
RELATiON CLiENT
Formations 

Parcours qualiant 100% SUR-MESURE
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Je dénis mon besoin de montée en compétences et mon projet de 
formation en cinq questions : 

01 - Quelles compétences sont cruciales pour mon poste actuel ou futur ?

02 - Quelles sont mes lacunes actuelles en compétences ?

03 - Quels sont les objectifs de cette montée en compétences ?

04 - Quelle est la méthode de formation la plus adaptée à mon style d'apprentissage et 
à mes contraintes ?

05 - Quels sont les bénéces attendus de cette formation pour moi et pour l'entreprise ?

Training for Actions
AVAMA



GÉRER LES APPELS
CLIENTS DIFFICILES

TRAINING FOR ACTIONS

Catégorie :  

MODALITÉS PRATIQUES
Dates

Lieu

Durée et rythme

Tarif

Accès à la formation

Accessibilité

PUBLIC CIBLE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE

CETTE FORMATION

MODALITÉS D’ÉVALUATION 

MATÉRIEL NÉCESSAIRE
Type de formation

Individualisation

Langue d’enseignement

www.avama.org

POINTS FORTS DE LA FORMATION



100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE

1 - Identier les composantes de la difculté

2 - Mettre en oeuvre les techniques efcaces

PROGRAMME

GÉRER LES APPELS
CLIENTS DIFFICILES

POUR ALLER PLUS LOIN

www.avama.org

POUR COMMENCER
Votre contact : 



MAÎTRISER LA NÉGOCIATION 
COMMERCIALE

TRAINING FOR ACTIONS

Catégorie :  

MODALITÉS PRATIQUES
Dates

Lieu

Durée et rythme

Tarif

Accès à la formation

Accessibilité

PUBLIC CIBLE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE

CETTE FORMATION

MODALITÉS D’ÉVALUATION 

MATÉRIEL NÉCESSAIRE

Type de formation

Individualisation

Langue d’enseignement

www.avama.org

POINTS FORTS DE LA FORMATION



100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE

1 - Méthodologie et outils de préparation à la négociation

2 - Processus, outils et postures de la négociation

PROGRAMME

MAÎTRISER LA NÉGOCIATION 
COMMERCIALE

www.avama.org

3 - Structure de la négociation

4 - Communiquer pour convaincre

5 - La communication interpersonnelle au service de  
l’argumentation

POUR COMMENCER
Votre contact : 



OPTIMISER LA RELATION CLIENT 
PHYSIQUE ET TÉLÉPHONIQUE

TRAINING FOR ACTIONS

Catégorie :  

MODALITÉS PRATIQUES
Dates

Lieu

Durée et rythme

Tarif

Accès à la formation

Accessibilité

PUBLIC CIBLE

OBJECTIFS DE LA FORMATION

PRÉREQUIS & NIVEAU D’ENTRÉE

CETTE FORMATION

MODALITÉS D’ÉVALUATION 

MATÉRIEL NÉCESSAIRE

Type de formation

Individualisation

Langue d’enseignement

www.avama.org

POINTS FORTS DE LA FORMATION



100 %

CERTIFICAT

ILS NOUS FONT 
CONFIANCE

1 - Identier les différentes phases de l’accueil

2 - Utiliser les techniques de communication

PROGRAMME

www.avama.org

OPTIMISER LA RELATION CLIENT 
PHYSIQUE ET TÉLÉPHONIQUE

3 - Identier les composants de l’accueil

4 - Être efcace au téléphone

5 - Gérer les situations délicates

POUR ALLER PLUS LOIN

POUR COMMENCER
Votre contact : 


