
               

          Carte-Réponse 
    

                   Oui, j’inscris un ou plusieurs managers au séminaire ‘People Management’. 
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Tél: +32 (0)16-46 59 00                           © Robeyns & Partners – TrainingAcademy 
www.robeyns.be                     info@robeyns.be 

         People Management pour      
        Directeurs des Ventes 

 

Management 
Academy 
Louvain 

   

Participant :  ___________________________________________________________ 

Fonction :  ___________________________________________________________ 

Société :  _______________________________ TVA: _______________________ 

Adresse :    ___________________________________________________________ 

Tél/GSM : ____________________ PO n°: _________________________________ 

E-mail: ___________________________________________________________ 
 

 

Votre Investissement:  1680 € hors TVA par participant,  
                                  à partir de deux participants: 1520 € par personne. 
 

Q*for Certificat avec 100% satisfaction clientèle 
Les sociétés wallonnes et flamandes peuvent bénéficier des subsides: 
Code d'autorisation Chèques-Formation:200/0102/82573 - KMO-Portefeuille:DV.O104804 
 
Formation intra-entreprise - version pour Service & Technical Managers sur demande 

Session francophone  
Automne 2013 

  3 journées complètes 
  Timing: Sessions de 09h00 à 17h30  
  Château des Thermes 
  Chaudfontaine 

 

 10 octobre 2013 
 17 octobre 2013 
 24 octobre 2013 

  Session néerlandophone 
 Automne 2013 

  3 journées complètes 
  Timing: Sessions de 09h00 à 17h30  
  Scandic Hôtel 
  Anvers 
 

 21 octobre 2013 
 05 novembre 2013 
 12 novembre 2013 

 

  

 

 

 Consensus sur le Plan 
 Sales Training 
 Field Coaching: Step in Step Out 
 Inspirer 

 Feedback des Résultats 
 Entretien Motivationnel 
 Enlèvement de la procrastination 
 Corriger la mauvaise volonté 
 Entretien d’évolution 

Sales 
Management 

Cycle 

 
Entretien 

d’Evolution 
 Motivant 

Plan de Développement Individuel 
Sales Targets 

Entretien de Consensus 

 

Analyse & Feedback  
Motivation sur les Qualités de Base 

Procrastination  
Discipliner 

80 % Pratique 

w 

 
 Sales Training  
 Field Coaching            

Inspiration 

Techniques d’Entretien 
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