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Durée conseillée

2 'Ou I'S soit 14 heures

Tarif selon devis

MARKETING

Aujourd’hui, en France, le secteur des services représente plus de
70% du PIB et occupe plus de deux personnes sur trois. La notion de Format

service est devenue la clé de volte de I’économie.
Sur-mesure
Groupe de 12 stagiaires maximum

I Objectifs

Ce module permettra a tous les professionnels du marketing en
poste dans des entreprises de service de maitriser les spécificités
propres au marketing des services.

et CONTENU oot :
M Comprendre les services et I’environnement de ’entreprise
E- Les spécificités liées aux catégories de services
‘e Les principes fondateurs du marketing des services
‘e Créer un service
‘e Identifier et segmenter son marché
R Positionner les services sur des marchés concurrentiels
g- Connaitre et s’adapter au comportement des consommateurs
. Effectuer ’analyse du cycle de vie d’un service
(7,) :
= W Définir et gérer son offre de services
o : g , Public
'5’ - Identifier les «7P» : Produit, Production, Personnel, Prix, Preuve, : Responsables marketing et commerciaux d’entre-
6’ : Promotion, Place prises de service, Chefs de produit
m i Définir le mix services :
: - Définir les services créateurs de valeur
17, - Le prix des services
o - La d1str1but!on fjes services Pré-requis
L : - La communication des services : o : :
o . Organiser la stratégie de clientéle : Maitriser les notions fondamentales de marketing
E . Diagnostic et plan d’action sur les clients cibles et critiques
on : :
g M Mettre en ceuvre la stratégie marketing dans les services : Profil Intervenant
— . De la satisfaction a la fidélisation client I:Tma:enl:.rn_!umora (s)eal:;)rc'i?u e?"’.e;t ofession-
(7, : - Les déterminants de la valeur percue par le client nyal\ln mnimum EXPErence protessi
S - Les composantes de la satisfaction et de la fidélité client . Jes € '3 plus de 10 ans d’animation de formation
o - Méthodes et outils de fidélisation . Ruc?'ut'sp ufo € n ?_ Z ssa s1das]'l cte' 0 0? 9
$ : - Le retour d’informations des clients €Crutes sefon un processus de selection norme
‘o L’amélioration de la qualité et de la productivité des services
m K L’organisation de la conduite des activités de services
8 Pédagogie
S W Perspectives et développements du marketing des services « Démarches : déductive, inductive, dialectique
- : , . . . o Méthodes : démonstrative,interrogative,
() . L approche de la gesFlon de la re'latllqn client expositive, découverte, analogique
;. ‘o Le domaine des services de proximité o FHermEEe R e
TU R L’outil Internet et le webmarketing
c : Formations complémentaires
: : Le marketing direct
e : Le marketing opérationnel
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« Personnalisation du contenu de formation pos-

e sible, en fonction des objectifs du Client
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» Remise d’un support pédagogique personnalisé
et d’une attestation de fin de formation a
chaque stagiaire
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