Relation clientele par téléphone

Négociation et
relationnel client

Maitriser les fondamentaux de la relation client

Cette formation vise a apprendre a accompagner et conseiller le Client
Il s'agit de Découvrir et s'approprier des techniques de relation et de vente par téléphone.

OBIJECTIFS

Gérer le flot d'appels au guotidien,

subir ou créer de la valeur ?
Accompagner et conseiller le
Client

Découvrir les techniques de
relation et de vente

Traiter les fluxfroids

Intégrer et articuler les 4 étapes
pour un discours commercial
fluide et créateur de valeur
Augmenter la création de valeur
sur la durée

LIVRABLES
(3
427 mises en situation

= Applications sur 16

de collégues et/ou de
services différents /
transverses

DEROULE

Le Conseiller Clientele, créateur de valeur

- Gérer le flot d'appels au quotidien, subir ou créer de la valeur ?

Les techniques de la relation avec le Client et Essentiel Commercial

- Accompagner et conseiller le Client

- Deécouvrir les techniques de relation et de vente

- Traiter les fluxfroids

Les techniques de la relation avec le Client et Essentiel Commercial, la

meéthode et l'intégration

- Intégrer et articuler les 4 étapes pour un discours commercial fluide et
créateur de valeur

Le Conseiller Clientele, créateur de valeur

- Augmenter la création de valeur sur la durée

Evaluation et correction
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Plan d’action personnel

Cela m'a permis d'avoir de nouvelles informations et de ne pas faire derreurs. Mieux

HACIE
. comprendre ses attentes, ses problemes.
Check-list des ? Meilleure entente avec le client.

CE QUE JE VAIS FAIRE AUTREMENT

bonnes pratiques ‘U

Ce que je vais arréter de faire : Penser que le client ne va pas étre a I'écoute sur des
variantes qu'il n’a pas forcément envisagées. Il peut admette d'autres solution que celles

auxquellesil a pensé. Ne plus hésitez a proposer des alternatives. »



	Slide 1

