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Les mardis du Management :

L’ expertise des professionnels

Le partage expérience sur différentes thématiques

Un lieu de rencontre, d’échanges et de bonnes 
pratiques managériales



1. Connaissance de ses clients

Segmentation 

Par l’Age

Par les encours :F: R>45000€ et P<100.000€

S: R<45.000€ et P>100.000€

G: R>45.000€ et P>100.000€

Par les CSP :pour construire une relation     
durable et de confiance.



2. Connaissance du marché

Par les différents indicateurs: INSEE, C.C.I, 
Mairies

Par l environnement économique: Loi de finance



3. Connaissance des acteurs

De l’assurance

Des banques

Des courtiers

Des organismes de retraites, 
prévoyances

Des caisses de prévoyances des 
différents métiers

Des agents généraux

Des partenaires et prescripteurs



4. Connaissance des offres

Les nôtres



Ceux de la 
concurrence



5. Plan d’amélioration de la fidélisation

Par le parcours client: Visites obligatoire de nos 
meilleurs segments

Par les conférences VIP avec des cyles réguliers

Par les prescripteurs par le biais de petits déjeuner d 
informations



Par le 
parrainage



Cadeaux à choisir



6. Veille concurrentielle

La presse spécialisée

Indicateurs de Fidélisation

Les échanges de l’UPE
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