Institute for Attitude & Persuasion 
                Meetpunten 
Workshop Onderscheid & Overtuigingskracht  
Algemeen:

Deze meetpunten vormen onderdeel van de workshop Graag dit formulier invullen en terugmailen naar de trainer: experts@attitude-persuasion.com  voor het verkrijgen van een kosteloze persoonljke beoordeling.
NB. Het invullen en insturen van dit formulier is geheel vrijblijvend en vormt geen verplichting om aan de workshop deel te nemen.  
Werkwijze:

De meetpunten zijn niet alleen opgezet om snel een indruk te verkrijgen van je attitude en  vaardigheden op het gebied van Onderscheid & Overtuigingskracht maar ook om de vorderingen tijdens en na de workshop vast te stellen.   

Meetpunten:

Door het invullen van de meetpunten ontstaat snel een beeld van de volgende aspecten: Commercial Attitude, Behoeftebepaling, Overtuigen, Bezwaarbehandeling /Onderhandelen

Invulinstructie:

Het formulier wordt ingevuld door een “X” te plaatsen in één van de vakjes. Per deelnemer worden de meetpunten drie keer ingevuld: Vóór aanvang van de workshop, daarna bij afronding van de workshop en enige tijd later tijdens het coachingstraject. 
Na het invullen mail je het formulier terug naar de trainer. 

Voorbeeld:
	Je weet altijd de problematiek van de ander te achterhalen.
	1
	niet waar
	
	
	x
	
	
	waar

	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	Behoeftebepaling


Gegevens verwerking en evaluatie:

Los van deelname aan de 2-daagse workshop ontvang je kosteloos een persoonlijke evaluatie van je ingevuld meetpuntenformulier.
Alle gegevens worden vertrouwelijk behandeld in overeenstemming met de Europese wetgeving inzake Privacy

Indien je kiest voor deelname aan de 2-daagse workshop.

In dat geval worden tijdens workshop de gegevens gebruikt, om de “mindere” onderdelen bij te kunnen schaven. In een eventueel daaropvolgend coachingstraject kunnen deze gegevens tevens gericht worden gebruikt voor verdere ontwikkeling van je attitude en vaardigheden.
Institute for Attitude & Persuasion b.v., Herengracht 450, NL 1017 CA Amsterdam.

KvK:69719624. BTW:NL 085 798 2679 B01. E-mail:experts@attitudepersuasion.com https://attitude-persuasion.com  IBAN: NL 30 ABNA 0254 5834 90  BIC:ABNANL2A.

Meetpunten Onderscheid & Overtuigingskracht  

Ingevuld door deelnemer(naam): ______________________________ e-mail:____________
	1
	Je overtuigt op basis van je eigen persoonlijkheid en niet vanwege de kracht van het bedrijf of het merk
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	2
	Bij het missen van een gesteld doel leg je de schuld bij jezelf en wijt je dit niet aan de omstandigheden of aan anderen 
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	3
	De contactkwaliteit tussen anderen en jouzelf wordt bepaald door objectieve criteria en niet door vooroordelen
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	4
	Je wordt gezien als een persoonlijkheid en niet als een meeprater
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	5
	Je past je uitsluitend aan anderen op basis van respect en niet uit gemak of op grond van vooringenomen meningen of om aardige gevonden te worden
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	6
	Je hebt een enthousiaste uitstraling

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	7
	Binnen je omgeving geniet je veel vertrouwen

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	8
	Met collega’s heb je een uitstekende vertrouwensbasis

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	9
	Je maakt effectief gebruik van vragen om gericht informatie te verkrijgen 
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	10
	Je weet een maximum aan persoonlijke aspecten en gegevens naar boven te halen
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	11
	De door jou in anderen getoonde interesse is onder alle omstandigheden echt  i.p.v. gespeeld

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Commercial Attitude

	12
	Je weet een maximum aan zakelijke aspecten en gegevens naar boven te halen

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Behoeftebepaling

	13
	Je weet altijd de problematiek van de ander te achterhalen
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Behoeftebepaling

	14
	Je weet altijd de gevolgen van de problematiek van de ander duidelijk naar voren te halen

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Behoeftebepaling


	15
	Je weet steeds de ander een wens of behoefte te laten uitspreken

	1
	  niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Behoeftebepaling

	16
	Je hebt altijd het hoogst haalbare doel voor ogen
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	17
	Een voorstel van jou is altijd gericht aan de werkelijke beslissers

	1
	niet waar
	
	
	
	x
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	18
	Je presentatie is zowel in commercieel als inhoudelijk opzicht altijd volledig

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	19
	Je presentatie sluit altijd volledig aan bij de behoefte van de ander

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	20
	Je herkent alle koopsignalen van de ander en gebruikt deze bij het overtuigen
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	21
	Je weet vroege en impulsieve bezwaren steeds tijdig te parkeren en daar later op terug te komen.

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	22
	Je bent altijd in staat stilte of stagnatie in het gesprek te herkennen en te doorbreken
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	23
	Je bent altijd in staat koopmotieven van de ander te achterhalen
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	24
	Je slaagt er steeds in de ander stapsgewijs te overtuigen en in een "ja"-stemming te brengen

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	25
	Je gebruikt ter afsluiting altijd de vraag om actie te nemen, een toezegging te doen of een belofte na te komen
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Overtuigen

	26
	Je maakt vage bezwaren, zoals ( moet er nog eens over denken) steeds concreet en helder

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Bezwaarbehandeling

	27
	Je weet steeds vast te stellen of het bezwaar echt is of een smoes

	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Bezwaarbehandeling

	28
	Je maakt altijd een voorbehoud voordat je een eventuele oplossing voor het bezwaar gaat aanbieden
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Bezwaarbehandeling

	29
	Je weegt steeds de voordelen t.o.v. de nadelen bij onoplosbare bezwaren. 
	1
	niet waar
	
	
	
	x
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Bezwaarbehandeling

	30
	Je gebruikt - na afhandeling- van het bezwaar altijd ter afsluiting de vraag om de te nemen actie
	1
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	2
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	3
	niet waar
	
	
	
	
	
	waar

	
	
	
	Bezwaarbehandeling


