


Notre mission
Corpo aventure agit comme partenaire
de choix pour les entreprises désirant
déployer leurs stratégies
organisationnelles et développer les
compétences de façon optimale, grâce
à des concepts innovateurs de
communication et de formation
expérientielles.



Quelques-uns de nos clients



CORPO AVENTURE

Pourquoi une intervention avec
Corpo Aventure ?

Objectifs :

qPrise de conscience de votre rôle de
gestionnaire dans le développement de
votre organisation

qDéveloppement personnel

qDécouverte d’outils de gestion



HORAIRE DE LA JOURNÉE

Activité Heure Temps
Début du safari d’achat 9h00 120 min.

Retour des équipes / Pause-café 11h00 15 min.

Rétroaction du safari d’achat 11h15 45 min.

Atelier processus d’achat et MOT 12h00 30 min.

Dîner 12h30 60 min.

Activité expérientielle 13h30 30 min.

Atelier de travail individuel : MOT et mon entreprise… 14h00 90 min.

Conclusion 15h30 10 min.



Safari d’achat
9h00-11h00



Retour sur 
l’activité

11h15



Retour sur le safari d’achat

q Comment définir l’EXPÉRIENCE CLIENT?

L’expérience client désigne l’ensemble des 
émotions ressenties par un client avant, 
pendant et après l’achat d’un produit ou 
service ;

Relation Processus Produit
Votre 

organisation
Vos 

clients



Retour sur le safari d’achat

En bref, l’expérience client est défini par la 
somme des émotions à travers le processus de 
votre organisation

Moments 
de vérité

1

Moments 
de vérité
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Moments 
de vérité
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Moments 
de vérité

…

Expérience 
client

Source d’influence de la satisfaction et 
de la fidélisation. 



Retour sur le safari d’achat

q Quelle a été votre expérience vécue en 
magasin?

q Quelles ont été vos expériences vécues en 
ligne?

q Quelles ont été vos expériences vécues au 
téléphone?

q Définissez : 

•Les relations
•Les processus
•Et les produits rencontrés



Retour sur le safari d’achat

q Comment définir  la « promesse » corporative 
d’une organisation?

La promesse est l’image 
corporative que dégage 
l’entreprise dans son marché



Retour sur le safari d’achat

q Quelle est la « promesse » de chacun des 
fournisseurs étudié?  ( autres exemples)

q En quoi la « promesse » d’un fournisseur à pu 
influencer les notes attribuées? 

q Quel lien faites vous entre la « promesse » d’un 
fournisseur et « l’ expérience client » qu’il peut 
générer



Retour sur le safari d’achat

q Comment déterminer le niveau d’investissent et 
d’efforts à mettre  pour déployer « produit, 
processus et relation »?

Cela dépend de la promesse corporative et
des attentes que cette promesse génère
auprès des consommateurs dans le marché.



Retour sur le safari d’achat

EXEMPLES DE PROMESSE:

• DISNEY

• FAIRMOUNT HOTELS

• VAN HOUTTE

• AUTRES



Retour sur le safari d’achat

q Quelle est la « promesse » corporative de votre 
organisation dans son marché? 

q Quelles attentes cette promesse génère-elle 
chez les consomateurs?  

q À quel besoin cette promesse répond-elle?

q En quoi cette promesse est supérieure à la 
« promesse » de vos concurrents?


