
L E A P P R O F E S S I O N A L  S K I L L S  T R A I N I N G  ·  C U S T O M E R  E X P E R I E N C E

T H E  C L I E N T  A D V A N T A G E ®

Transformer les compétences relationnelles en avantage concurrentiel.

Vos équipes sont attachées à la marque, mais épuisées ?
Nous les remobilisons par la compétence.

The Client Advantage est un programme de professionnalisation conçu pour renforcer les
compétences qui font réellement la différence dans la relation client : posture,
communication, gestion des situations sensibles, suivi et résolution.

L E  C O Û T  D U  S T A T U  Q U O

Clients insatisfaits Réclamations

Situations qui s'enveniment Temps managérial perdu

Collaborateurs qui s'épuisent Perte de confiance

Opportunités commerciales manquées Expérience client irrégulière

L E A P  T R A N S F O R M E  L E  Q U O T I D I E N .

A V A N T A P R È S

Réagir Anticiper

Improviser Communiquer avec impact

Subir les situations difficiles Gérer les situations sensibles

Escalader Résoudre

Perdre du temps Fidéliser
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L E A P C O M M E N T  Ç A  F O N C T I O N N E

U N E  F O R M A T I O N  Q U I  S ' I N T È G R E  A U  T R A V A I L .
P A S  U N E  F O R M A T I O N  Q U I  S O R T  L E S  É Q U I P E S  D U  T R A V A I L .

15  M IN  /  JOUR  =   1  H  15  /  SEMAINE
I N T É G R É E S  A U  P O S T E  D E  T R A V A I L ,  A U X  H E U R E S  C R E U S E S

1 5  M I N U T E S  P A R  J O U R

Un entraînement court, intégré au
quotidien.

1  H  1 5  P A R  S E M A I N E

Une pratique régulière sans
immobiliser les équipes.

9 0  J O U R S

Un parcours conçu pour installer
durablement les réflexes.

F O R M A T I O N  C L A S S I Q U E T H E  C L I E N T  A D V A N T A G E

Sessions ponctuelles Entraînement régulier

Forte mobilisation Intégré au quotidien

Contenu concentré Situations professionnelles réelles

Risque d'oubli Répétition et ancrage
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L E A P L E  B U S I N E S S  C A S E

C E  Q U E  L ' E N T R E P R I S E  G A G N E .

+ E N G A G E M E N T

Des équipes qui retrouvent confiance et maîtrise.

+ A U T O N O M I E

Moins de situations remontées au manager.

+ Q U A L I T É  D E  S E R V I C E

Des interactions plus fluides et professionnelles.

+ F I D É L I S A T I O N

Mieux gérer l'insatisfaction pour préserver la
relation.

+ T E M P S  M A N A G É R I A L

Moins de temps consacré à reprendre ou
désamorcer.

+ P E R F O R M A N C E

Des compétences qui deviennent des réflexes
opérationnels.

M E S U R E R .  O B S E R V E R .  A J U S T E R .

Les indicateurs sont définis avec l'entreprise en fonction de ses enjeux et suivis avant, pendant et après le
programme.

S A T I S F A C T I O N  C L I E N T   ·   R É C L A M A T I O N S   ·   Q U A L I T É  D E  S E R V I C E   ·   E S C A L A D E S

A U T O N O M I E   ·   E N G A G E M E N T   ·   P E R F O R M A N C E  C O M M E R C I A L E

V O U S  V O U L E Z  S A V O I R  C E  Q U E  L E A P
P O U R R A I T  C H A N G E R  C H E Z  V O U S  ?

P R E N D R E  R E N D E Z - V O U S

Amel Nicolas  ·  Fondatrice — LEAP
contact@iamleap.com   ·   06 61 60 09 92   ·   www.iamleap.com

L I B É R E R .  É L E V E R .  A G I R .  P E R F O R M E R .
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