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Soyez acteur de votre parcoursde formation et passez al'action !
Objectifs ®

oX

A I'issue dela formation, le participant sera capable de:

reen ca reunestrat ie derelation client,
. Flgt iser sescl |ents pour consolider et A elopper son chiffre d’ affaires.

Méthodes pédagogiques et modalités d'évaluation
h’aek)ggr%%ﬂ%ieesﬂ basée sur I’ alternance d’apportsthéoriques, de phases deréflexion et de confrontation

i
Des exer cices pratiques accompagnent les apportsthéoriques et per mettent un entrainement concr et.

Leformateur est attentif a ce que chaque participant s approprie méthodes et outils.

IJ, gégltjlt ue Hg gﬁgrpé)aﬁnement comportemental personnalisé a chaque apprenant par des méthodes

Programme

1. LA FIDELISATION — MISE EN PERSPECTIVE

) Pour u0|| d sation €in essol
a%(ra% Co%lc ?ellwtlon ansFamgllloratlon de | efficacité commerciale et de la compétitivité
e La«ecultureclient »: En quoi consiste-t-elle ?

2. COMMENT LA DEVELOPPER AU SEIN DE L'ENTREPRISE ?

Durée de formation
2 jourssoit 14 heures

Public

Commer cial, technico-commercial et vendeur ...

Prérequis
Etreal’aise avec larelation Clients

Niveau / Certification Obtenue
Attestation de formation

Type de formation / stage
Intra/Inter/ Accompagnement individuel
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3. DETERMINER LES INDICATEURS NECESSAIRES AU MAINTIEN DE SA

RELATION CLIENT.

D’ gjr lastraté |edef |
loration dg gh | ?cturanon
Traltement Irr ro ationsen a}/
Services compl re;tatlon prmup e

Savoir a quol
V I er%u Ieggwm@eselon esaxes précis: chiffred affaires, rentabilité, potentiel de

activite
Isere\fllltcl?P %meﬂ;lcteurs moteurs et des attentes de chaque segment de clientéle en termesde

treen vrelastrat iedefidélisati
atteet't]rteegé)c erennl%r gteaineief%ie ?es regles, procédures et pratiques répondant aux

L]
éegﬁ et r CH danslaformulatlon dedeviset la prise de commande
ctlon livraison

4. PILOTER UNE OPERATION OU UN PROGRAMME DE FIDELISATION

Errlnmpaleset tag(rjo ramme de fidélisation

gfl serl onsou smar é‘j?{%%rr ?gglgser

cl or C|entele cartesde ite, invitations et cadeaux pour les segmentslesplus
o L act|onsde marketing direct (mailing, e-mailing)

Language lev by phons

- A TOEIC o o O IeRober
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