Conquérir des clients,

développer une stratégie de consultant

Cette formation répond au besoin de tout consultant ou formateur débutant et de tout consultant
plus ancien pour lequel il n'a jamais été nécessaire, jusque |a, de prospecter.

Elle vise a transmettre un SAVOIR en matiére de présentation et formulation de son offre. Elle
apporte également des enseignements en matiére de comportement et SAVOIR ETRE face a

des prospects, seuls ou en groupe.

m Objectifs

- Développer ses outils de gestion, communication
& qualification

- Se distinguer de ses concurrents directs

- Appréhender des méthodes pour convaincre
une clientéle

- Evaluer ses prestations a leur juste prix

14 1,5 jours e« Paris et régions

8 a 12 participants
550,00 € net de TVA

m Public

Consultants, formateurs, coachs et tous autres
prestataires de services intellectuels.

¥ Programme
1) A chacun son propre « marketing-mix » qui mettent en confiance
- Etre qualifié - Initiation a la conduite d'entretien de I'écoute active

- Définir une offre précise de compétences répondant
aux besoins de son marché

- Appendre a définir des prix de prestations appropriés
et batir une politique commerciale qui fidélise la clientéle

2) Se préparer a bien communiquer

- Initiation aux outils et posture de communication

- Premiéres régles de communication orale et écrite:
prendre conscience de limage que l'on donne de soi

3) Organiser son action commerciale

- Choisir les moyens de prospection appropriés

- Outils aux services de 'action commerciale

4] Actionner les leviers de la confiance

- Réussir la prise de contact: la présentation, les mots

Jean-Pierre BOUHELIER

Diplémé de Sup de Co, Jean-Pierre Bouhelier a d’abord travaillé
dans des société américaines puis de grosses PME tournées
vers linternational. Depuis 1998, il se positionne comme
consultant et formateur en management et développement
commercial, seul puis chez Links Conseil.

et de la reformulation a la syntheése de chaque entretien
pour bien le conclure

- Analyser les attentes et problemes du client
en se centrant sur lessentiel

5) Concevoir et savoir présenter une offre

- Le fond : détailler le contenu et le déroulement
de l'intervention, les livrables et les conditions
économiques de l'offre

- La forme: en quoi le soin apporté a la présentation
contribue-t-ilala confiance ressentie par le client?

6) Fidéliser sa clientéle

Entretenir des relations suivies pour pérenniser la relation

et se donner des chances de développer d’autres affaires

POUR ALLER PLUS LOIN

B3 Traduire vos compétences en une offre attrayante
B2 Comment optimiser et maitriser les premiers entretiens de vente
Bé Réseau attitude : Comment faire du hasard des certitudes

(2009 | [2010 |
sept 148&15  Paris jan 11&12  Paris mai 4 Lille sept 21 Lille
22 Rennes/Nantes 17&18  Paris 27 &28 Paris
29 Strasbourg
oct 06 Lille fév 23 Lille juin 15  Rennes/Nantes oct 19 Lyon
26 Strasbourg
nov 23&24  Paris mars 9 enrégion juil nov 9 Lille
15&16  Paris 16 Rennes/Nantes
29&30 Paris
déc 01 Rennes/Nantes avr 13 Strasbourg ao(t déc
15 Lille 20 Lyon

Les dates en gris correspondent a des 1/2 journées.





