
 Bénéfice recherché  

Permettre à ses forces de vente de développer une 
argumentation plus pertinente auprès des clients, en 
s’appuyant sur une culture produit plus complète, pas 
seulement “commerciale” mais également “gourmande”. 
Stimuler le sentiment d’appartenance à la marque.

 Expected benefits

To enable sales teams to develop a more pertinent sales 
pitch before clients, by relying on a more comprehensive 
product culture that is not only «sales-oriented» but 
also «gourmet». To stimulate a sense of belonging to a 
«name».

 Formations d’équipes commerciales (agroalimentaire, électroménager, arts de la table) 
    Training for sales teams (agrifood, appliances, tableware and presentation)

 Prestations sur site
   On-site services

 Organisme de formation agréé
   Certified training institute
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 Le + : Formation sur site

• Plus besoin de faire déplacer vos équipes commerciales, 
  les Toques Rebelles viennent à vous ! Les Toques   
  Rebelles forment les commerciaux sur site avec leur   
  cuisine mobile. 

  Nous installons dans votre entreprise une cuisine  
  mobile entièrement modulable et adaptée à toutes  
  les configurations de salles.

 Training plus point

• No need to disturb your sales teams, the Toques Rebelles 
come to your own premises!
The Toques Rebelles offer on-site training solutions thanks 
to their mobile kitchen. 

On you own premises, we install a totally adaptable mobile 
kitchen to suit all restaurant layouts.

 Approches 
  et prestations proposées 

• Une approche produit différente, via des ateliers 	
   culinaires “sur mesure”
• Module de formation : “Connaître, mettre en œuvre 
   et parler de ses produits”
• Optimisation des argumentations produits en basant
   le discours technico- commercial sur des pratiques 
   expérimentées par les commerciaux eux-mêmes.

 Proposed services
   and approach

• A different approach to the product, via «tailor-made» 
   culinary workshops
• Training module: «Knowing, creating and talking 
   about one’s products»
• Optimising sales talk relying on a technico-sales pitch 
   based on sales staff’s personal experience 
   of the product.

For further information :
Contact Fanny GUILLEMOT - 8 rue des compagnons - ZA la Folie Couvrechef - 14000 CAEN  - Tél : 0033 (0)2 31 53 63 91 - Fax : 0033( 0)2 31 44 25 32 - e mail : fanny@lestoquesrebelles.fr
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