AUGMENTEZ VOS VENTES

Apprenez tout sur...

..RELATION AVEC LA .CLIENTELE ,ﬁ Cours de yemee
Rﬂgﬂl‘ t-Hilaire
'

s 10% annde comumne fornatens ef conféreneies dans ke Vente, Hu_"m“l_ - 1“ MAI H E:‘]- Anl."l
Ia Relation over o clientle, kb Géranee de vemte et la Vente au démil, OUEBEC -18 MAI ET 1 SEPT.

8 Plus de 36 000 personnes ont d oe jour ded profit de ses sémdmnines 4. bﬁi‘lRL'%L'R LUSAGE DE 'Lflﬁl"Hf}NE

et ses confisences. = ldentifiez bes 15 erreurs frequentes lors de unlisation du eelephone
w Plue de 775 crganisarions ont bénéficié de ses services de formateur = Comment soigner voire imapge telephoniques

et de conférerencier. = Comment utiliser judicieusement le téléphone pour

la mception d'appels;
= Comment utiliser les boites voombes; o vitre et celles de vos diemisg

8 |l p prézentd wes sbmdnnires su Qoébee, en Ontwrio, su Moaveaun
Brunswick, en ColombieBritannique, en Alberin

winsi qu'nis EtatsLnis, 5. FIDELISER VOS5 CLIENTS ET VOUS PROTEGER
- CONTEE LES ATTAQUES DE VOS COMCLURRENTS
VG‘LIS prfﬂﬂdl"&z ﬂ..q. - = Comumnent t'rpluil:r:r vos avantages concurrentiels;

= Comment effectuer un suna efficace aupres de vor cliemis;

1. MAITRISER LE SERVICE A LA CLIENTELE
= Lis n';:lﬁ d"un exellent service a la dlientele;
* Les raisons de la perte de clienesy
* Les causes et les conséquences d'un mawmis service;
* Les avantages et les bénéfices d"un exellent servicey

= Comument mdciber b B de wolre 1.'||l.-:|:|I!l'.-]l.1

6. GERER VOTRE CLIENTELE

= Pourguad certadns diens requstrent an traltemsent pacticullen
* Les élements de service recherchés par la clientéley Comment établic vos priorités

+ Uénmluation de votre peeformance; = Bdservez an traftement spectal & vwos pouveaus dientsy

7. TRAITER LES PLAINTES AVEC TACT 7. AMELIORER VOTRE IMAGE ET VOTRE
* Comment wous controler face aux AErCssions verbales de STATUT PROFESSIONMEL
vos clients ot vous COMVPOrTET aves un dient en |:|.1|E'n'p = Déeouvres les OO rlsnadials & bess aftiriicies & Siter avec vos i.']l!.':hh]
* Comment les amener & se libérer de leur frustmtions dons e * Difveloppes les habimides susceptibles de mwdriter e reapect
but d'établir un dimat propice a la négociationg e v cliefitsg
* Comment négocier des compromis susceptibles de satisfaine = Comment entretenir une bomme relation avec volre enlourags of
les dews parties; wornig asan ner an collalsoratiom
. COMMUNIQUER AVEC VOB CLIENTS 8, MAINTENIR VOTRE MOTIVATION PERSOMNNELLE
ET VOS COLLABORATELRS ET REDUIRE VOTRE STRESS
* Développez Part de IMécoute; = Identifiez les ioritants qui wous camssnt do stress
* Deconvrez bes multiples bienfits de la communication = Apprenes a les dlmimer

* Développez habitude &’ otiliser ws cing sens et.. yotbre sixieme; = Bedécowyvres les gualivés qui wous misseront & la oéussitey
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Approuvé par la Chambre de la sécurité financiére §8 - Approuve par la Chambire de 'assurance de dommages [

LT e désire mupmeniter mes ventes en m'morint damns les phos brefs délsis a ov sémiannine
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