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e Demander une évaluation au client
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e Poster des commentaires positifs sur les réseaux
SOCIaux

e Produits et accessoires dans une communication
personnalisee

e coupons de réduction

Rappeler le client pour savoir s'il est satisfait de

son achat /
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Journée européenne des langues
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/ Documentation L&

e Outils utilisés et codes d'acces

» Choix des ciblages et mesure de pertinence

» Canaux de diffusion et mesure de pertinence

« Modeélisation pour les campagnes futures

(lemplates)
» Création et actualisation d'un tableau de bord /
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Pour les questions : Jmh@euroentent.net

Pour une visio : https://jmh.youcanbook.me
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