FidAGliser sa clientA’le —
FFCLI3

Pourquoi et comment fidAGliser
sa clientA’le

Code produit : FFCLI3

Niveau : Initiation Eligible DDA : oui
ModalitA®© : Classe virtuelle Public : commerciaux,
DurAC®e (en heure) : 2.5 ingA©nieurs commerciaux,
Tarif : assistants commerciaux,
vendeurs dA©butants ou
expAO©rimentA©s
PrA®requis :
aucun
Objectif

o dA©velopper la confianceA
e satisfaire son client pour le conserver

Programme de la formation

e Pourquoi fidA®liser ?A
o Expliciter les avantages de la fidA®©lisationA A
o Faire de votre client un fidA'le ambassadeurA
o CrA®©er une "expA©rience utilisateur"
o StratA©gies de fidAClisationA A
o DA®©couvrir les typologies de stratA©giesA A
o Approcher chaque client avec la stratA©gie adA©quate
e Personnalisation de la relation clientA
o Adapter sa communicationA
o Proposer du "sur-mesure"A A
o Remercier et valoriser son client

AA
AA

Moyens da??A©valuation

¢ Evaluation des acquis de la
formation par le biais de
QCM et/ou da??exercices
pratiques

¢ Questionnaire de
satisfaction A chaud
complAGtA© par chacun A
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la??issue du stage

* Questionnaire MA®©thodes pA©dagogiques
da??Ao®valuation A froid
complAGtA® par chacun e ExposA©s A partir d'un
entre 2 et 3 mois aprA’s le diaporama
stage » RA®alisation d'exercices et

de cas pratiques
o A2changes d'expA®riences
avec les participants
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