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Grâce à vous, Kanyon Consulting entame sa deuxième année

dẫactivité,avec des projets toujours plus nombreux et intéressants.

Tout dẫabord,je souhaite remercier chaleureusement nos clients qui

nous ont fait confiance en 2018 et en 2019. Nous mettons tout en

œuvrepour continuer à les satisfaire en 2020, avec une exigence de

qualité sans cesse accrue.

Pourquoi vous former avec Kanyon Consulting ?

Chez Kanyon Consulting, nous faisons croître les compétences

managériales et organisationnelles de vos équipes.

Nos formations visent à développer la maturité collective, avec les

compétencesquẫelleimplique, à la fois en savoir-faire et en savoir-être.

Nous croyons profondément que les succès les plus durables se

construisent à partir des réussites collectives.

Modernes dans nos approches pédagogiques (design thinking, co-

construction, pédagogie inversée, ludo-pédagogieẸ), nous

enrichissons constamment nos formations des dernières actualités.

La formation est un axe essentiel de notre offre de services. Elle est

complétée par nos prestations en accompagnement-conseil et les

ateliers que nous proposons pour vos séminairesdẫentreprise.

Notre crédo : vous accompagner avec simplicité, efficacité et recherche

constantedẫexcellence! Un grand défi dont vous serez les seuls juges.

Au plaisir de vous voir bientôt en formation avec nous !

Aymon Westphal

Président
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BIENVENUE

KANYON CONSULTING EN CHIFFRES :

2 632

Heures de 

formation

14

Entreprises 

accompagnées

86 %

Taux de 

satisfaction

21

Nouvelles 

formations

AYMON WESTPHAL

AUDREY VALIN

ETIENNE WESTPHAL
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Notre métier

Kanyon Consulting est une 

société de conseil et de 

formation basée à Tours. 

Notre métier : 

accompagner les chefs 

dẫentreprises, les décideurs 

publics et privés, les 

managers et ấplus 

largement ấtout 

professionnel, dans la 

conduite de projets 

dẫévolution et de 

transformation.

Notre approche est fondée 

sur la valorisation du 

potentiel humain.

Nos modes dẫinterventionNos valeurs

Nous sommes une équipe 

jeune et dynamique, 

constituée d'expertises 

fortes et complémentaires .

Réunis autour de valeurs 

humanistes et animés par 

une même exigence de 

service, nous offrons une 

large gamme de 

compétences riches et 

variées.

Les trois valeurs principales 

qui nous animent sont :

ÅSimplicité

ÅEfficacité

ÅExcellence

QUI SOMMES-NOUS ?

ILS NOUS FONT CONFIANCE

pour une mission chez

http://www.kanyon-consulting.fr/
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NOTRE APPROCHE PÉDAGOGIQUE 

Ce que les clients apprécient dans nos 

formations :

« Ambiance géniale »

«Jẫai appris beaucoup de choses »

«Lẫécoute, la méthode et la structure de la 

formation »

« Le souci de répondre à nos attentes, de 

comprendre nos besoins »

« La transversalité de la formation est 

importante, cela permet dẫadapter le contenu 

et les échanges selon les cas de chaque 

participant »

« De nombreuses mises en situation »

« Les outils sont très utiles au quotidien, pour 

prendre du recul et aborder les problèmes 

différemment »

« Une vraie prise de conscience »

«Grâce à cette formation, jẫai eu des 

réponses à mes questions, cela mẫa permis 

de revoir mes a priori. La convivialité a été un 

plus »

Ce que nos clients disent de nos 

formateurs / formatrices :

« Formateur très dynamique »

«Clarté et concentration de lẫintervenant»

« Compétence et clarté du formateur »

«Expertise de lẫanimateur»

« Un réel effort de pédagogie »

« Très bon formateur »

«Un formateur à lẫécoute qui sait sẫadapter à 

son public »

« Merci pour les croissants ! »

« Formateur sympa »

« Pédagogie, déroulé et bonne humeur »

« Formateur au top ! Formation bien 

présentée et organisée »

« Excellent formateur »

« Formateur compétent »

«A lẫécouteet professionnel »

Innovation et expérimentation ludique

Opérationnalité des outils proposés

Méthodologies robustes et concrètes

Partage et retours dẫexpériences en 

ateliers

Recherche constante dẫexcellence des 

méthodes, des savoirs et des savoir-

êtres

NOS CLIENTS APPRÉCIENT

http://www.kanyon-consulting.fr/
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STRATÉGIE 

DẫENTREPRISE

Page 8

Définir et gérer une stratégie dẫentreprise (vision, stratégie, 

valeurs)

Conduire le changement au niveau de lẫentreprise

Manager les risques et lẫincertitude

STRATÉGIE ET 

DÉVELOPPEMENT 

COMMERCIAL

Page 12

Comprendre le droit des marques et lẫintégrer à sa stratégie de 

création 

Établir et piloter sa stratégie commerciale

Construire et piloter un plan dẫactions commercial efficace

Mener efficacement ses entretiens commerciaux

Répondre aux appels dẫoffres publics

SYSTÈME DE 

MANAGEMENT, 

QUALITÉ ET 

CONFORMITÉ

Page 18

Comprendre la norme ISO 9001 v2015 

Animer efficacement une démarche dẫamélioration continue

Comprendre les exigences du RGPD

Devenir délégué à la protection des données (DPO)

MANAGEMENT

Page 23

Motiver ses équipes

Améliorer sa communication managériale

Prévenir et gérer les conflits

Déléguer et responsabiliser

Accompagner le changement dans son équipe

Gérer un projet

http://www.kanyon-consulting.fr/
mailto:contact@kanyon-consulting.fr
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RH & 

DÉVELOPPEMENT 

PERSONNEL

Page 30

Développer la confiance en soi et lẫestime de soi

Gérer ses émotions

Gérer son stress

Découvrir la Communication

NonViolente® (CNV)

Le bien-être au travail comme facteur de performance

Pratiquer lẫassertivité

La Pleine Conscience (PC) pour gagner en efficacité

Pratiquer lẫÉcoute Active (ÉA)

Gérer son temps et ses priorités

Toutes nos formations sont organisables dans la France entière,

en inter-entreprise comme en intra-entreprise, déclinables sur mesure selon vos besoins.

Notre référencement DataDock vous certifie une formation de qualité ainsi 

quẫune prise en charge de la part de votre OPCO.

Pour faciliter vos démarches, nẫhésitez pas à nous demander conseil. Nous vous 

accompagnerons et vous guiderons vers le choix le plus adapté à votre situation.

http://www.kanyon-consulting.fr/
mailto:contact@kanyon-consulting.fr
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Définir et gérer une stratégie 

dẫentreprise (vision, 

stratégie, valeurs)

1 jour

(7h)

12 mars / Tours

11 juin / Paris

1 octobre / Tours

9

Conduire le changement au 

niveau de lẫentreprise

2 jours

(14h)
19-20 octobre / Tours 10

Manager les risques et 

lẫincertitude

2 jours

(14h)
5-6 octobre / Tours 11

STRATÉGIE DẫENTREPRISE

http://www.kanyon-consulting.fr/
mailto:contact@kanyon-consulting.fr


Programme

La vision, lẫidéal au service du réel

Å Comprendre ses motivations, être 

au clair avec ses attentes

Å Se projeter dans lẫavenir

Å Passer de lẫaspiration au projet, de 

lẫindividuel au collectif, de 

lẫambition à la réalisation

Å Partager la vision, communiquer et 

mobiliser

Å Adopter une posture inspirante

Å Développer son leadership

La stratégie

Å Stratégie, tactique, plan dẫaction 

opérationnel : redonner du sens

Å Traduire sa vision en termes 

business

Å Identifier les objectifs stratégiques

Å Recenser les moyens et 

ressources de sa stratégie

Å Mettre au jour sa feuille de route

Å Identifier les étapes et mettre en 

œuvre sa stratégie opérationnelle

Les valeurs, meilleurs compagnons 

de route

Å Mieux se comprendre soi-même 

pour optimiser sa puissance 

dẫaction

Å Être au clair avec ses intentions et 

ses valeurs

Å Transformer ses traits de 

personnalité en forces dẫactivité

Å Incarner ses valeurs dans ses 

actions

Å Utiliser les valeurs de lẫentreprise 

comme levier de mobilisation & de 

motivation

Å Communiquer sur ses valeurs

Atelier TEAM KANYON pour 

booster sa capacité à visualiser, 

mettre en œuvre et communiquer 

sa stratégie

Objectifs de formation :

V Être en capacité de définir et formaliser sa vision dẫentreprise

V Être en capacité de formaliser sa stratégie dẫentreprise 

V Savoir aligner la stratégie sur les valeurs de lẫentreprise 

V Mobiliser le collectif au service de cette stratégie

Public :
Chef dẫentreprise

Prérequis :
Être chef dẫentreprise, 

indépendant (profession 

libérale, auto-entrepreneur) ou 

en situation de management 

stratégique

Durée & tarif :
Inter : 1 jour (7h) ấ690 ἳ HT

Intra : Nous consulter

Nombre de stagiaires :
6 à 9 participant(e)s

Dates 2020 :
12 mars / Tours

11 juin / Paris

1 octobre / Tours

Référent pédagogique
Aymon Westphal

Les + pédagogiques :

Un formateur également chef 

dẫentreprise, en prise avec le 

réel

Des retours dẫexpériences 

multiples

Des outils collaboratifs à utiliser 

avec vos équipes

Modalités dẫorganisation des formations intra- et inter-entreprises 

Nous contacter ấcontact@kanyon-consulting.frấ02 47 46 55 90

Pour vous : nous organisons des formations sur-mesure

STRATÉGIE DẫENTREPRISE
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Programme

Comprendre le changement : 

approches inspirantes

Å Les représentations sociales du 

changement

Å La socio dynamique du 

changement

Å Les appréhensions humaines face 

au changement

Å Lẫacceptation du changement : 

défiance, résistances, leviers 

Å Changement et implications 

personnelles

Conduire le changement : étapes et 

perceptions

Å Le process du changement : 

courbe de deuil et étapes 

dẫacceptation du changement

Å Liens entre conduite du 

changement et gestion de projet

Å Identifier, prévenir et gérer les 

résistances collectives

Å Identifier, prévenir et gérer les 

situations personnelles

Communiquer en situation de 

changement 

Å Les vertus, objectifs et enjeux de la 

communication

Å Communiquer pourẸ : informer, 

faire comprendre, mobiliser, faire 

agir

Å Motiver dans le dialogue et la 

communication interne

Motiver, mobiliser et entraîner le 

collectif

Å Partager et faire vivre une vision 

commune

Å Impliquer et responsabiliser les 

équipes dans le changement

Å Identifier les relais du changement 

(ambassadeurs)

Å Le rôle des managers dans 

lẫaccompagnement du changement

CAS PRATIQUE : conduire le 

changement dans une situation de 

transformation dẫentreprise

Objectifs de formation :

V Comprendre les comportements humains face au changement

V Mettre en œuvre les étapes du changement et accompagner le collectif

V Identifier les leviers facilitateurs et les freins au changement dans une 

entreprise, une organisation, un collectif

V « Manager » le changement par sa posture, sa gestion, sa 

communication

V Faire de chaque membre du collectif un acteur du changement

Public :
Chef dẫentreprise, manager ou 

responsable ayant à conduire 

une transformation interne, ou 

désireux de monter en 

compétence sur la conduite du 

changement

Prérequis :
Être en situation de 

management

Durée & tarif :
Inter : 2 jours (14h) ấ1 190 ἳ HT

Intra : Nous consulter

Nombre de stagiaires :
6 à 9 participant(e)s

Dates 2020 :
19-20 octobre / Tours

Référent pédagogique
Aymon Westphal

Les + pédagogiques :

Une approche humaniste et 

opérationnelle de la conduite du 

changement, fondée sur la croyance que 

les meilleures performances et les 

transformations les plus abouties sont 

dẫabord des réussites collectives

Un cas pratique concret pour mettre en 

œuvre les acquis de la formation

Modalités dẫorganisation des formations intra- et inter-entreprises 

Nous contacter ấcontact@kanyon-consulting.frấ02 47 46 55 90

Pour vous : nous organisons des formations sur-mesure

STRATÉGIE DẫENTREPRISE
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Objectifs de formation :

V Comprendre la manière dont lẫaléa agit sur les organisations

V Être en capacité dẫanalyser et de prendre du recul sur son appétence au 

risque et ses implications en termes business

V Intégrer la gestion des risques et de lẫincertitude à son management

V Savoir maîtriser les risques tout en acceptant lẫincertain

Programme

Comprendre notre perception de 

lẫincertitude : représentations 

sociales et attitudes mentales

Å La peur viscérale du risque et de 

lẫincertain

Å Lẫhumain face à lẫinconnu, 

attitudes mentales et 

psychologiques

Å La gestion humaine de lẫaléa

Å Les représentations sociales du 

hasard

Å La « société du risque »

Å Lẫappétence au risque

Å Implications pour le management 

en entreprise

Accepter lẫincertain : lâcher prise 

dans le business

Å Abandonner lẫidée dẫun monde 

certain

Å Avancer en pleine conscience, 

faire   confiance et inspirer 

confiance

Å Reconnaissance de lẫerreur 

créatrice

Å Approche de la sérendipité en 

entreprise

Å Les vertus de lẫincertain : 

opportunités commerciales, 

développement dẫactivité, 

rencontres fortuites, création et 

innovation

PRATIQUES : pleine conscience

Intégrer lẫincertain dans ses 

pratiques managériales

Å Comprendre lẫinconfort lié à 

lẫincertitude

Å Intégrer la gestion de lẫimprévu 

dans son management

Å Adapter ses pratiques de 

management dans la gestion des 

équipes, des plannings, des 

processus

Å Identifier et mettre en œuvre les 

espaces de respiration de lẫéquipe

Å Le « management par le vide » ou 

comment créer des espaces de 

créativité

Å Doper la performance collective 

grâce à lẫimprévu

Répondre à lẫincertain : le 

management des risques dans 

lẫentreprise

Å Le management des risques 

comme tentative de « dompter » 

lẫaléa

Å Identifier et évaluer les risques de 

lẫentreprise

Å Recenser et maîtriser les risques 

les plus critiques

Å Mettre en œuvre le processus de 

contrôle interne : définition, 

concepts, méthodes

Å Garantir « raisonnablement » la 

maîtrise des activités

CAS PRATIQUE : la gestion des 

risques sur un projet de 

développement

Public :
Chef dẫentreprise, dirigeant, 

manager

Prérequis :
Être ou avoir été en situation de 

management

Durée & tarif :
Inter : 2 jours (14h) ấ1190 ἳ HT

Intra : Nous consulter

Nombre de stagiaires :
6 à 9 participants

Dates 2020 :
5-6 octobre / Tours

Référent pédagogique
Aymon Westphal

Les + pédagogiques :

Une double approche 

sociologique et managériale 

pour une meilleure couverture 

du sujet

Lien constant entre attitude 

individuelle et comportement 

collectif de lẫentreprise

Un cas pratique pour mettre en 

application les acquis de la 

formation

Modalités dẫorganisation des formations intra- et inter-entreprises 

Nous contacter ấcontact@kanyon-consulting.frấ02 47 46 55 90

Pour vous : nous organisons des formations sur-mesure

STRATÉGIE DẫENTREPRISE
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Comprendre le droit des 

marques et lẫintégrer à sa 

stratégie de création 

1 jour 

(7h)

6 février  / Tours

8 octobre / Tours

17 novembre / Paris

13

Établir et piloter sa stratégie 

commerciale

1 jour

(7h)

27 mai / Tours

29 juin / Paris

16 septembre / Tours

18 novembre / Paris

14

Construire et piloter un plan 

dẫactions commercial efficace

1 jour

(7h)

30 juin / Tours

19 novembre / Paris
15

Mener efficacement ses 

entretiens commerciaux

2 jours

(14h)

7-8 juillet / Paris

24-25 novembre / Tours
16

Répondre aux appels dẫoffres 

publics

2 jours

(14h)

21-22 janvier / Tours

1-2 avril / Paris

24-25 juin / Tours

28-29 septembre / Paris

7-8 décembre / Tours

17

STRATÉGIE ET DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL

http://www.kanyon-consulting.fr/
mailto:contact@kanyon-consulting.fr


Objectifs de formation :

V Acquérir les fondamentaux opérationnels du droit de la propriété 

intellectuelle en général et du droit des marques en particulier

V Intégrer les principes du droit des marques dans sa stratégie de 

création

V Pouvoir mettre en pratique les acquis sur le droit des marques dans sa 

stratégie de création ou de développement

Programme

Les fondamentaux du droit de la 

propriété intellectuelle :

Å Le droit de la propriété 

intellectuelle et ses composantes

Å Le droit des marques

Å Cadre réglementaire français et 

européen

La marque

Å Définition de la notion de marque

Å Principes généraux : signes 

distinctif, marque et concurrence, 

marque et désignation dẫorigine

Le droit des marques « en 

pratique »

Å Principes fondamentaux en droit 

français et européen

Å Illustrations et jurisprudence

Å Passer du droit à sa stratégie 

Enregistrer & protéger sa marque

Å Processus dẫenregistrement 

français et européen

Å Catégories de marque et types de 

protection

Å Réaliser son enregistrement

Å Enregistrement et lancement de 

marque

Å Conseils et bonnes pratiques

Public :
Manager ou dirigeant ayant une 

stratégie de création de marque

Tout professionnel souhaitant 

développer ses compétences

Prérequis :
Être en phase de réflexion ou 

en phase de mise en œuvre 

dẫune stratégie de création de 

marque et/ou de développement

Durée & tarif :
Inter : 1 jour (7h) ấ690 ἳ HT

Intra : Nous consulter

Nombre de stagiaires :
6 à 9 participants

Dates 2020 :
6 février  / Tours

8 octobre / Tours

17 novembre / Paris

Référent pédagogique
Aymon Westphal

Les + pédagogiques :

Une formation assurée par un 

chef dẫentreprise et consultant 

en stratégie, orientée 

« business », avec apports 

juridiques (norme et 

jurisprudence)

Modalités dẫorganisation des formations intra- et inter-entreprises 

Nous contacter ấcontact@kanyon-consulting.frấ02 47 46 55 90

Pour vous : nous organisons des formations sur-mesure

STRATÉGIE ET DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL

Kanyon Consulting ấwww.kanyon-consulting.frấcontact@kanyon-consulting.frấ02 47 46 55 90 13

mailto:contact@kanyon-consulting.fr
http://www.kanyon-consulting.fr/
mailto:contact@kanyon-consulting.fr


Objectifs de formation :

V Savoir construire et mettre en œuvre une stratégie commerciale 

efficace et cohérente avec les objectifs business de lẫentreprise 

V Identifier les objectifs commerciaux

V Piloter sa stratégie commerciale et en évaluer lẫefficacité

Programme

Aligner la stratégie commerciale 

sur la stratégie de lẫentreprise

Å Recenser les objectifs 

stratégiques de lẫentreprise et en 

déduire des objectifs 

commerciaux

Å Vérifier la cohérence de lẫaction 

commerciale actuelle au regard 

de la stratégie de lẫentreprise

Å Identifier les axes dẫexpansion 

commerciale

Fixer les objectifs commerciaux

Å Identifier les cibles

Å Évaluer le potentiel commercial 

sur chaque cible

Å Mettre en place des objectifs 

SMART

Déterminer la stratégie et ses 

moyens de mise en œuvre

Å Planifier lẫactivité commerciale

Å Évaluer le coût de lẫactivité 

commerciale 

Piloter la stratégie commerciale

Å Mettre en place un suivi dẫobjectifs 

commerciaux 

Å Piloter ma stratégie et mon plan 

dẫactions 

Å Évaluer lẫefficacité de lẫaction 

commerciale 

Å Indicateur de coût dẫacquisition du 

client 

Å Indicateur de taux de 

transformation

Public :
Chef dẫentreprise, manager 

commercial, commercial

Prérequis :
Aucun

Durée & tarif :
Inter : 1 jour (7h) ấ690 ἳ HT

Intra : Nous consulter

Nombre de stagiaires :
6 à 9 participant(e)s

Dates 2020 :
27 mai / Tours

29 juin / Paris

16 septembre / Tours

18 novembre / Paris

Référent pédagogique
Aymon Westphal

Les + pédagogiques :

Des outils opérationnels 

présentés en formation

Retours dẫexpériences

Échanges favorisés dans le 

groupe !

Modalités dẫorganisation des formations intra- et inter-entreprises 

Nous contacter ấcontact@kanyon-consulting.frấ02 47 46 55 90

Pour vous : nous organisons des formations sur-mesure

STRATÉGIE ET DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL
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Programme

Identifier les typologies dẫaction 

commerciale et définir les actions 

les plus pertinentes pour son 

activité commerciale

Å Définir les zones dẫexpansion 

commerciales : clients, prospects

Å Développer le chiffre dẫaffaires 

chez les clients actuels : tirer 

partie de la fidélisation

Å Aller chercher les 

recommandations

Å Développer son réseau 

professionnel : actions et bonnes 

pratiques

Å Accueillir les nouveaux clients : 

solliciter les demandes, traiter les 

demandes (« leads »), maximiser 

le taux de transformation

Å « Chasser » de nouveaux clients : 

identification des prospects, 

entrée en contact, sollicitation du 

rdv

Å Attribuer des objectifs SMART à 

chaque action commerciale

Å Ajuster ses actions au gré des 

retours commerciaux

Construire et suivre son plan 

dẫactions

Å Les composants du plan dẫactions

Å Les moyens alloués à chaque 

action et leur évaluation 

Å Activité commerciale en équipe : 

les rôles et responsabilités de 

chacun 

Å Le suivi des actions : délais, 

efficacité

Suivre et évaluer la performance 

commerciale 

Å Évaluer lẫatteinte des objectifs 

commerciaux 

Å Évaluer lẫefficacité des actions 

commerciales au regard de 

lẫatteinte ou non des objectifs

Å Mettre en place les indicateurs de 

performance : coût dẫacquisition 

du client, taux de transformation 

Å Prendre des mesures correctives 

ou dẫamélioration en cas de non-

atteinte des résultats

Objectifs de formation :

V Savoir utiliser le plan dẫactions comme méthode pour organiser, suivre 

et rendre plus efficace son activité commerciale

V Être en capacité dẫidentifier les actions commerciales pertinentes et 

cohérentes au regard de sa stratégie commerciale

V Savoir construire et piloter un plan dẫactions

V Gagner en efficacité commerciale

Public :
Chef dẫentreprise, manager 

commercial, agent commercial

Prérequis :
Connaître son marché, ses 

produits & services

Durée & tarif :
Inter : 1 jour (7h) ấ690 ἳ HT

Intra : Nous consulter

Nombre de stagiaires :
6 à 9 participant(e)s

Dates 2020 :
30 juin / Tours

19 novembre / Paris

Référent pédagogique
Aymon Westphal

Les + pédagogiques :

Des outils opérationnels 

présentés en formation

Retours dẫexpériences

Échanges favorisés dans le 

groupe !

Modalités dẫorganisation des formations intra- et inter-entreprises 

Nous contacter ấcontact@kanyon-consulting.frấ02 47 46 55 90

Pour vous : nous organisons des formations sur-mesure
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Programme

Les enjeux de lẫentretien 

commercial

Å Plaire, « se vendre » plus que 

vendre

Å Inspirer confiance

Å Aisance orale et facilité de relation

Å Lẫécoute active, la reformulation

Å Sẫadapter aux différents profils 

dẫacheteurs

Å Lẫentretien commercial et lẫimage 

de lẫentreprise

Étape 1 : Identifier les cibles et 

prendre contact

Å Identifier les cibles : les différents 

canaux dẫexpansion commerciale

Å Comprendre les cibles : le 

persona

Å Contacter les cibles en 

maximisant ses chances de 

réussite pour décrocher le rdv

Å Lever les freins au 1er contact et à 

la prise de rdv

Étape 2 : Préparer lẫentretien 

commercial

Å Construire lẫargumentaire 

commercial & la proposition de 

valeur : astuces de 

communication efficace

Å Préparer le rdv : « on nẫa pas 

deux fois lẫoccasion de faire une 

première bonne impression » ! Se 

préparer mentalement : « lẫactivité 

commerciale est un sport de haut 

niveau » !

Étape 3 : Conduire lẫentretien 

commercial

Å Accueil et présentation

Å Découverte du client et des 

besoins : méthodes de 

questionnement, technique de 

lẫentonnoir (avec mises en 

pratique)

Å Identifier les leviers et résistances 

à lẫachat (SONCAS)

Å Formuler efficacement sa 

proposition de valeur

Å Impliquer le client dans votre 

proposition de valeur : méthodes

Å Argumenter, répondre aux 

objections : méthodes et mises en 

pratique

Å Annoncer le prix

Å Conclure

Å Annoncer les prochaines actions

CAS PRATIQUE : mise en 

situation « réelle »

Étape 4 : Entretenir le lien

Å Débriefer et effectuer son retour 

dẫexpérience

Å Relancer le client

Å Fidéliser par lẫentretien 

commercial

Objectifs de formation :

V Intégrer la méthode de conduite dẫun entretien commercial

V Savoir contacter une cible et mener lẫentretien commercial

V Gagner en aisance dans la conduite de lẫentretien commercial

V Être en capacité de répondre aux objections

Public :
Chef dẫentreprise, manager 

commercial, agent commercial

Prérequis :
Connaître son marché

Durée & tarif :
Inter : 2 jours (14h) ấ1 190 ἳ HT

Intra : Nous consulter

Nombre de stagiaires :
6 à 9 participant(e)s

Dates 2020 :
7-8 juillet / Paris

24-25 novembre / Tours

Référent pédagogique
Aymon Westphal

Les + pédagogiques :

Une méthode applicable dans 

toutes situations

Une mise en pratique à travers 

un cas inspiré de situation 

réelle (avec jeux de rôle)

Des outils concrets

Modalités dẫorganisation des formations intra- et inter-entreprises 

Nous contacter ấcontact@kanyon-consulting.frấ02 47 46 55 90

Pour vous : nous organisons des formations sur-mesure

STRATÉGIE ET DÉVELOPPEMENT COMMERCIAL

Kanyon Consulting ấwww.kanyon-consulting.frấcontact@kanyon-consulting.frấ02 47 46 55 90 16


