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          Journée de Professionnalisation 
      Le ‘Fil Rouge II’ 

 

Oui, j’inscris un ou plusieurs collaborateurs à la Journée de 
Professionnalisation ‘Le Fil Rouge II’.  

 
 
 
 
 
 
 

 

 

Participant:  _____________________________________________________________________ 

Fonction:  _____________________________________________________________________ 

Société:  _____________________________________ TVA:  __________________________ 

Adresse:    _____________________________________________________________________ 

Tél/GSM: _______________________________ PO n°:  _______________________________ 

E-mail:  _____________________________________________________________________ 

 
 
Group Cible 
Tout participant qui a participé aux séminaires précédents du ‘Fil Rouge’ ou aux séminaires de vente 
intra-entreprises. 
 

Votre Investissement 
Journée de Professionnalisation – Fil Rouge II: 445 € par participant 
 

Qfor Certificat avec 100% satisfaction clientèle 
Subsides - Chèques-Formation: 200/0102/82573 / KMO-Portefeuille: DV.O104804 
 

Tarifs hors TVA – Paiement après réception de la facture. 

  

 

Rode Draad II 
Session néerlandophone  
      
 23 juin 2014 
 du 9h00 au 17h30 
 Hôtel Drongen (Gand) 

 

Fil Rouge II  
Session francophone  
 
 25 septembre 2014 
 du 9h00 au 17h30 
 Château de Namur - Namur 

 Robeyns & Partners invite les participants des séminaires précédents du 
 ‘Fil Rouge’ à une journée de suivi pour un approfondissement et un 
 meilleur ancrage des techniques apprises. 
 

A l’agenda: ‘Comment mettre à profit le ‘Fil Rouge ‘? 
 

Développement des techniques additionnelles qui feront la différence 
 

- Focalisez-vous sur les vrais décideurs  
 ‘The Fox’- ‘Le Renard’, lui et lui seul décide des budgets !  
 ‘The Grapevine’, - le ‘Téléphone Arabe’ 
 

- Professionnaliser les neuf questions et l’écoute active 
 ‘Les neuf questions’ adaptées pour la réalisation  

du Cross-Selling auprès de vos clients 
 La découverte des motifs d’achat avec  

les questions de Douleur et d’ Impact  
 Une 'Pré-Clôture’ puissante augmente vos chances  

de réussite: moins d’efforts et plus de succès ! 
 

- Extension des techniques de la négociation et de la clôture  
 La Négociation Positionnelle, Donnant - Donnant, ou y a-t-il une 3ième possibilité? 
 Les nouvelles techniques de clôture 
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Fax:  +32 (0)16 46 80 19 
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