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formation action

 �2) Le travail individuel en s’impliquant au quotidien, en 
formalisant, en osant... Associé aux séances en groupe, 
c’est le gage de réussite

3) Le suivi à distance d’1 journée au total. Entre chaque 
séance en groupe, vous rentrez en contact avec  
le formateur pour stimuler, encourager et faciliter le travail 
individuel et permettre un travail très personnalisé

4) Le test sur le terrain pour s’approprier les nouvelles 
compétences, valider les nouveautés chez les clients 
et faciliter le processus d’apprentissage

n Public 
Ce programme s’adresse aux consultants « installés » 
qui souhaitent véritablement faire du conseil leur métier 
en développant une rémunération très attractive. 

Malgré vos compétences indéniables et la satisfaction de vos clients, vous avez des difficultés 
à atteindre vos objectifs financiers. Une chose vous manque, votre capacité à transformer vos 
contacts en clients, à vendre avec efficacité. Plusieurs raisons expliquent cette situation :
• Le consultant s’appuie trop sur ses compétences 
• Une offre insuffisamment construite et attractive
• Des entretiens de ventes improvisés, la vente est un vrai métier qui ne s’improvise pas

n Objectifs 
Par un travail en profondeur, vous trouvez les moyens 
et les compétences nécessaires et indispensables 
pour développer votre business. Vous pourrez obtenir 
un taux de transformation (ventes/devis) maximale 
tout en valorisant votre prix journée d’une façon 
significative.

les résultats de cet accompagnement
Votre offre est définie :
- �Votre offre est différenciée, positionnée et pertinente : 

offre générale, offre de service associé, offre de 
conquête, offre de fidélisation

- �Votre offre devient lisible et attrayante pour vos clients 

Erwan Gouez 
Membre de Breizh Conseil, chambre professionnelle du conseil 
en Bretagne et fondateur de la société Partage et Valeurs qui a 
pour mission de développer les résultats clients des entreprises 
et des consultants que ce soit en conquête, fidélisation, rentabi-
lité. IDCE en 2001-2002.

Pour tous renseignements sur l’accompagnement :
Tel : 02 97 68 36 15

Premiers ateliers découverte et diagnostic de 
vos pratiques commerciales (matin) : 
24 septembre à Rennes et le 2 octobre à Nantes.

Lancement de l’accompagnement la deuxième quinzaine 
d’octobre 2010
Inscriptions aux ateliers auprès de votre conseiller de gestion 
et délégué régional ou : formation@links-conseil.com
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n Programme
Accompagnement en petit groupe (maximum 6) : 
Gage d’un travail en profondeur et très personnalisé

Accompagnement sur 4 mois : Permet le travail 
personnel nécessaire pour la mise en place dans le travail 
quotidien des changements issus de l’accompagnement

Approche opérationnelle : un apprentissage en 4 phases :
1) 6 séances d’une journée en petit groupe, espacées 
de 3 semaines avec mises en situation, recherches du 
groupe, expérimentations pour passer de la compétence 
à la performance terrain. Le consultant devient le véritable 
acteur de son apprentissage

Formation action : 
	A mélioration des résultats commerciaux

- �Les éléments nécessaires à la présentation écrite 
(plaquette, site Internet, devis) et orale sont formalisés.

- �Vos schémas d’interventions de vos missions sont prêts
- �Votre offre est adaptable  à l’entretien de vente
Votre entretien de vente est élaboré :
- Formalisation par écrit de votre entretien de vente 
- �Une nouvelle approche de la vente basée sur les enjeux 

et la participation du client
- Elaboration des outils d’aide à la vente
- Application de la posture et du savoir-être d’un vendeur




