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Dietéticiens : développez, optimisez, rentabilisez

votre activité professionnelle

PUBLIC

Tout diététicien libéral souhaitant dynamiser son activité de consultation, de
formation, de conseil...

OBJECTIFS

Acquérir une méthodologie globale de la relation client/diététicien
consultant.

e Faire le point sur sa pratique actuelle des relations avec ses clients.

e Exprimer les difficultés rencontrées dans sa pratique quotidienne afin
d'y apporter des réponses plurielles et individualisées.

e Mieux se connaitre pour mieux « se vendre ».

e Comprendre le rapport a I'argent dans la relation client/diététicien.

e Développer les techniques et outils pour une relation client de qualité.

CONTENUS

Faire le point sur ses activités professionnelles.
Se connaitre

Faire un bilan sur les modes de fonctionnement a l'aide d’un référentiel de
compétences.

Se faire connaitre

Quelle publicité ?
Les relations avec les autres professionnels.

Se vendre

A qui?
Comment ?
Le plan d’action commercial.

Vendre

Le plan d’action

Mise en ceuvre de la diversification des sources de financements
Devis et facturation

Parler d’argent, mais oui comment ?

Animer

Les outils et techniques d’animation
Les principes de fonctionnement.

Evaluer

Mesurer la stratégie
Réorienter I'action.

METHODES

Echanges, discussions, apports théoriques.
Mise en situation, jeux de roles, études de cas.
Utilisation du professionnalisme de chacun.

DUREE

3 jours 12 personnes maximum

CALENDRIER

Paris : les 4 et 5 Octobre 2010 et le 2 décembre 2010

colT

615 € net par personne

ANIMATEURS

Florence GUINFOLLEAU, diététicienne libérale
Béatrice CARRAZ, diététicienne libérale
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