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Jean Reignier, un pro
de la relation client

Passionné par le commerce, le pdg et fondateur de Comearth prend le contre-pied
de la tendance low cost en misant sur des centres d‘appel & la francaise. Explications.

Points de Vente - Comment vous est
venue I'idée de créer Comearth?

Jean Reignier - J'ai toyjours eu envie
d'entreprendre. Aprés avoir appris
lemétier de la gestion de 1a relation
client, j'ai souhaité le pratiquer selon
les convictions que je m’étais for-
gées tout au long de mon parcours
professionnel. J'ai toujours été at-
tiré par le commerce car, pour moi,
il constitue I'occasion de rapprocher
les hommes, les civilisations et il fa-
vorise les échanges.

Sur quels champs d'activité intervient
Comearth

Cette société opére sur toute la ges-
tion delarelation client, donc au ni-
veau de I'avant-vente, de la vente &
distance et de 'aprés-vente. Experte
en gestion de la relation client mul-
ticanal, Comearth est structurée en
huit grands domaines d’activités :
bancassurance, informatique &télé-
coms, santé-nutriion-cosmétique,
e-commerce, industries et services,
grande consommation etluxe, aulo-

3
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mobile, service public et utilities.
Nous effectuons du conseil en dé-
veloppement commercial, du re-
crutement, des formations, etc. Nous
assurons aussi les envois de cour-
riers électroniques, sans oublier les
traditionnels centres d'appel.

Quelle est votre analyse sur le marché ac-
tuel de Io gestion de la relation dient ?
Nous prenons le contre-pied de la
tendance low cost et “offshoriste”
trés développée dans ce métier, car

Copyright (Points de Vente) Reproduction interdile sans aulorisation

COMEARTH




Points de Vente N° 1035

N* et date de parution : 1035 - 27/10/2008 Sex
Diffusion : 15850

Périodicité : Bimensuel Page : 27
PointsdeVente1_1035_26_36.pdf Taille : 85 %
Site Web : www.pointsdevente.com

je pense qu'il est important d'inves-
tir dans le commerce et 1a relation
dlient. Amon sens, la réussite repose
sur la capacité a investir sur des col-
laborateurs de qualité bénéficiant
d'un niveau de rémunération décent
et auxquels on donne des perspecti-
ves qui les motivent. Ainsi, ils s'in-
vestissent dans la problématique du
client, dans son univers métier et
produit et également dansune tech-
nologie performante. En clair, je
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