
Comment les 

consultants 

présentent leurs 

offres aux clients
Dans le monde des affaires, la capacité de présenter efficacement une offre 

de service joue un rôle essentiel dans l'établissement d'une relation solide 

avec le client. Les consultants chevronnés comprennent l'importance de 

personnaliser leur approche et d'aligner leurs solutions sur les objectifs 

uniques de chaque client. Cette démarche stratégique permet non 

seulement de gagner la confiance du client, mais aussi de garantir une 

collaboration fructueuse tout au long du projet.
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1. Préparer la scène

1Arrivée professionnelle

Le consultant arrive à l'avance, bien préparé 

avec tous les documents nécessaires, y 
compris des copies de la lettre de mission 

pour les deux parties. Cette diligence inspire 

la confiance et le professionnalisme dès le 
départ.

2 Accueil chaleureux

Le client accueille le consultant dans ses 

locaux, offrant souvent une salle de réunion 
confortable et privée. Cette ambiance 

favorable favorise une discussion ouverte et 

constructive.
3Établir un lien

Avant d'aborder les aspects techniques, le 

consultant prend le temps d'établir un rapport 
avec le client. Une courte conversation 

informelle aide à briser la glace et à créer un 

environnement détendu propice aux 
échanges.
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2. Présenter la lettre de mission

1 Contextualiser la mission

Le consultant commence par 

rappeler brièvement le contexte de la 

cession ou de l'acquisition 

envisagée, ainsi que les objectifs 

principaux de la mission. Cette mise 

en contexte permet au client de se 

remémorer les enjeux clés et de se 

préparer pour les détails à venir.

2 Parcourir la lettre en détail

La lettre de mission est ensuite 

parcourue point par point. Le 

consultant explique en détail les 

tâches spécifiques, les 

responsabilités, les délais et les 

résultats attendus. Cette 

transparence aide à établir des 

attentes claires dès le départ.

3 Mettre en évidence les avantages

Tout au long de la présentation, le consultant met en lumière les avantages et les 

bénéfices potentiels pour le client. Cette approche renforce la valeur perçue de l'offre 

et suscite un intérêt accru de la part du client.
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3. Encourager le dialogue

Séance de questions-
réponses

Après avoir présenté l'offre, le 

consultant invite le client à 

poser des questions sur 

chaque partie de la lettre de 

mission. Cette étape cruciale 

permet de clarifier les points 

d'incertitude et d'approfondir 

certains aspects spécifiques.

Écouter attentivement

Le consultant écoute 

attentivement les 

commentaires et les 

préoccupations du client. 

Cette attitude d'ouverture 

d'esprit et de respect mutuel 

favorise un dialogue 

constructif et renforce la 

relation de confiance.

Négocier avec souplesse

S'il y a des éléments que le 

client souhaite modifier ou 

négocier, ces points sont 

discutés de manière ouverte 

et flexible. Le consultant fait 

preuve d'adaptation et de 

créativité pour trouver des 

solutions gagnant-gagnant.
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4. Finaliser l'accord

Ajustements

Si des modifications sont requises, le consultant prend note des suggestions et affine la 

proposition en conséquence. Cette flexibilité démontre son engagement à offrir une 

solution sur mesure répondant aux besoins spécifiques du client.

Signature

Une fois que le client est satisfait de la lettre de mission et qu'aucun autre ajustement 

n'est nécessaire, les deux parties procèdent à la signature de l'accord. Ce geste 

symbolique formalise l'engagement mutuel et scelle le partenariat.

Planification

Les prochaines étapes du projet sont évoquées, y compris le calendrier pour la mise en 

œuvre des différentes phases de la mission. Cette planification anticipée garantit un 

déroulement efficace et sans heurts du projet.
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5. Cultiver la relation

Respect mutuel

Tout au long de la présentation, 

le consultant fait preuve de 

respect et de considération 

pour le client. Cette attitude 

renforce la confiance et jette 

les bases d'une relation 

durable.

Partenariat collaboratif

Le consultant souligne 

l'importance d'une 

collaboration étroite entre les 

deux parties. Cette approche 

d'équipe garantit une 

communication fluide et des 

résultats optimaux.

Soutien continu

Le consultant assure le client 

qu'il restera disponible tout au 

long du projet pour répondre à 

ses questions et lui apporter 

son soutien. Cette disponibilité 

renforce le sentiment de 

sécurité et de confiance du 

client.
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Personnalisation des solutions

Aspect Approche personnalisée

Objectifs Comprendre les objectifs spécifiques du client 

et proposer des solutions qui y répondent 

directement.

Défis Identifier les défis uniques auxquels le client 

est confronté et concevoir des stratégies pour 

les surmonter efficacement.

Ressources Évaluer les ressources disponibles du client et 

adapter les recommandations en 

conséquence pour maximiser leur impact.

Préférences Tenir compte des préférences et des styles de 

travail du client pour créer une expérience sur 

mesure et agréable.
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Créer une expérience mémorable

Professionnalisme 
irréprochable

Tout au long de la 

présentation, le consultant 

fait preuve d'un 

professionnalisme 

exemplaire, depuis sa tenue 

vestimentaire jusqu'à son 

langage corporel et sa 

communication verbale. Cette 

attitude renforce la crédibilité 

et inspire la confiance.

Sensibilité culturelle

Le consultant est attentif aux 

nuances culturelles et adapte 

son approche en 

conséquence. Cette 

sensibilité démontre un 

respect profond pour le client 

et contribue à créer une 

expérience agréable et 

inclusive.

Passion et enthousiasme

Le consultant transmet sa 

passion et son enthousiasme 

pour le projet, ce qui rend la 

présentation plus captivante 

et mémorable. Cette énergie 

positive renforce 

l'engagement du client et son 

désir de collaborer.
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Gestion des défis potentiels

Anticiper les objections

Le consultant anticipe les éventuelles objections ou préoccupations du client 

et se prépare à y répondre de manière constructive. Cette approche proactive 

prévient les malentendus et renforce la confiance.

Rester ouvert au feedback

Le consultant accueille le feedback du client avec ouverture d'esprit et 

considération. Cette attitude démontre son engagement à offrir une 

expérience exceptionnelle et à s'adapter aux besoins spécifiques du client.

Résoudre les désaccords

Si des désaccords surviennent, le consultant fait preuve de diplomatie et de 

créativité pour trouver des solutions mutuellement bénéfiques. Cette capacité 

à résoudre les conflits de manière respectueuse renforce la relation à long 

terme.
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Clôture mémorable

1 Remerciements sincères

Le consultant exprime sa sincère gratitude envers le client pour son temps et sa 

collaboration. Cette marque de reconnaissance contribue à renforcer les liens et à 

laisser une impression durable.

2 Rappel des prochaines étapes

Avant de quitter, le consultant rappelle brièvement les prochaines étapes 

convenues, afin de s'assurer qu'il n'y a aucune ambiguïté et que les deux parties 

sont sur la même longueur d'onde.

3 Disponibilité continue

Le consultant réaffirme sa disponibilité pour répondre à toute autre question ou 

préoccupation que le client pourrait avoir. Cette accessibilité renforce le sentiment 

de sécurité et de confiance du client.
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