DOMAINE : Commerce de biens ou de services

Cette formation permettra a vos collaborateurs d’intégrer le concept du
"savoir-conseiller” pour developper des ventes additionnelles.
De découvrir une méthode simple pour traiter les réclamations, grace a
des exemples concrets sur la qualité de service orientée Client.

MODALITES ET MOYENS PEDAGOGIQUES

Formation en presentiel (Jeux de roles, mises en situation, échanges
d’expériences, brainstorming, travall individuel et co||ectnc J)

Paperboard Presentation Power point, Livret du participant, Livret de prises
de notes, vidéo, outils numeriques (klaxoon, dlgltall dlglbuzzer Kahoot, google
form...), Portail web staglalre

APPRECIATION DES RESULTATS

Evaluation des connaissances : Quiz amont/aval

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES +

Alissue de ce module, vous saurez construire la fidelité du client a chaque contact,
réaliser des ventes additionnelles, faire face et apporter une réponse satisfaisante
aux possibles réclamations.

PROGRAMME

Accuelil, prise de contact et mesure de niveau (icebreaker, mesure des attentes
des stagiaires, quiz...)

Satisfaire pour mieux fidéliser son client.

Devenir le fournisseur reference de son client : identification des leviers.

Geérer les situations d'insatisfaction.

Conseiller efficacement son client pour mieux vendre

Entretenir la fidelite client

Evaluation des attentes et des acquis

VALIDATION

Remise d’une attestation de participation.
La mention de réussite sera indiquée a partir de 70% de bonnes réponses au Quiz

final d’évaluation des acquis de la formation.
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