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II ss aa bb ee ll ll ee   PP oo nn ss   
Stratégie et Démarche Commerciale 

 
 

Avec plus de 15 ans de pratique dans la formation, Isabelle a une solide expérience 
partant de la stratégie marketing jusqu’à l’entrainement des équipes de ventes.  

 
 

EEXXPPEERRIIEENNCCEESS  DDEE  FFOORRMMAATTRRIICCEE  :: 
Formatrice pour Capitolis , groupe ESCT - B.A.D.G.E. Développeur d’Activité 
Commerciale - et pour les CCI d’Albi-Castres-Mazamet . Interventions 
ponctuelles dans l’enseignement supérieur  : Master Marketing Management et 
Communication de l’ESCT (UK et FR) 

 
EXEMPLES INTERVENTIONS : 

o  Développer ses ventes : transformer les prospects fidéliser ses clients  
o  S’approprier les concepts et outils fondamentaux d u marketing  
o  Organiser sa démarche commerciale : argumentaires et techniques de 

ventes 
o  Améliorer ses négociations commerciales : au télép hone et en face à face  
o  Mieux comprendre la psychologie de la relation cli ent 
 

 
EEXXPPEERRIIEENNCCEESS  EENN  EENNTTRREEPPRRIISSEE  ::   
Consultante  au sein de META4CONSULTING – Toulouse & Castres 
Interventions auprès de : Sylob, Cave de Labastide, Météo France, SITA, 
Volkswagen, Mutualité Française, Spie, L’Oréal, Prodim (Carrefour)… 

 
Isabelle a travaillé en tant que chef de produits pendant 4 ans pour Technal  
(1984-1988) où elle était responsable au sein du service marketing du laquage: 
elle a mené les études de marché pour la création du site de laquage, l'élaboration 
de la gamme et les nuanciers, la réalisation d'argumentaires de ventes, la 
promotion auprès des architectes et des Aluminiers de l'activité de laquage de 
Technal. 
 

 
DDIIPPLLOOMMEESS::  
Diplômée de l’Ecole Supérieure de Commerce de Toulouse  
et d’un  B.A. European Business . Polytechnic Nottingham (GB) en 1984 


