Réef : 1015

Vendredes contrats d’ assur ance et entretenir larelation commerciale

Popul ation :

-Toute personne ayant une
fonction commercidle en
relation directe avec la clientéle
(sociétés, réseaux de
distribution de I’ assurance)

hjectifs
Maitriser les mécanismes de la négociation des contrats d’ assurance
Savoir mettre en place une relation de qualité avec la clientéle.

Programme : Les bases delarelation commerciale en assurance
L a négociation en assurance : un cadre structuré
La pratique dela négociation
L anégociation assurance et I'intégration de la concurrence
L’illustration dela négociation par sinistre
L e traitement des objections dans la négociation assur ance
L es techniques de conclusion
Lanotion de SAV en assurance
Péri ode : A déterm ner
Dur ée 03 jours
Ani mat eur ('s) Ni veau d’ Et ude Fonction Cccupée




