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DOSSIER 50LA RELATION 
CLIENT À L’HEURE 
 DIGITALE

 TENDANCE 
Les marques déploient 
de nombreux médias 
afi n de mieux satisfaire 

les consommateurs 
et d’optimiser 
leurs interactions 
avec les clients. 
Le but : limiter 
les appels entrants 
aux demandes 

à forte valeur 
ajoutée. 
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 ÉCOUTE CLIENT  L’analyse 
des verbatims clients se révèle 
un outil très précieux pour les 
entreprises. En décryptant chaque 
mot et en étudiant le ton utilisé 
par leurs clients, elles disposent 
 d’informations bien précises pour 
mieux les satisfaire. Mais, pour y 
parvenir, quelques règles s’imposent.

Pour “reconnecter“ ses clients 
 citadins à la nature, l’enseigne 
privilégie la proximité en magasin. 
Ses vendeurs, formés en interne, 
guident les visiteurs et les 
renseignent sur l’origine des 
produits. En véhiculant des valeurs 
écologiques et responsables, 
Nature &  Découvertes veut donner 
l’image d’une enseigne qui ne 
se soucie pas uniquement 
de transactions marchandes.

 DIGITALE
TENDANCE
Les marques déploient 
de nombreux médias 
afi n de mieux satisfaire 

les consommateurs 
et d’optimiser 
leurs interactions 
avec les clients. 

à forte valeur 
ajoutée. 

Phone House facilite 
NOUVELLE RUBRIQUE

005_RC97_SOMMAIRE.indd   5 30/01/12   14:54




