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MARKETING

Les bases de données sont devenues vitales car elles permettent
de conserver la mémoire de toutes les transactions, de tous les
échanges avec les clients et prospects. C’est donc un outil incon- Format

tournable pour segmenter son marché et mener des campagnes mar-
Sur-mesure
Groupe de 12 stagiaires maximum

keting.
] Objectifs

Ce module vous permettra de structurer, utiliser et enrichir votre
base de données marketing.
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