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WERKBOEK

TRAINING : PHYSIO ATTITUDE & PHYSIO PROCESS CONTROL

Alle onderdelen van dit werkboek zijn het intellectuele eigendom van Koedam & Koedam, Physio Attitude & Physio Process Control, gevestigd te Lelystad, Nederland.
Niets uit dit document mag worden verveelvoudigd en/of openbaar gemaakt door middel van druk, fotokopie, microfilm, CD of op welke andere wijze dan ook zonder uitdrukkelijke voorafgaande schriftelijke toestemming van Koedam & Koedam.
Dit Werkboek behoort toe aan :

…………………………………………………………………..

Data training:

…………………… t/m ………………..
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Mijn persoonlijke leerdoelen zijn:

1. …………………………………………………………………………

2. …………………………………………………………………………

3. …………………………………………………………………………

4. …………………………………………………………………………

5. …………………………………………………………………………

6. …………………………………………………………………………

7. …………………………………………………………………………

Wat vindt U leuk aan cliëntcontact ?

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

Waarom lukt het niet altijd ?

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

· ………………………………………………………………………

Succes Bepalende Factoren

De succes bepalende factoren van de onderneming zijn:

	Succesbepalende factoren
	Uw organisatie
	Concurrent A
	Concurrent B
	Concurrent C

	1


	
	
	
	

	2


	
	
	
	

	3


	
	
	
	

	4


	
	
	
	

	5


	
	
	
	

	6


	
	
	
	

	7


	
	
	
	

	8


	
	
	
	

	9


	
	
	
	

	10


	
	
	
	

	11


	
	
	
	

	12


	
	
	
	

	13


	
	
	
	

	14


	
	
	
	

	15


	
	
	
	

	16


	
	
	
	


Persoonlijke Kwaliteiten

Mijn persoonlijke kwaliteiten zijn:

	Persoonlijke kwaliteiten
	U zelf
	Concurrent A
	Concurrent B
	Concurrent C

	1


	
	
	
	

	2


	
	
	
	

	3


	
	
	
	

	4


	
	
	
	

	5


	
	
	
	

	6


	
	
	
	

	7


	
	
	
	


· Mijn conclusies over zowel de onderneming´s als mijn persoonlijke onderscheid zijn:

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

Contact Matrix

Vul onderstaande tabel in aan de hand van een praktijksituatie (al dan niet van de ingeleverde cases), maar geef nu in een cijfer (van 1 tot 10) i.p.v. een trefwoord weer hoe u de contactkwaliteit beoordeelt.

Geef ook aan in welke mate deze contactpersonen meebeslissen over uw voorstellen.

CLIËNT: ………………………………………………….

	Naam 
	Contact Kwaliteit cijfer
	% Man/Vrouw (beslissingsbevoegd)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


CLIËNT: ………………………………………………….

	Naam 
	Contact Kwaliteit cijfer
	% Man/Vrouw (beslissingsbevoegd)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


CLIËNT : ………………………………………………….

	Naam/functie 
	Contact Kwaliteit cijfer
	% Man/Vrouw (beslissingsbevoegd)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


CLIËNT : ………………………………………………….

	Naam/functie 
	Contact Kwaliteit cijfer
	% Man/Vrouw (beslissingsbevoegd)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Contact Kwaliteit

Wat zijn de percentages in het algemeen binnen uw totale relatiebestand (cliënten, collega’s, directie, leveranciers, etc.) ? 

	10
	[image: image4.jpg]A4
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                                     …. %



	9

8
	                                    …. %

	7

6

5

4

3
	                                   …. %

	2
	                                    …. %

	1
	


· Mijn conclusies met betrekking tot mijn persoonlijke contact kwaliteit zijn:

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· Binnen het totaal aantal van mijn zakelijke contacten heb ik ….% goede tot klikcontacten.

Deze bevinden zich voornamelijk 



‬
binnen de kring die al zaken met ons doen 

‬
binnen de kring die nog geen zaken met ons doen

· Binnen het totaal aantal van mijn zakelijke contacten heb ik ….% neutrale/minder goede contacten.

Deze bevinden zich voornamelijk

‬
binnen de kring die al zaken met ons doen 

‬
binnen de kring die nog geen zaken met ons doen

Contact Kwaliteit - vervolg

Geef in onderstaande tabel de namen weer van contactpersonen waarmee u – na eerlijke beoordeling door u zelf van uw gehele relatiekring – op dit moment een contactkwaliteit heeft die door een 6 of minder kan worden gekenmerkt. 

Let op: De betreffende personen hoeven niet binnen een en hetzelfde bedrijf te werken!

	Naam
	Contact Kwaliteit

(in cijfers)

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Mentale processen 

………….









…………..

	10            9          8
	 7              6               5                4              3                  2                 1     

	…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….

…………….


	5…………………………

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

4 ……………………….

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

3………………………..

…………………………………………………………….

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

2 ………………………..

…………………………………………………………….

…………………………………………………………….

…………………………………………………………….

…………………………………………………………….

1 …………………………

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..

……………………………………………………………..


· Welke mentale processen worden manifest indien één van uw persoonlijke contacten zich aan de rechterzijde (7 en minder) bevindt ? Gebruik de ruimte in bovenstaande tabel.

· Vul tevens in welke trefwoorden u gebruikt om de linkerzijde (8,9,10) te karakteriseren.

Mentale processen - vervolg

· Ik concludeer dat ik binnen mijn persoonlijke contacten me moet verbeteren in:

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

· …………………………………………………………………………………

·    …………………………………………………………………………………

· Ik adresseer de volgende namen, uit mijn gehele contactenveld, waarmee ik door mijn persoonlijke inzet en veranderde mentaliteit een hogere contactkwaliteit wil bereiken:

	Naam
	Mentaal proces
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· Omschrijf de voor u belangrijke conclusies aan de hand van de tot nu toe behandelde stof en benoem uw acties.

	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




Informatie halen 
Zet in onderstaand kader de juiste fases die tijdens een gesprek doorlopen moeten worden om méér te weten van uw klant.

	Fase / stap
	Resultaat

	1 


	

	2


	

	3


	

	4



	

	5


	

	6


	


· Ik realiseer mij dat ik tot op heden geen of weinig aandacht heb besteed aan:

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………

OEFENING – Informatie halen

Bedenk per interessegebied 6 vragen die voor uw praktijksituatie van toepassing zijn:

Persoonlijke interesse: 

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




Functionele interesse: 

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




Bedrijfsmatige interesse :

	1.



	2.



	3.



	4



	5.



	6.




OEFENING - Informatie halen  - vervolg

Vragen over problematiek:

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




De Gevolgen van de problematiek (bedrijfsmatig):

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




De Gevolgen van de problematiek (voor mijn contactpersoon):

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




 Vragen maar hoe ? - vervolg



OEFENING, Keuzevragen

· Bood de manier van vragen die tijdens de oefening is gebruikt een vlotte voortgang van het gesprek ?

Mijn mening hierover is:

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

· Wat is het risico van de tijdens de oefening gebruikte manier van vragen ?

Het risico is:

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

· Vond u dat er voldoende informatie boven tafel is gekomen met betrekking tot alle fases/stappen die we hiervoor behandeld hebben ?

Er is aandacht gegeven aan de volgende zaken, kruis per gesprek aan :
	
	Interesse Gebied
	Waardering



	
	
	Ruime mate
	Voldoende mate
	Onvoldoende mate
	Niets waargenomen

	Gespr 1
	Pers. interesse
	
	
	
	

	
	Funct. interesse
	
	
	
	

	
	Bedr. interesse
	
	
	
	

	
	Problematiek
	
	
	
	

	
	Gevolgen probl.
	
	
	
	

	
	Samenvatting
	
	
	
	

	
	Oplossing
	
	
	
	

	Gespr 2
	Pers. interesse
	
	
	
	

	
	Funct.. interesse
	
	
	
	

	
	Bedr. interesse
	
	
	
	

	
	Problematiek
	
	
	
	

	
	Gevolgen probl.
	
	
	
	

	
	Samenvatting
	
	
	
	

	
	Oplossing
	
	
	
	

	Gespr 3
	Pers. interesse
	
	
	
	

	
	Funct. interesse
	
	
	
	

	
	Bedr. interesse
	
	
	
	

	
	Problematiek
	
	
	
	

	
	Gevolgen probl.
	
	
	
	

	
	Samenvatting
	
	
	
	

	
	Oplossing
	
	
	
	

	Gespr 4
	Pers. interesse
	
	
	
	

	
	Funct. interesse
	
	
	
	

	
	Bedr. interesse
	
	
	
	

	
	Problematiek
	
	
	
	

	
	Gevolgen probl.
	
	
	
	

	
	Samenvatting
	
	
	
	

	
	Oplossing
	
	
	
	


· Ten aanzien van de nog ontbrekende informatie, vond u dat dit gemist werd door :

	
	Gesprek 1
	Gesprek 2
	Gesprek 3
	Gesprek 4

	De opstelling en houding van de verkoper tijdens de oefening
	
	
	
	

	De manier van vragen
	
	
	
	


Vragen, maar hoe ? 

Wat zijn de voordelen van het gebruik van Keuzevragen ?

De voordelen zijn:

· ………………………………………………………………………………………..

· ………………………………………………………………………………………..

· ………………………………………………………………………………………..

· ………………………………………………………………………………………..

· ………………………………………………………………………………………..

· ………………………………………………………………………………………..

· ………………………………………………………………………………………..

Mijn conclusie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Mijn actie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

OEFENING, Keuzevragen

Bedenk per interessegebied 6 KEUZEVRAGEN die voor uw praktijksituatie van toepassing zijn:

Persoonlijke interesse: 

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




Functionele interesse: 

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




Bedrijfsmatige interesse:

	1.



	2.



	3.



	4



	5.



	6.




OEFENING - vervolg

Vragen over problematiek:

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




De Gevolgen van de problematiek (bedrijfsmatig):

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




De Gevolgen van de problematiek (voor mijn contactpersoon):

	1.



	2.



	3.



	4.



	5.



	6.




Vragen maar hoe ? - vervolg

OEFENING 

· Bood de manier van vragen die tijdens de oefening is gebruikt een vlotte voortgang van het gesprek ?

Mijn mening hierover is:

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

· Vond u dat er voldoende informatie boven tafel is gekomen met betrekking tot alle fases/stappen die we hiervoor behandeld hebben ?

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

Er is aandacht gegeven aan de volgende zaken, kruis per gesprek aan :

	
	Interesse Gebied
	Waardering



	
	
	Ruime mate
	Voldoende mate
	Onvoldoende mate
	Niets waargenomen

	Gespr 1
	Pers. interesse
	
	
	
	

	
	Funct. interesse
	
	
	
	

	
	Bedr. interesse
	
	
	
	

	
	Problematiek
	
	
	
	

	
	Gevolgen probl.
	
	
	
	

	
	Samenvatting
	
	
	
	

	
	Oplossing
	
	
	
	

	Gespr 2
	Pers. interesse
	
	
	
	

	
	Funct. interesse
	
	
	
	

	
	Bedr. interesse
	
	
	
	

	
	Problematiek
	
	
	
	

	
	Gevolgen probl.
	
	
	
	

	
	Samenvatting
	
	
	
	

	
	Oplossing
	
	
	
	

	Gespr 3
	Pers. interesse
	
	
	
	

	
	Funct. interesse
	
	
	
	

	
	Bedr. interesse
	
	
	
	

	
	Problematiek
	
	
	
	

	
	Gevolgen probl.
	
	
	
	

	
	Samenvatting
	
	
	
	

	
	Oplossing
	
	
	
	

	Gespr 4
	Pers. interesse
	
	
	
	

	
	Funct. interesse
	
	
	
	

	
	Bedr.. interesse
	
	
	
	

	
	Problematiek
	
	
	
	

	
	Gevolgen probl.
	
	
	
	

	
	Samenvatting
	
	
	
	

	
	Oplossing
	
	
	
	


· Ten aanzien van de nog ontbrekende informatie, vond u dat dit gemist werd door :

	
	Gesprek 1
	Gesprek 2
	Gesprek 3
	Gesprek 4

	De opstelling en houding van de therapeut tijdens de oefening
	
	
	
	

	De manier van vragen
	
	
	
	


Persoonlijke Pagina, II

· Omschrijf de voor u belangrijke conclusies aan de hand van de stof met betrekking tot het Vraagstelling Proces en benoem uw acties.

	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




Opbouw het behandeladvies
· Subdoelen kunnen zijn:

…………………………………………………………… en/of

…………………………………………………………… en/of

…………………………………………………………… en/of

…………………………………………………………… en/of

…………………………………………………………… en/of

Geef in onderstaand overzicht aan welke doelen u doorgaans stelt tijdens de volgtijdelijke adviesfases die u doorloopt.

	Fase (stappen) van mijn behandeladvies
	Bijbehorend doel

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Mijn conclusie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Mijn actie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

OEFENING 

Opbouw Adviesargumentatie

Case : ………………………………………………………………..

Subdoel : ……………………………………………………………..

Mijn onderbouwing is:

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

Mijn conclusie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Mijn actie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Opbouw Adviesargumentatie – vervolg

OEFENING

Case: ………………………………………………………………..

Subdoel : ……………………………………………………………..

Mijn HERNIEUWDE onderbouwing is (na gebruikmaking van de kennis die ik door mijn interessehouding heb verkregen):

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

Mijn conclusie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Mijn actie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Opbouwen adviesargumentatie – vervolg

· Op welke wijze komt het accoord van de cliënt tot stand ?

Deze komt tot stand door:

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

Mijn conclusie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Mijn actie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Opbouwen van adviesargumentatie

OEFENING, opbouwen adviesargumentatie

Aan de hand van een door de groep gekozen behandeladvies wordt een inventarisatie gedaan van ieders mening (aan de hand van rapportcijfer) met betrekking tot een functie/feature van het betreffende advies.

Voorbeeld advies: ……………………..

	Functies / 

Features / 

Belangrijke aandachtspunten
	Collega
	Collega
	Collega
	Collega
	Collega
	Collega
	Collega

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


· De conclusies die ik trek aan de hand van deze oefening / dit voorbeeld zijn als volgt:

1. ………………………………………………………………………………………….

2. ………………………………………………………………………………………….

3. ………………………………………………………………………………………….

4. ………………………………………………………………………………………….

5. ………………………………………………………………………………………….

6. ………………………………………………………………………………………….

· Wat valt u op met betrekking tot hetgeen over “kosten/verzekeringsdekking” is genoemd?

……………………………………………………………………………………………..

……………………………………………………………………………………………..

……………………………………………………………………………………………..

Achterhalen Hoofd Behandel Motief

· Een aantal voorbeeld vragen die voor mij van toepassing zijn bij het achterhalen van een Hoofd Behandel Motief (HBM):

Wat is voor u het ………….………… aan ´n ………………..……..…………….., is dat …………………………………….... of ……………………………………………..?

Waar gaat het u ……………….……  om bij ´n ……………….………………….., is dat ……………………………………… of ………………………………………….……?

Wat spreekt u het ………………….... aan bij ´n ……….………………….………, is dat ……………………………………….of ………………………………………………..?

· Kunt u nog andere voorbeelden van HBM-vragen noemen:

……………………………………………………………………………………?

……………………………………………………………………………………?

……………………………………………………………………………………?

· Wanneer ik het HbM wil weten, zal ik dus moeten letten op de volgende aspecten:

1. Het gebruik van ………………….vragen

2. Het gebruik van de ………………… trap of synonieme begrippen

3. In het antwoord dat ik van mijn contactpersoon krijg, zal slechts …….. functie/feature/onderdeel genoemd dienen te worden.

4. Ik maak het de klant gemakkelijker door ……………………………………….

…………………………………………………………………………………… en derhalve niet te vragen naar mijn specifieke aanbod.

5. Wanneer mijn cliënt op mijn duidelijke HBM vraag toch weer met een serie vragen op de proppen komt, zal ik het volgende doen: ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

Hoofd Behandel Motief

· Neem al uw cliënten (hetzij reeds cliënt hetzij prospect) in gedachten en vul dan per contactpersoon het HBM in; echter, alleen van die personen  waarvan u absoluut zeker het HBM weet ! 

Let op : er mag maar één motief genoemd worden!

	Naam contactpersoon
	HBM
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Hoofd Behandel Motief – vervolg

· Wanneer of waarom heeft u altijd last van de factor “kosten/verzekeringsdekking” ?

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

Mijn conclusie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Mijn actie is:

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

………………………………………………………………………………………..

Hoofd Behandel Motief – vervolg

· Geef aan waarom naar uw mening de factor “kosten/verzekeringsdekking” vanaf heden aan belang heeft ingeboet:

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· …………………………………………………………………………….

· Geef aan waarom de factor “kosten/verzekeringsdekking” nimmer een HBM kan zijn:

· …………………………………………………………………………..

· …………………………………………………………………………..

· …………………………………………………………………………..

· …………………………………………………………………………..

· …………………………………………………………………………..

· …………………………………………………………………………..

· …………………………………………………………………………..

Hoofd Behandel Motief – vervolg

· Het inzicht dat ik na de behandeling van het HBM en het Overtuigingsproces heb verkregen is het volgende:

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

· Welk van de 4 stappen in het Overtuigingsproces heeft een direct verband met een hoge Contact Kwaliteit en kan daarom gezien worden als een “test” of je Persoonlijke Interesse gewerkt heeft? 

Het directe verband tussen een hoge contactkwaliteit en het Overtuigingsproces komt tot uitdrukking in:

……………………………………………………………………………………………

OEFENING, Toepassing HBM en Overtuigen

De gekozen voordelen zijn:

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

De vraag naar het Hoofd Behandel Motief is als volgt: ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

Het Hoofd Behandel Motief is:…………………………………............................................
__________________________________________________________________________

· Overtuigingsproces opbouw

I Stelling :

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

II Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

III Behandel Voordeel

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

IV Persoonlijk Voordeel

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

V Evt. Extra Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………
_________________________________________________________________________

IV Terugkoppeling naar Persoonlijk Voordeel ……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………? 

III Terugkoppeling naar Behandel voordeel
……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………….?

II Terugkoppeling naar Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

I   Vragen om het Accoord………………………………………………………………….

…………………………………………………………………………….?

OEFENING, Toepassing HBM en Overtuigen

De gekozen voordelen zijn:

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

De vraag naar het Hoofd Behandel Motief is als volgt: ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

Het Hoofd Behandel Motief is:………………………………….....................................................

__________________________________________________________________________

· Overtuigingsproces opbouw

I Stelling :

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

II Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

III Behandelvoordeel
……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

IV Persoonlijk Voordeel

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

V Evt. Extra Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………
_________________________________________________________________________

IV Terugkoppeling naar Persoonlijk Voordeel ……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………? 

III Terugkoppeling naar Behandel voordeel
……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………….?

II Terugkoppeling naar Bewijs

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………….?

I   Vragen om het Accoord ………………………………………………………………….

…………………………………………………………………………….?

OEFENING, Toepassing HBM en Overtuigen

De gekozen voordelen zijn:

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

De vraag naar het Hoofd Behandel Motief is als volgt: ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

Het Hoofd Koop Motief is:………………………………….....................................................

__________________________________________________________________________

· Overtuigingsproces opbouw

I Stelling :

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

II Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

III Behandel voordeel
……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

IV Persoonlijk Voordeel

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

V Evt. Extra Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………
_________________________________________________________________________

IV Terugkoppeling naar Persoonlijk Voordeel ……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………? 

III Terugkoppeling naar Behandel voordeel
……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………….?

II Terugkoppeling naar Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

I   Vragen om het Accoord ………………………………………………………………….

…………………………………………………………………………….?

 OEFENING, Toepassing HBM en Overtuigen

De gekozen voordelen zijn:

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

______________________________          _______________________________

De vraag naar het Hoofd Behandel Motief is als volgt: ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

Het Hoofd Behandel Motief is:………………………………….....................................................

__________________________________________________________________________

· Overtuigingsproces opbouw

I Stelling :

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

II Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

III Behandel Voordeel

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

IV Persoonlijk Voordeel

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

V Evt. Extra Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………
_________________________________________________________________________

IV Terugkoppeling naar Persoonlijk Voordeel ……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………? 

III Terugkoppeling naar Behandel Voordeel
……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………….?

II Terugkoppeling naar Bewijs

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

I   Vragen om het Accoord …………………………………………………
…………………………………………………………………………….?

· Ik zie het verband tussen Physio Attitude en het HBM / Overtuigingsproces als volgt:

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

· Wat is de beste manier om een Overtuigingsproces af te sluiten ?

De beste manier om een Overtuigingsproces af te sluiten is:

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

Vragen om het Accoord, KeuzeVraag (KV)
Hieronder staan een aantal gebieden genoemd waarbinnen u uw KVén kunt positioneren. 

· Bedenk voor elk van de gebieden een voor u van toepassing zijnde KV !

KV met gebruikmaking van nevenproducten of nevendiensten :

……………………………………………………………………………………………

KV met gebruikmaking van alternatieven binnen het advies of dienst:

……………………………………………………………………………………………

KV met betrekking tot snelheid of tijdspad:

……………………………………………………………………………………………

KV met betrekking tot wijze van betaling/vergoeding:

……………………………………………………………………………………………

KV met betrekking tot service:

……………………………………………………………………………………………

· Voor mij is het meest voor de hand liggende KV-onderwerp dat ik het best zou kunnen gebruiken bij mijn cliënten:

Met betrekking tot / met gebruikmaking van (service?, eigenschappen? leveringen?):

..........................................................

· Mijn KV die ik veel zal gaan gebruiken is:

...........................................................................................................................................?

· Is een KV alleen van toepassing als ik de handtekening wil onder een accoord?

Ja, want ..................................................................................................................................

Nee, want ................................................................................................................................
Persoonlijke Pagina III

· Omschrijf de voor u belangrijke conclusies aan de hand van de stof die behandeld is aangaande behandelargumentatie, overtuigen en vragen om het accoord. Benoem tevens uw acties.

	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




Reactie van de klant op KeuzeVraag 




	Bijvoorbeeld:

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


· De redenen dat wij met bezwaren worden geconfronteerd kunnen de volgende zijn:

· …………………………………………………………………………..………

· …………………………………………………………………………..………

· …………………………………………………………………………..………

· …………………………………………………………………………..………

· …………………………………………………………………………..………

· Mijn conclusie is:

· ………………………………………………………………………………….

· ………………………………………………………………………………….

· ………………………………………………………………………………….

Bezwaren / stagnatie






· Ik maak bezwaren duidelijk door:

1e stap: 
…………………………………………………………………….. 

Dit heeft als gunstig effect:


……………………………………………………………………..


……………………………………………………………………..


……………………………………………………………………..

2e stap: 
……………………………………………………………………..

· Mijn conclusie is:

· ………………………………………………………………………………….

· ………………………………………………………………………………….

………………………………………………………………………………….

Bezwaren / stagnatie - vervolg





· Wat kan er aan de hand zijn bij een duidelijk bezwaar ?

Bij een bezwaar dat helder is voor mij dien ik mij toch of te vragen:

 ……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………..……

…………………………………………………………………………………………….

· Wat is er aannemelijker indien we van de veronderstelling uitgaan dat door uw interesse houding de cliënt zich voorspoedig ontwikkeld heeft ?

……………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………

· Mijn conclusie is:

· ………………………………………………………………………………….

· ………………………………………………………………………………….

· ………………………………………………………………………………….

Bezwaren / stagnatie - vervolg





· Hoeveel procent van de opgesomde bezwaren die bij u in de praktijk voorkomen is nu écht onoplosbaar ?

Mijn inschatting over het percentage echt Onoplosbare bezwaren is : ….…..    %

Dit houdt in dat het percentage Oplosbare bezwaren neerkomt op: ………...    %
· Hoe lost u een oplosbaar bezwaar op ?

Een oplosbaar bezwaar ga ik voortaan benaderen en trachten op te lossen met de ……………………. - Methodiek.

Bij deze methodiek sluiten we af met een …………………………….vraag

· Mijn conclusie is:

· ………………………………………………………………………………….

· ………………………………………………………………………………….

………………………………………………………………………………….

OEFENING, Toepassingen van OPLOSBARE bezwaren op mijn praktijksituatie zijn:

	Oplosbaar Bezwaar

	Oplossing (volledig uitgeschreven)

	
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………


	
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………


	
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………



	
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………


	
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………


	
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………



Bezwaren / stagnatie - vervolg

Een echt onoplosbaar probleem los ik op door gebruik te maken van de 

………………………………. – Methodiek.

De basis is dat ik me eerst en vooral realiseren of het Bezwaar = HBM !

Is dit niet het geval dan hebben we nog een kans om de zaak ten goede te keren in belang van de cliënt.
Dit zijn dan de stappen:

1e: ……………………………………………………………………………

2e: ……………………………………………………………………………

3e: ……………………………………………………………………………

4e: ……………………………………………………………………………

5e: ……………………………………………………………………………

· Mijn conclusie is:

· ………………………………………………………………………………….

· ………………………………………………………………………………….

· ………………………………………………………………………………….

OEFENING, Toepassing van ONOPLOSBARE bezwaren op mijn praktijksituatie zijn:

	Onoplosbaar Bezwaar

	Oplossing (volledig uitgeschreven)

	
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………


	
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………


	
	………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………

………………………………………………………………



OEFENING, Toepassen Behandeling van Bezwaren / Stagnatie

U noteert in onderstaande tabel welke bezwaren u waarneemt in de oefeningen die uw collegae met de trainer doen. 

U noteert tevens of er gebruik wordt gemaakt van één van de behandelde Methodieken voor het omgaan met Bezwaren.

	Naam collega
	Trefwoord Bezwaren die ik waarnam
	Gebruik van begrip
	Stel-dat methodiek
	Weegschaal-methodiek
	Gebruik KV aan einde methodiek

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Bezwaren / stagnatie  - vervolg
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· Omschrijf de voor u belangrijke conclusies aan de hand van de stof met betrekking tot het behandelen van bezwaren en onderhandelen. Benoem tevens uw acties.

	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




	Conclusie:



	Actie:




Opdracht voor Terugkomdag

Vul de op de volgende pagina´s  staande contactmatrices (zoals u deze inmiddels kent) in aan de hand van een uw salescases, echter nu ingevuld met de kennis van de Koedam & Koedam- Training in uw achterhoofd. Geef uzelf, uw collegae alsmede uw management inzicht in uw behandelkansen!

De ingevulde matrices zullen worden behandeld tijdens de Terugkom Dag(en). 

CLIËNT : ………………………………………………….

	Naam Cliënt 
	CK 
	% DMU
	Trefwoord Problematiek
	Trefwoord gevolgen van problematiek
	Trefwoord HBM
	Trefwoord Bezwaar

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


CLIËNT : ………………………………………………….

	Naam Cliënt 
	CK 
	% DMU
	Trefwoord Problematiek
	Trefwoord gevolgen van problematiek
	Trefwoord HBM
	Trefwoord Bezwaar

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


CLIËNT : ………………………………………………….

	Naam Cliënt 
	CK 
	% DMU
	Trefwoord Problematiek
	Trefwoord gevolgen van problematiek
	Trefwoord HBM
	Trefwoord Bezwaar

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


CLIËNT : ………………………………………………….

	Naam Cliënt 
	CK 
	% DMU
	Trefwoord Problematiek
	Trefwoord gevolgen van problematiek
	Trefwoord HBM
	Trefwoord Bezwaar

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


CLIËNT : ………………………………………………….

	Naam Cliënt
	CK 
	% DMU
	Trefwoord Problematiek
	Trefwoord gevolgen van problematiek
	Trefwoord HBM
	Trefwoord Bezwaar

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


CLIËNT : ………………………………………………….

	Naam Cliënt 
	CK 
	% DMU
	Trefwoord Problematiek
	Trefwoord gevolgen van problematiek
	Trefwoord HBM
	Trefwoord Bezwaar

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


CLIËNT : ………………………………………………….

	Naam Cliënt 
	CK 
	% DMU
	Trefwoord Problematiek
	Trefwoord gevolgen van problematiek
	Trefwoord HBM
	Trefwoord Bezwaar

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Opmerkingen:

“KLIK”





Goede relatie








…………….





KV








…………….





ACCOORD





KV





Bezwaar








………………….








………………….








Duidelijk








…………………..








…………………….








Echt








…………………..








…………………….
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