Action 1: Les fondamentaux
des techniques de fidélisation
Action 2 : La Relation Client et
son importance

Action 3 : Gestion des
situations difficiles

Action 4 : Identifier ses points
forts et ses points de vigilance
en situation de négociation
Action 5 : Adopter la bonne
posture pour atteindre son
objectif tout en préservant la
qualité de larelation

Action 6 : Du prospect au client
Action 7 : Fidéliser ses clients
Action 8 : Mieux vendre
Action 9 : Définir des objectifs
et des indicateurs pour piloter
son systeme de vente

Action 10: Pérenniser ses
ventes

DUREE
2H

PERIODE DE REALISATION
10 jours

PUBLIC VISEE
Tout public

PREREQUIS
Aucun

MODE DE DEROULEMENT
Distanciel

BLOC 4 - Fidélisation

Vente - RNCP32259 BC03 "Bac Pro Métiers du commerce
et de la vente Option B Prospection clientéle et
valorisation de l'offre commerciale"

OBJECTIFS

A l'issue de cette formation de prospection qui couvre tous les niveaux, vous serez en
mesure de :

- Fideéliser la clientéle et développer la relation client
» Traiter et exploiter l'information ou le contact client
» Contribuer a des actions de fidélisation de la clientele et de développement de la
relation client
« Evaluer les actions de fidélisation et de développement de la clientele

LES POINTS FORTS

Formateur qualifié. Plateforme
accessible 24 h/ 24 et 7 jours /7.
Multi-supports : Accessible
depuis votre PC/Mac, Tablette et
Smartphone. Corrections sous
24 heures ouvrées. Possibilité
d'accompagnement
personnalisé. Acces aux
ressources a vie!

CERTIFICATION HANDICAP

Accessible aux personnes en
situation de handicap physique
a condition qu'elles puissent
utiliser un ordinateur, une
tablette et/ou un smartphone.
Les personnes malentendantes
et malvoyantes ne pourront
toutefois pas y bénéficier en
toute autonomie.

Bac pro métiers du commerce
et de la vente option B
prospection clientéle et
valorisation de 'offre
commerciale
Niveau de sortie: BAC : BP, BT,
bac pro ou techno (NIVEAU 4)

RESULTAT ATTENDU
Fidélisation de la clientéle et développement de la relation client!
Certification visée:

- Cette action de formation concourt a la validation du bloc de compétence “04” du
dipléme d'Etat : Bac Pro Métiers du commerce et de la vente Option B Prospection
clientéle et valorisation de 'offre commerciale.

- Lorsque vous terminez votre session de formation, vous avez la possibilité de vous
inscrire en tant que candidat libre ou individuel au Bac Pro Métiers du commerce et de
la vente Option B Prospection clientéle et valorisation de l'offre commerciale.

- Inscription aux épreuves, suivez ce lien:
https://exacyc.orion.education.fr/cyccandidat/portal/inscription?
codeER=A02&domaine=EA
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EQUIVALENCE
Bac pro commerce

PASSERELLE
Métiers de la vente disposant
d'un service commercial ou
d'une direction relation-client

DEBOUCHES
Chargé de clientéle
Attaché commercial
Téléprospecteur
Conseiller relation client a
distance
Conseiller en vente directe

LES PERLES DU SAVOIR

26 Rue Bosquet, 75007 PARIS

Mail: contact@lesperlesdusavoir.com

N° de Siret: 90843533200030 - N° de déclaration d'activité : 11756398375 V2. MAJ 10/2023




