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LA DIGITALISATION DU PARCOURS CLIENT : UNE CHANCE POUR L’ENTREPRISE ?
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RELATION CLIENT ?

La Gestion de la Relation
Entreprlse Client (GRC) désigne

ﬁ I’ensemble des outils et des

techniques permettant de

récolter, traiter et exploiter

"ﬂ les informations dans le but
du d’améliorer la

connaissance du client, de

i} le fidéliser et d’optimiser la

relation que l'entreprise
entretient avec lui...

Relation durable

Relation - Conversation

|

Fidélisation

|

Transaction

(¢ ;-’



EN QUOI LE DIGITAL PERMET -IL D’AMELIORER LA
RELATION CLIENT ?
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QUEST-CE QUE LA GESTION DE LA
RELATION CLIENT ?

La Gestion de la Relation
Client (GRC) désigne
I'ensemble des outils et
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permettant de récolter,
traiter et exploiter les
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