REINVENTER MA RELATION CLIENT AVEC MANAGEMENT DRIVES

Adopter de nouvelles approches (a distance ou non) adaptée au profil des vos clients pour mieux réussir la

reprise

Durée : 2 jours
1 séance de debriefing individuel (45 min)
4 sessions de formation collectives (4*3h30)

Tarif : 2 jours
1 350€ HT/personne (La formation aura lieu
seulement si il y a un groupe de 6 personnes)
Tarif entreprise sur devis

Dates de formation :
Plusieurs dates de formation seront
communiquées aux participants dés qu’un groupe
de 6 personnes sera complet, afin de pouvoir
déterminer une date qui pourra convenir a tous

Moyens pédagogiques :
Animation en mode coaching, apport du modéle
Management Drives, livret pédagogique
téléchargeable et profil sur mesure réalisé en
ligne. Envoi d’un livre avec profil individuel a
domicile. Mise a disposition d’une application.

Objectifs :
Prendre conscience et savoir identifier les différents types de profils de motivation des clients

Comprendre les forces et pieges de son profil face aux divers profils de client pour améliorer sa
communication et sa relation

Acquérir les méthodes pour (ré)inventer et développer des approches clients (dont a distance)
adaptés aux différents profils pour plus d’efficacité

Moyens pédagogiques :
Livret de formation remis aux participants
Exercices en bindbmes et en sous-groupes

Programme

Réalisation du profil + Debriefing individuel en amont de la formation (par un coach certifié)

Session n°1 + n°2 (successives):
Comprendre le modeéle, savoir le lire et approfondir la compréhension de son profil
(motivations, piéges, forces, irritants, sources et draineurs d’énergie )
Comprendre I'impact de son profil sur la relation client et identifier comment s'appuyer sur ses
forces pour renforcer sa posture face au client

—> Mise en pratique en inter-session et auto- observation

Session n°3 et n°4 (successives):
Savoir reconnaitre les profils de clients et comprendre I'impact de notre posture sur la relation
Identifier les clés pour améliorer sa relation client et s’exercer sur des exemples concrets
Faire son plan de progres individuel

&

Cibles :
Managers
Comptes clés, directeurs régionaux
Equipes commerciales, vendeurs

Prérequis :
Avoir rempli son questionnaire
(inclus dans cette formation) et
bénéficié d’un entretien individuel
Management

Modalité d’évaluation :

Evaluation des compétences via une grille
d'évaluation qui sera remplie par chaque
participant a la fin de la formation
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