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CGHP Beespoke Consulting est un cabinet de Conseil et de Formation créé

par Christel Guidon en 2018.

Le cabinet assiste les entreprises
francaises et étrangéres dans les
secteurs de la mode et des
accessoires dans leurs projets
commerciaux et marketing,

principalement a l'international.

L'approche de CGHP Beespoke
Consulting est de créer des liens
entre la MARQUE et le MARCHE par
la mise en oeuvre de solutions

stratégiques et opérationnelles.

Le cabinet est spécialisé sur les
zones Moyen-Orient, Europe, Asie et

Etats-Unis.




Modalites

Nos programmes de formation intégrent diverses méthodes
pédagogiques, qu'il s'agisse d'enseignement en présentiel ou en
distanciel. Cela comprend des présentations PowerPoint, des
questionnaires, des simulations réelles ainsi que des études de cas...
Cette approche vise a répondre de maniére efficace aux objectifs de

chacun.

Pedagogie active

La classe renversée est un modéle de pédagogie active. Les
apprenants sont acteurs de leur formation et élaborent eux-mémes
leur contenu pédagogique. Les formés présentent leurs réalisations au
formateur qui valide les acquis avec une série de questions-réponses.
Le formateur étoffe I'apprentissage avec un cours pour compléter,

expliquer ou corriger les notions acquises.

Faites le choix d'une formation sur-mesure



Durée
1 jour (7h), modulable si
besoin

Prix
sur demande

Délais d'acces
Sous 3 mois

Profil apprenant

Cette formation est destinée a
toute marque de mode
souhaitant mettre en place
une stratégie pour passer du
BtoC au BtoB.

Prérequis
o Etre une marque de mode
o Etre en activité

Evaluation
Questionnaire en fin de
formation

Inclusion

Toutes nos formations sont
ouvertes aux personnes en
situation de handicap. Si vous
avez des besoins spécifiques ou
Si Vous nécessitez des
aménagements particuliers,
contactez-nous.

Les objectifs de la formation

« Maitriser les différents réseaux de distribution

« Maitriser sa cible BtoC et sa sible BtoB

« Maitrises les conditions commerciales &
mettre en application pour un
développement commercial BtoB

Le programme de formation

« Analyse du marché BtoB dans l'industrie de
la mode.

« Identification des segments de clients
potentiels et des canaux de distribution
adapteés.

« Compréhension des exigences logistiques
spécifiques au BtoB.

« Développement de stratégies de
tarification compétitives.

« Techniques de négociation spécifiques au
BtoB.

« Mise en place de grilles tarifaire BtoB

« Suivi des relations avec les clients BtoB
pour favoriser la fidélisation.

A lissu de la formation, l'apprenant sera
capable d’acquérir les compétences nécessaires
pour réussir la transition du BtoC au BtoB dans
I'industrie de la mode.



Durée
1 jour (7h), modulable si
besoin

Prix
sur demande

Délais d’'acces
Sous 3 mois

Profil apprenant

Cette formation est destinée a
toute marque de mode
souhaitant  structurer son
discours commercial.

Prérequis
o Etre une marque de mode

Evaluation
Questionnaire en fin de
formation

Inclusion

Toutes nos formations sont
ouvertes aux personnes en
situation de handicap. Si vous
avez des besoins spécifiques
ou si vous nécessitez des
aménagements  particuliers,
contactez-nous.

Les objectifs de la formation

« Comprendre les besoins spécifiques des
clients BtoB.

« Apprendre & adapter le discours pour
répondre aux attentes du marché.

« Mettre en valeur les caractéristiques
distinctives de la marque.

Le programme de formation

Compréhension des éléments clés d'un
pitch réussi.

Adaptation du pitch en fonction des
besoins spécifiques de chaque typologie de
partenaire (agent commerciaux,
distributeurs, grands magasins...).
|dentification des atouts de la marque.
Elaboration d'une structure claire et
engageante pour le pitch.

Identification des objections potentielles et
préparation de réponses persuasives.
Enfrainement a la gestion des objections de
maniere constructive.

Sessions de pratique avec des simulations
de pitch.

A lissu de la formation, le stagiaire sera capable
de concevoir et délivrer un pitch commercial
BtoB puissant et persuasif pour sa marque de
mode.



Durée
1 jour (7h), modulable si besoin

Prix
sur demande

Délais d’'acces
Sous 3 mois

Profil apprenant

Cette formation est destinée a
toute marque de mode
souhaitant  structurer  son
discours commercial.

Prérequis
o Etre une marque de mode
o Etre en activité

Evaluation
Questionnaire en fin de
formation

Inclusion

Toutes nos formations sont
ouvertes aux personnes en
situation de handicap. Si vous
avez des besoins spécifiques ou
Si  vous  nécessitez  des
ameénagements particuliers,
contactez-nous.

Les objectifs de la formation

« Identifier les tendances et les attentes
des consommateurs locaux.

« Développer des stratégies de
prospection adaptées & chaque marché.

- Se familiariser avec les normes et les
prafiques commerciales spécifiques a
chaque région.

Le programme de formation

« Compréhension des enjeux de la
prospection BtoB dans les régions ciblées

« Analyse des différences culturelles et
économiques impactant la prospection.

« Personnalisation des stratégies de
prospection en fonction des spécificités
culturelles et commerciales de chaque
région.

« Techniques de communication adaptées
aux marchés asiatiques, moyen-orientaux
et ameéricains.

« |dentification et sélection de partenaires
locaux potentiels.

« Personnalisation des offres et des produits
pour réepondre aux besoins spécifiques des
marchés locaux.

A lissu de la formation, le stagiaire sera capable
de mettre en ceuvre une stratégie de
prospection commerciale BtoB efficaces dans
les régions ciblées (Asie, Moyen-Orient, ou Etats-
Unis)



Depuis notre création, nous sommes fiers d'avoir dispensé des heures
de formations aupres de plusieurs fédérations et écoles renommeées du

secteur de la mode.
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Christel GUIDON intervient aupres de nos
étudiants du Bachelor Marketing et du
Master Management de Projets Innovants au
sein de [ENC depuis plusieurs années. La
relation que Christel noue avec chacune de
nos promotions est exceptionnelle. Le partage
de son parcours, la mobilisation de son
expérience au service de la transmission, son
expertise et son agdilité inspirent chacun(e) de
nos étudiants et leur permet dacquérir et
développer des compétences recherchées par
les recruteurs aujourdhui. Christel est une
pépite et nous avons beaucoup de plaisir a
travailler ensemble !
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CHRISTEL GUIDON

christel@cghpbeespokeconsulting.com
06 63 75 40 03

NOLWENN LE DOUJET

nolwenn@cghpbeespokeconsulting.com
07 871552 23
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« DOCUMENTS CONTRACTUELS : Des réception du bulletin d'inscription, le client
recoit une convention de formation professionnelle continue, telle que prévue par
la loi, en 2 exemplaires dont 1 est & nous retourner signé et revétu du cachet du
client. La facture est adressée a l'issue de la formation avec les attestations de
formation pour les stagiaires ainsi qu’une attestation de présence.

e TARIF : Toute session commencée ou non annulée 24 heures avant I'horaire
prévu est due.

« CONDITIONS DE REGLEMENT : Le réglement du prix de la formation est &
effectuer dés réception de la facture, comptant, sans escompte, par chéque ou
par virement a I'ordre de CGHP Beespoke Consulting. Tout paiement intervenant
postérieurement a ces conditions générales est passible d'une pénalité de retard
calculée au taux de 3 fois le taux de l'intérét légal en vigueur (loi Nn°92-1442 du
31décembre 1992). Tant que la convention signée, ou I'accord de prise en charge
par votre OPCO, ne nous est pas parvenue, CGHP Beespoke Consulting se
réserve expressément le droit de disposer librement des places retenues par le
bénéficiaire.

« CONDITIONS D'’ANNULATION : Toute annulation doit étre communiquée au
moins 24 heures avec la tenue du cours (par mail ou téléphone). Dans la mesure
du possible, une session de récupération sera proposée.

« DATES DE FORMATION : CGHP Beespoke Consulting peut étre amené, pour
assurer une meilleure organisation des formations, & modifier les dates. Chaque
client est alors informé par écrit ou par téléphone. La proposition d'une autre
session ou d'un autre stage lui est faite.
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Site web | Instagram



https://www.cghpbeespokeconsulting.com/
https://www.instagram.com/cghpbeespokeconsulting/?hl=fr
https://www.instagram.com/cghpbeespokeconsulting/?hl=fr

