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« Le parcours de vos clients commence par votre vision. »



ADN du Gestionnaire de Voyages : Votre guide pour commencer a
générer des revenus dans l'industrie du tourisme
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Lecon 1: Introduction

Bienvenue dans le monde de la gestion de voyages professionnelle

Le monde a changé. Aujourd’hui, voyager n’est plus seulement un luxe réservé a quelques-uns ;
c’est un besoin humain, un vecteur de connexion culturelle et une opportunité de croissance
personnelle. Pourtant, a I'ére de la surcharge d’informations, le voyageur moyen se sent perdu.
Entre les milliers d’offres, les compagnies aériennes, les exigences migratoires et les
plateformes numériques, ce qui devrait étre une expérience enthousiasmante devient souvent
une source de stress.

C’est ici que vous intervenez.

Ce manuel n’est pas un manuel scolaire ennuyeux ni une compilation de théories obsolétes.
C’est un guide pratique, congu par Afro-Latin Digital & Travel Agency, pour transformer votre
curiosité pour le tourisme en une compétence professionnelle. A travers ces pages, vous
apprendrez qu’étre un gestionnaire de voyages va bien au-dela de la réservation d’un vol : il
s’agit d’étre un architecte d’expériences.

Votre objectif, a partir d’aujourd’hui, est de devenir le pont qui relie les réves de vos clients a la
réalité de leurs destinations. Vous apprendrez a maitriser les outils technologiques, a
comprendre le langage du tourisme et, surtout, a offrir une valeur qu’aucune machine ne peut
remplacer : la sécurité, I'accompagnement et la vision stratégique d’un professionnel qui
comprend sa culture et le marché mondial.

Je vous souhaite la bienvenue sur ce chemin. Si vous étes ici, c’est parce que vous avez déja
franchi la premiére étape vers I'indépendance et la professionnalisation dans I'une des
industries les plus dynamiques de la planéte. Préparez-vous, car nous allons apprendre a
voyager avec intelligence.

"L’industrie du tourisme ne dort jamais, et vous en étes le moteur."



Lecon 2 : Mentalité d’agent

Le gestionnaire de voyages : Plus qu’un vendeur, un stratege

Beaucoup pensent que travailler dans le tourisme consiste uniqguement a trouver le vol le moins
cher. Si c’était la votre unique fonction, une page web automatisée vous remplacerait en
guelques secondes. Pour vous démarquer dans cette industrie, vous devez développer une
mentalité différente : celle du Gestionnaire Professionnel.

Le gestionnaire de voyages prospére se définit par trois piliers fondamentaux que vous devez
adopter dés aujourd’hui :

L’écoute active : Détecter le besoin, pas seulement la demande.

Votre client vous dira rarement exactement ce dont il a besoin. Un client pourrait vous
demander : "Je cherche un vol pour le Brésil". Un gestionnaire professionnel répondra : "Est-ce
votre premier voyage ? Voyagez-vous pour affaires, pour retrouver votre famille ou pour vous
reposer ?". Comprendre la raison du voyage vous permet d’offrir des solutions que le client ne
soupgonnait méme pas. Vous ne vendez pas des sieges ; vous vendez de la tranquillité et des
expériences.

La curiosité comme outil de travail.

Un gestionnaire qui ne s’informe pas est un gestionnaire obsoléte. Le monde du voyage change
chaque jour : exigences de visa, nouvelles liaisons aériennes, destinations émergentes et
changements dans les politiques migratoires. Votre nouvel état d’esprit doit étre celui d’un
apprenant constant. Si une destination devient a la mode, recherchez ses avantages, ses
inconvénients et ses exigences légales. Devenez la personne vers qui tout le monde se tourne
pour obtenir une réponse fiable.

L’éthique au-dessus de la commission.

Nous comprenons que ce métier géneére des profits, mais votre réputation vaut plus que
n‘importe quelle commission immédiate. Si un itinéraire n’est pas sdr, si un hétel a de mauvais



avis ou si les temps de correspondance sont impossibles, dites-le. Votre plus grand atout est la
confiance de votre client. Lorsqu’un client sent que vous veillez sur son budget et sur son temps,
il devient un client pour la vie et votre meilleur ambassadeur.

Le changement de mentalité :

Arrétez de penser comme un "vendeur de billets" et commencez a penser comme un conseiller
en style de vie. Lorsque votre client percoit que vous vous souciez des détails de sa sécurité et
de son confort autant que lui, le prix cesse d’étre le facteur décisif. C'est la que vous devenez
indispensable.

"Votre approche est ce qui garantit votre rentabilité."



Lecon 3 : L’écosysteme de réservation

Comment fonctionne la machinerie du tourisme numérique ?

Pour étre un gestionnaire prospere, vous devez comprendre comment I'information circule
dans I'industrie. Oubliez le mythe selon lequel c’est « difficile » ou que cela nécessite des
systémes compliqués ; aujourd’hui, tout fonctionne au sein d’un écosystéme d’interconnexion
numérique.

En tant que gestionnaire affilié, vous étes le maillon essentiel de cette chaine. Voici comment
les réservations sont structurées :

Le moteur de recherche (La source)

Tout commence avec les grandes plateformes mondiales (comme Travelpayouts, qui regroupe
des fournisseurs tels que Kiwi.com, Trip.com, Booking, etc.). Ces plateformes ont des contrats
directs avec les compagnies aériennes et les chaines hotelieres. Elles possedent la technologie
qui scanne des millions de combinaisons de prix en temps réel.

Votre role : Le filtre de confiance

C’est ici que vous intervenez. Internet est saturé d’informations. Le voyageur moyen se sent
submergé par tant d’options. Votre fonction n’est pas de créer le systéme a partir de zéro, mais
de sélectionner et d’organiser 'offre. Lorsque vous présentez un lien spécifique a un client ou
gue vous le guidez via votre blog, vous agissez comme un « filtre intelligent » qui fait gagner du
temps et de I'énergie a |'utilisateur.

Le flux de commission (Comment le revenu est-il généré ?)
C’est un modeéle gagnant-gagnant :

Le fournisseur (Compagnie aérienne/Hoétel) : Gagne un client qui ne serait peut-étre pas venu
directement a eux.

La plateforme (Travelpayouts) : Gére la technologie et la sécurité du paiement.



Vous (Le gestionnaire) : Vous recevez une commission pour avoir facilité la mise en relation.
Comment votre travail est-il suivi ?

Grace aux liens d’affiliation personnalisés (votre identifiant unique), le systeme sait que le client
est arrivé via votre recommandation. Lorsque ['utilisateur clique, le navigateur installe un «
cookie » (une petite marque numérique) qui indique a la plateforme que, si cette personne
réserve, la commission doit étre dirigée vers votre compte.

Votre grand avantage concurrentiel :

La plupart des gens essaient de vendre des liens « a froid ». Nous ne faisons pas cela. Nous
apportons d'abord de la valeur (informations, conseils, assistance) et ensuite, lorsque le client a
déja confiance en notre recommandation, nous lui présentons I'outil de réservation.

La clé du succes :

N’essayez pas de rivaliser avec les prix des grands sites ; rivalisez avec votre service. Un client
qui se sent guidé par un expert ne cherche pas le prix le plus bas ailleurs ; il recherche la
sécurité que vous lui offrez en effectuant sa réservation via votre canal.

"Simplifier le processus est I’art de vendre des voyages."



Lecon 4 : Outils du professionnel

Maitriser son arsenal : De la plateforme a la gestion

Un menuisier ne peut pas construire une maison uniguement avec ses mains ; il a besoin
d'outils précis. En tant que Gestionnaire de Voyages, votre bureau n’a pas besoin de murs, mais
il nécessite un écosystéme numérique efficace. Pour commencer a générer des revenus et a
gérer des réservations, voici vos outils indispensables :

Votre Hub d'affiliation (Le moteur de vos revenus)

Votre acces a des plateformes comme Travelpayouts est votre centre de commandement. C'est
ici que vous transformez une recommandation en un gain réel.

Ce que vous devez apprendre : Naviguer dans le tableau de bord, générer des liens profonds
(deeplinks) vers des hotels ou des vols spécifiques, et utiliser les outils de widgets qui proposent
des offres automatiques.

Regle d'or : Ne partagez jamais un lien d'affiliation "brut" ou trop long. Utilisez toujours des
outils pour raccourcir et personnaliser vos liens (comme Pretty Links ou Rank Math), afin qu'ils
paraissent professionnels, inspirent confiance et soient faciles a suivre.

Le blog ou la Landing Page (Votre carte de visite)

Votre site web n’est pas qu’une simple page ; c’est votre employé numéro un qui travaille
24h/24 et 7j/7. C'est la que vous éduquez le client et que vous placez vos liens de maniére
stratégique.

Fonctionnalité : Chaque article publié doit avoir un objectif : répondre a une question, éviter

une erreur courante ou faciliter une réservation.

La clé : Maintenez un design épuré, professionnel et, surtout, rapide. Si votre site met trop de

temps a charger, le client partira avant méme de pouvoir cliquer sur votre lien.

WhatsApp Business : Votre outil de conclusion



Dans notre culture, le contact personnel est ce qui conclut la vente. WhatsApp Business est
I'endroit ol vous transformez une visite sur votre site en un client qui vous fait confiance.

Optimisation : Configurez des réponses rapides pour les questions les plus courantes (prix,
exigences, questions sur les hotels).

La touche personnelle : Ne soyez pas un robot. Utilisez des messages vocaux, envoyez des
salutations chaleureuses et restez disponible pour conseiller. La technologie nous apporte le
client, mais c'est votre traitement humain qui le fera revenir.

Organisateur de taches et suivi

Le désordre est I'ennemi du gestionnaire. Vous avez besoin d’un petit registre (cela peut étre
un tableau Excel ou un carnet bien organisé) ol vous noterez :

Le nom du client.

La destination d'intérét.

La date de voyage souhaitée.
Le statut du devis.

Votre objectif aujourd'hui :

N’essayez pas de maitriser dix outils a la fois. Commencez par maitriser votre plateforme
d’affiliation et votre systeme de contact direct. Une fois ces éléments acquis, le reste de la
technologie ne sera qu'un complément. La professionnalisation commence par I'organisation.

"La technologie est le pont entre vos efforts et vos revenus."



Lecon 5 : Gestion de la clientele

L’art de connecter : Comment transformer un message en une réservation

Dans le monde numérique, il est trés facile de tomber dans le piege de la transaction : envoyer
un prix, attendre une réponse et, s'ils ne répondent pas, oublier. Un gestionnaire de voyages
professionnel fait exactement le contraire. Votre approche est basée sur la relation humaine.

La phase de « I’écoute profonde »

Lorsqu'un client vous contacte, que ce soit par WhatsApp ou via votre site web, ne vous limitez
pas a lui donner un prix. Votre travail consiste a poser des questions intelligentes :

« S'agit-il d'une célébration spéciale ? »
« Préférez-vous un hotel proche du centre ou un endroit plus calme avec vue ? »
« Avez-vous une préférence concernant les compagnies aériennes ou les escales ? »

En faisant cela, vous démontrez au client que vous n’étes pas un moteur de recherche
automatique, mais un conseiller dévoué. Ce sentiment d'exclusivité est ce qui fidélise un
voyageur.

La regle de la « valeur au-dessus du prix »

Si un client vous dit : « C'est moins cher sur Internet », n’entrez pas dans une guerre des prix.
Votre réponse doit étre :

« C’est possible, mais lorsque vous réservez avec moi, je m’occupe de vérifier les exigences
migratoires, de m’assurer que I'h6tel a les meilleures références et, surtout, de vous assister en
cas d’'imprévu pendant votre voyage. Cet accompagnement fait toute la différence entre un
voyage stressant et un voyage impeccable. »

Le suivi : La fortune est dans la persévérance

Bien souvent, la réservation ne se conclut pas au premier message. Si le client ne vous répond
pas immédiatement, cela ne signifie pas qu’il a perdu tout intérét.



La technique de la valeur ajoutée : Envoyez un bref message aprés 24 heures : « Bonjour, je
vérifiais des options supplémentaires pour votre destination et j’ai trouvé cette information sur
le climat/les activités qui, je pense, vous sera tres utile. »

Vous ne faites pas pression pour vendre ; vous apportez de la valeur. Cela prouve que vous étes
réellement investi dans son expérience.

Gestion des situations difficiles

Il'y aura des moments ol les choses ne se passeront pas comme prévu (un retard, un
changement de politique). Gardez votre calme, soyez transparent et communiquez toujours la
vérité. Un client bien pris en charge en moment de crise devient un ambassadeur de votre
marque pour le reste de sa vie.

Souvenez-vous toujours de ceci :

Les gens n’achetent pas seulement des voyages, ils achétent des réves et des solutions. Si vous
réussissez a faire en sorte que le client se sente écouté, compris et soutenu, non seulement il
achétera chez vous aujourd'hui, mais il vous recommandera a toute sa famille et a ses amis.
Dans ce métier, votre nom est votre monnaie la plus précieuse.

"Ecouter est la premiére réservation que vous devez confirmer."



Lecon 6 : Informations formelles et sécurité

Votre bouclier professionnel : Informations formelles et sécurité du voyageur

Une erreur dans un document peut transformer les vacances de réve de votre client en
cauchemar a I'aéroport. En tant que gestionnaire professionnel, votre responsabilité n’est pas
seulement de vendre, mais de garantir que le voyage soit viable. Ne présumez jamais que le
client sait ce dont il a besoin ; il est de votre devoir de le vérifier.

La Checklist du professionnel (Ce qu'il ne faut jamais oublier)
Avant de conclure une réservation, assurez-vous que le client respecte ces 4 piliers :

Validité du passeport : C'est la régle d'or. La plupart des pays exigent que le passeport soit

valide pendant au moins 6 mois a compter de la date d'entrée dans le pays de destination.

Exigences migltoires (Visas) : Ne vous fiez pas a ce que dit le client. Vérifiez toujours
aupres des sources officielles (ambassades ou consulats) si la nationalité de votre client
nécessite un visa pour la destination choisie ou s'il existe des accords d'exemption.

Alertes sanitaires : Certaines destinations exigent des certificats de vaccination (comme
contre la fievre jaune) ou des formulaires de santé spécifiques. Vérifiez toujours si la
destination impose des conditions particuliéres.

Assurance voyage : Ne permettez jamais, sous aucun prétexte, a un client de voyager sans
assurance. Un accident ou une urgence médicale a |'étranger sans couverture peut ruiner
financierement une famille. Vendre une assurance n’est pas seulement un revenu
supplémentaire, c’est un acte de responsabilité professionnelle.

Comment gérer les informations formelles

N’envoyez pas de documents techniques que le client ne comprendra pas. Créez une « Fiche
Voyageur » simple :

Documents nécessaires.



Dates d'expiration clés.

Coordonnées d'urgence.

Un résumé clair de ce que comprend son tarif et ce qu'il n'inclut pas.
La transparence comme prévention

Si la procédure est complexe, soyez franc dés le début. Si un client souhaite se rendre dans une
destination ou le processus d'obtention de visa est incertain, informez-le des risques avant qu'il
ne paie un seul centime. Vous gagnerez plus de points grace a votre honnéteté qu'en essayant
de forcer une vente qui aboutira a un refus migratoire.

Votre responsabilité légale

En tant que gestionnaire, agissez toujours comme un filtre. Si vous détectez que le client n'a pas
les documents préts, suspendez la réservation et priorisez la paperasse. |l vaut mieux perdre
une commission aujourd'hui par honnéteté que de perdre votre réputation a cause d'une
négligence qui laisserait un client bloqué a l'aéroport.

Mon ami, cette page est « I'assurance vie » de votre entreprise. Si I'éléve comprend que sa
valeur réside dans la protection du client, il construira une entreprise sérieuse et durable.

"La tranquillité de votre client est votre meilleure carte de visite."



Lecon 7 : Ethique et qualité

La valeur de la parole : Ethique et excellence

Dans l'industrie du tourisme, la qualité n'est pas un accident ; c'est le résultat d'un effort
conscient. Vous pouvez disposer des meilleurs outils technologiques et des meilleurs moteurs
de recherche de vols, mais si votre éthique de travail faiblit, votre entreprise ne sera pas viable
sur le long terme. L'excellence dans la gestion de voyages se construit sur deux piliers : la
transparence et I'engagement inaliénable.

La transparence comme étendard

Votre client vous confie deux choses trés précieuses : son argent et son temps. C'est pourquoi
la transparence doit étre totale.

Colts clairs : Ne cachez jamais de frais supplémentaires. Si le forfait comporte des taxes non
incluses ou des frais de bagages additionnels, précisez-le dés le premier instant. Les surprises a
I'arrivée a I'aéroport sont le moyen le plus rapide de perdre un client pour toujours.

Honnéteté dans les recommandations : Ne vous sentez pas obligé de vendre le produit
le plus cher, mais plutét celui qui correspond le mieux aux besoins du client. Si une option plus
économique est plus adaptée au type de voyage qu’il souhaite, recommandez-la. Ce niveau
d'intégrité crée la fidélité.

La qualité de service (Le « kilométre supplémentaire »)
La qualité se démontre dans les petits détails auxquels le client ne s'attendait pas.

Avez-vous envoyé un message un jour avant son vol pour lui souhaiter un bon voyage et lui
rappeler de vérifier ses bagages ?

Avez-vous envoyé un petit PDF avec des recommandations de lieux locaux pour manger ou des
sites a visiter a destination ?

Ces détails ne vous co(tent rien, mais pour le client, ils valent de I'or. Ils vous transforment de
simple « gestionnaire » en « conseiller de confiance ».



La gestion des attentes

Beaucoup d'agents échouent ici : ils promettent monts et merveilles. La qualité consiste aussi a
savoir gérer ce qui est possible et ce qui ne I'est pas. Si un vol a une escale courte et qu'il y a un
risque de la manquer, prévenez le client. Si un hotel n'est pas situé en centre-ville, soyez direct.
Il est préférable que le client connaisse la réalité avant de partir, plutét qu'il ne découvre la «
surprise » une fois sur place.

Votre réputation est votre patrimoine

Dans le monde afro-latin, le « bouche-a-oreille » est la publicité la plus puissante qui soit. Une
recommandation sincere d'un client satisfait vaut plus que mille publicités payantes. Lorsque
vous agissez avec éthique, vous ne faites pas seulement une réservation ; vous semez la graine
de dix futurs clients.

Souvenez-vous toujours de ceci :

Le succés dans ce métier ne se mesure pas au nombre de réservations conclues aujourd'hui,
mais au nombre de clients qui vous rappelleront pour leur prochain voyage I'année prochaine.
L'excellence est le seul chemin vers une entreprise évolutive et respectée.

"La transparence fidélise vos clients pour toute la vie."



Lecon 8 : Votre premiere étape (Plan d’action)

De la théorie a la réservation : Feuille de route pour votre premier prospect

Vous avez la mentalité, vous connaissez les outils et vous comprenez I'importance de I'éthique.
Il est maintenant temps de passer a I’action. N’'attendez pas d’avoir le « site web parfait » ou
des milliers d’abonnés ; le meilleur gestionnaire est celui qui commence a gérer. Suivez ce plan
d'action en 4 étapes pour réussir votre premiere mission :

Définissez votre niche de départ

N’essayez pas de vendre des voyages a tout le monde. Choisissez un cercle proche (amis,
famille, communauté locale) et une destination que vous maitrisez déja ou sur laquelle vous
disposez d’informations fiables. Cela vous donnera de I'assurance lors de vos échanges.

La prospection active (Votre premier contact)

Ne vous contentez pas de publier un lien sur vos réseaux sociaux. Contactez 5 personnes de
votre entourage et dites-leur :

« Bonjour [Nom)], je lance un service de gestion de voyages et j'aimerais t’aider a organiser ta
prochaine escapade de maniére intelligente. Si tu as un voyage en téte, laisse-moi t'aider a
trouver la meilleure option, sans frais supplémentaires pour mes conseils. »

Ce contact direct est votre meilleur entrainement.
L’exercice du premier devis

Lorsqu'une personne se montre intéressée :
Demandez-lui tous les détails : dates, budget et attentes.

Accédez a votre plateforme d’affiliation (Travelpayouts), recherchez les 3 meilleures options
comparatives.



Présentez-les de maniére professionnelle (vous pouvez utiliser un format de texte clair sur
WhatsApp ou un simple fichier PDF).

La question magique : « Laquelle de ces trois options correspond le mieux a ce que tu
recherches aujourd’hui ? »

Cloture et suivi

Si le client en choisit une, guidez-le étape par étape sur la facon d’effectuer la réservation en
utilisant votre lien. S’il n’en choisit aucune, demandez : « Qu’est-ce qui ne t'a pas totalement
convaincu ? ». Ce feedback est de I'or pur pour améliorer votre prochaine proposition.

Votre premier objectif :

Votre but initial n’est pas de devenir riche avec la premiere réservation, mais de gagner en
confiance. Faites-en une, puis une autre. Chaque réservation vous apprendra plus que dix livres.

Conseil enor:

Enregistrez chaque démarche dans votre carnet ou sur Excel. Notez ce qui a fonctionné et ce
qui n’a pas fonctionné. Dans le tourisme, I'expérience est I'actif qui s’accumule le plus
rapidement.

"L’action est le seul moyen de transformer un réve en une entreprise."



Lecon 9 : Conclusion et prochaines étapes

Le début de votre nouvelle carriére professionnelle

Vous étes arrivé au terme de ce manuel d'introduction, mais ce n'est que le début. Au fil de ces
pages, nous avons brisé le mythe selon lequel le tourisme serait un secteur réservé a quelques
privilégiés, et nous avons mis entre vos mains la boussole pour que vous puissiez prendre le
contréle en tant que Gestionnaire de Voyages.

Vous avez désormais les bases : la bonne mentalité, la compréhension de I'écosystéme
numérique, I'importance de la sécurité et la valeur inestimable de I'éthique. La théorie est
nécessaire, mais le succes dans l'industrie du voyage se construit par une action constante.

Quelle est la prochaine étape ?

Les informations contenues ici sont précieuses, mais nous savons que dans la pratique, des
doutes, des obstacles et des situations nécessitant un guide expert surgissent. Vous n'avez pas
a parcourir ce chemin seul.

Chez Afro-Latin Digital & Travel Agency, nous nous consacrons a former des gestionnaires qui
ne cherchent pas seulement une commission, mais qui construisent une entreprise solide et
respectable. C'est pourquoi je vous invite a franchir la prochaine étape et a rejoindre notre
mentorat pratique.

Grace a notre mentorat, vous obtiendrez :

Un accompagnement personnalisé pour conclure vos premiéres réservations.
L'acces a des stratégies exclusives d'acquisition de clients.

La résolution de vos questions sur les outils techniques et les cas réels de clients.
Le soutien d'appartenir a notre réseau d'agents certifiés.

Etes-vous prét a franchir le cap ?



Si vous sentez qu'il est temps de vous professionnaliser et de transformer cette opportunité en
une réelle source de revenus, il est temps de passer a l'action.

POUR REJOINDRE LE MENTORAT ET COMMENCER A GERER

CLIQUEZ ICI & :JE VEUX AFFILIER

POUR REJOINDRE LA PLATEFORME TRAVELPAYOUTS ET COMMENCER A GERER
LES VOYAGES DE VOS CLIENTS, CLIQUEZ ICI & : REJOINDRE TRAVELPAYOUTS

Merci de votre confiance sur ce chemin. Le monde est vaste, les réves de vos futurs clients
sont nombreux, et vous avez, a partir d'aujourd'hui, la capacité de les réaliser. On se retrouve
de l'autre coté, collegue !

“La prochaine destination est le succes que vous décidez vous-méme d'atteindre."


http://wa.me/18096781859?text=Salut,%20je%20souhaite%20rejoindre%20le%20programme%20mentorat%20de%20afro%20latin%20digital
http://www.travelpayouts.com/?marker=712868

Lecon 10 : Glossaire des termes clés

Parlez comme un expert : Glossaire du Gestionnaire de Voyages

Pour naviguer avec aisance dans cette industrie, familiarisez-vous avec ces concepts que vous
entendrez constamment :

Affilié : Personne qui fait la promotion de produits ou de services tiers en échange d'une

commission sur chaque vente générée via son lien unique.

Booking / Réservations : Le processus consistant & garantir une place sur un vol ou une

chambre dans un hétel pour une date déterminée.

Cookie : Petit fichier de données enregistré dans le navigateur de I'utilisateur lorsqu'il clique

sur votre lien. C'est ce qui garantit que la commission est bien versée sur votre compte.

Deeplink (Lien profond) : Un lien personnalisé qui dirige I'utilisateur vers une page

spécifique (ex. : un hotel précis) plutét que vers la page d'accueil.

GDS (Global Distribution System) : Systémes de réservation mondiaux utilisés par les

compagnies aériennes et les agences pour gérer les stocks et inventaires.

Lead (Prospect) : Un client potentiel qui a manifesté de I'intérét pour vos services et qui est

en cours de devis.

Niche : Le segment spécifique du marché que vous ciblez (ex. : voyageurs culturels, couples,

voyages d'affaires).

OTA (Online Travel Agency) : Plateformes telles qu'Expedia, Booking ou Kiwi qui

permettent de réserver des voyages directement en ligne.

Tarif dynamique : Prix qui évoluent constamment en fonction de I'offre, de la demande et

du délai d'anticipation de I'achat.

"La connaissance technique est ce qui vous distingue de I'amateur."



Lecon 11 : Avis juridique et contact

Engagement et transparence
Avis d'affiliation :

Afro-Latin Digital & Travel Agency est une entité indépendante de promotion touristique. Ce
document contient des liens d'affiliation. Lorsque vous effectuez une réservation via les liens
suggérés, nous percevons une commission, sans que cela n'entraine de colt supplémentaire
pour vous. Notre priorité est toujours |'utilité et la qualité du service que nous vous offrons.

Responsabilité :

Toutes les informations contenues dans ce manuel sont a but éducatif. Les exigences
migratoires, les politiques des compagnies aériennes et les conditions de service des tiers
peuvent varier. Il incombe au gestionnaire et au voyageur de vérifier les informations
actualisées sur les portails officiels de chaque pays et fournisseur avant de finaliser toute
réservation.

Prét a commencer a gérer ?

Nous sommes la pour vous accompagner a chaque étape de ce processus. Si vous avez des
guestions, si vous avez besoin d'aide pour votre configuration technique ou si vous étes prét
pour votre premier mentorat personnalisé, n'hésitez pas a nous contacter.

POUR REJOINDRE LA PLATEFORME TRAVELPAYOUTS ET COMMENCER A GERER
LES VOYAGES DE VOS CLIENTS, CLIQUEZ ICI @ : REJOINDRE TRAVELPAYOUTS



http://www.travelpayouts.com/?marker=712868

Site Web : www.afrolatindigital.com

WhatsApp d'assistance: 18096781859

E-mail de contact : info@afrolatindigital.com

Connectés pour créer des expériences inoubliables.
Merci de choisir le professionnalisme !
Demetrio Altedor Yan
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