FICHE MEMO — LA VENTE QUI DURE DANS LE TEMPS

(Synthese essentielle formation BUSINESS)

La fidélité est le véritable levier
d'une activité durable

Une activité durable ne repose pas uniquement sur
la recherche de nouveaux clients, mais sur la capacité
a créer une relation de confiance qui donne envie
aux clients de revenir, de recommander et de
rester fidéles.

A retenir :
+ La fidélité ne se réclame pas, elle se construit.
* La confiance est la base de toute relation
durable.
* Les valeurs comptent souvent plus que les
compétences au départ.

Les 4 piliers de la fidélisation

1.Créer une relation sincére :
La confiance se développe progressivement
grace a |'écoute, |'authenticité et I'intérét porté a
la personne.

2.Etre visible et régulier :
La fidélisation demande de rester présent dans
I'esprit de ses clients.
Etre visible :

¢ physiquement,

e par téléphone,

e surles réseaux sociaux,

e atravers du contenu utile.

3.Assurer le suivi :
Le suivi est le véritable service aprés-vente du
distributeur.

Questions a se poser :
« Comment se passe |'utilisation du produit ?
* Quel est le ressenti du client ?
e A-t-il encore un besoin ?
e Peut-on lui apporter un conseil complémentaire ?

- C'est souvent le suivi qui fait la différence
entre une vente unique et un client fidéle.

4.La valeur:
Partager son expérience et apporter des conseils
utiles.

- Le suivi est souvent ce qui transforme une
vente en relation durable.

Le distributeur n'est plus seulement un vendeur.
Il devient :

La compétence technique compte, mais la qualité
relationnelle fait souvent la différence.

La confiance avant la performance

Dans un monde ou tout évolue rapidement, le
marketing relationnel repose toujours sur les
mémes fondamentaux :

e La confiance

La crédibilité

La relation humaine
L'authenticité

Les clients recherchent davantage une personne
de confiance qu'un simple discours commercial.

- Vos valeurs comptent souvent plus que vos
compétences au départ.

Le rdle du distributeur aujourd'hui

e uUn accompagnateur,

* un créateur de confiance,
+ un relais d'expérience,

e un éducateur du bien-étre.

La recommandation :
conséquence de la confiance

Un client satisfait ne recommande pas
uniguement un produit.

Il recommande également la personne qui I'a
accompagné.

Lorsgue la relation est forte :

e |e client revient,
¢ |e client recommande,
¢ |e client devient un ambassadeur.

- Les recommandations sont le résultat naturel

d'une relation de confiance construite dans
le temps.
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