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Optimiser la relation client

La relation avec la clientele n’est pas aisée. Entre techniques fondamentales de
communication difficiles 2 maitriser et déperdition d’informations, le challenge
est bien réel.

Par ailleurs, les attentes de la clientéle ont changé et les équipes notariales doivent
désormais se réunir pour co-construire un véritable parcours client dans I’ Office et
se saisir du concept d’expérience client.
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OBJECTIFS ET.CONTENU PEDAGOGIQUE

- Comprendre la problématique de déperdition d’information

- Maitriser les techniques fondamentales de communication client

- Appréhender le concept de parcours client dans I’Office : I'« expérience client »
- Maitriser son fichier client et les outils dédiés

- Différenciation entre les offices

- Identifier les enjeux clefs de la différentiation entre office et fidélisation client
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APPROCHE PEDAGOGIQUE
- Exposé théorique

- Description et analyse

- Série dexemples concrets

- Support visuel
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MODALITE D'EVALUATION MISE EN CEUVRE
Evaluation de 'atteinte des objectifs pédagogiques de la formation sous forme
d’auto-évaluation
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PLUS-VALUE
Optimisation de
la relation avec la
clientele
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OPTIMISER LA RELATION CLIENT

Plan d’intervention

@
@
©,
@
®
@
@
@

En savoir plus sur nos formations www.cridon-lyon.fr

- Communication verbale

- Communication non verbale

o I?

- A la recherche de la satisfaction client

- La co-création d’un parcours client dans I’Ofhice

- Le fichier client interne

- La conquéte sur les réscaux sociaux (LinkedIn)




