
Bonjour. 

 

J’espère que le confinement se passe bien pour toi, que tu es en bonne santé et 
que tes proches le sont aussi.  

Cette situation est inédite et le temps peut paraître long. 

Il y a maintenant un mois que tu es chez toi. On ne sait toujours pas comment la 

situation va évoluer. Tu te poses certainement plein de questions. C’est normal. 

Notamment de savoir quand l’école reprendra. Personne ne sait le dire avec 

certitude à ce moment-ci. Quoiqu’il en soit, voici à nouveau un petit travail. 
Réalise-le avec sérieux.  

Et d’ici à ce que nous nous revoyons, prends soin de toi et de tes proches, sois 

patient, courageux… et surtout RESTE CHEZ TOI!!! 
 

Si tu as la moindre question tu peux me contacter :  

 

 soit par mail: matthiaskesteman@hotmail.com 
 

 soit par messenger : Matthias Kesteman 

 
 Ou et UNIQUEMENT SI TU NE SAIS PAS ME CONTACTER VIA LES DEUX 

MOYENS PRÉCÉDENTS par sms sur mon téléphone au 0497 999 668  

(Attention, pas d’appel, et sms signé avec ton prénom et ton nom et ta classe 
sinon je ne sais pas qui me contacte !). 

 
 Je ne réponds pas toujours aux messages dans la minute, mais je ferais mon 

possible pour le faire rapidement.  
 

 Je ne réponds plus aux messages après 20h.  
 

M. KESTEMAN 

mailto:matthiaskesteman@hotmail.com


IDENTIFIER LES DIFFERENTES TECHNIQUES DE FIDELISATION  

  

Madame Dupond te propose de découvrir les différentes techniques de fidélisation 
utilisées par certaines entreprises.  
 Lis attentivement les documents suivants 

 Réponds aux questions qui se trouvent à la suite. 

 

  

  

  



 

  

  

  





  

  

  

  



  
  

1.Quels sont les avantages pour le consommateur de posséder une carte de 

fidélité? (DOC. 1)  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

2.Quels sont les avantages pour les distributeurs de créer une carte privative à 
l'enseigne de leur magasin? (DOC.2)  

  

  

  

  

  

  

 

3.Quel est l'intérêt du conseil personnalisé et gratuit? (DOC.3)  

  

  

  

  

 

 

 

 

 

 

 



Fidéliser le client est le maître mot des marques et enseignes qui, toutefois, 
tentent de ravir de nouveaux clients à la concurrence..  

 

Ces deux objectifs sont difficiles à concilier, surtout que les marques font des 
promotions ce qui incite le client de se déplacer d'un magasin à l'autre.  

  

4. Retrouve à travers le document (DOC. 4) les moyens utilisés pour fidéliser la 

clientèle.  
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