A. BEITRAGE ZUM ERFOLG

Institut fiir
Transferwirksamkeit

. . . . 12345 7 8 9 10
« Verwenden Sie fiir die folgenden Fragen bitte diese Bewertungsskala > nicht el
* Gerne kdnnen Sie Ihre Bewertung durch einen Kommentar naher erlautern
1) Ict_1 ha_be \./erantwor.tu.ng ul_)ernorpmen, 12345 789 10
mich in diesem Training einzubringen.
Kommentar
2.) Ich hatte vor dem Training eine klare Vorstellung davon,
. 12345 789 10
was auf mich zukommt und warum es fiir mich niitzlich sein wiirde.
Kommentar
3.) D_|e Inf“orma_tlonen/ I.nhalte dieses Trainings 12345 789 10
sind fiir meine Arbeit relevant.
Kommentar
4.) Die Art der Moderation hat zu meinem Lernerfolg beigetragen. 12345 7 8 9 10
Kommentar
5.) Die Aufgaben und Ubungen haben mich beim Lernen unterstiitzt. 12345 7 8 9 10
Kommentar
6.) Ich habe einen konkreten Plan fiir mich entwickelt,
wie ich das Gelernte fiir mich nutzen und anwenden werde. RS R
Kommentar
B. ENTWICKLUNG
« Verwenden Sie fiir die folgenden Fragen bitte diese Bewertungsskala > 12345
» Kreuzen Sie bei jedem Punkt an, inwiefern die Aussage auf Sie zutrifft (1-5) nicht bzw. vollig bzw.
und wie nitzlich dies fiir lhre Arbeit ist bzw. wére (sehr — nicht) in zu geringem in einem
» Sie konnen lhre Bewertung gerne durch einen Kommentar erganzen Ausmaf hohen AusmaR
Vor dem Training Nach dem Programm
12345 7.) Ich weiB tiber abschlussférdernde Interventionen bescheid 12345
Kommentare:
12345 8.) Ich fuh.le mich in der Lage,ﬂabschIussfordernde Interventionen 12345
bei meinen Verkaufsgesprachen zu nutzen
Kommentare:
12345 9.) Ich denke, dass es sich lohnt, abschlussférdernde Interventionen 12345

bei meinen Verkaufsgesprachen zu nutzen

Kommentare:



C. ENERGIE FUR VERANDERUNG

10.) Wie zuversichtlich sind Sie, dass Sie das, was Sie im Training gelernt haben, zuriick in lhrem Job anwenden?

1 2345678910

Gar nicht sehr zuversichtlich

11.) Wenn eines lhrer Kreuze bei 6 oder weniger liegt, beantworten Sie bitte die folgende Frage:

Ich bin weniger zuversichtlich weil, ... (Bitte alles Zutreffende ankreuzen)

Rahmenbedingungen Persénliche Griinde

ich nicht weil}, was jetzt im Job von mir erwartet wird

ich keine/wenig Gelegenheiten zur Anwendung habe

ich andere Prioritaten und keine Zeit dazu habe

mich meine Fiihrungskraft dabei nicht unterstiitzen wird
mich meine Kolleglnnen dabei nicht unterstiitzen werden

es in meinem Unternehmen nicht/negativ auffallen wiirde

D. BUSINESS IMPACT

12.) Wenn Sie die Erkenntnisse und Tools aus diesem Training einsetzen,
auf welche strategischen Themen wird sich das positiv auswirken?
Bitte kreuzen Sie alle Antworten an, die zutreffen

Umsatz

Abschlussquoten

Gesprachsklima im Verkaufsgesprach
Anzahl der Kundenbesuche bis Kauf

Weitere, namlich:

E. FEEDBACK ZUM TRAINING

ich vom Nutzen nicht ausreichend {iberzeugt bin

ich die dafiir notwendigen Fahigkeiten/ Wissen
(noch) nicht gut genug beherrsche

es mir schwer fallen wird,
konsequent an der Umsetzung dran zu bleiben

Weitere/ andere Griinde ndmlich:

13.) Was war bisher in diesem Training besonders niitzlich und wirksam (und sollte daher unbedingt beibehalten werden)?

14.) Wie kann dieses Training verbessert werden?

15.) Werden Sie dieses Training einem Kollegen in einem dhnlichen Arbeitsumfeld empfehlen?

Sicher nicht Warum?

(Bitte kurz beschreiben)

Eher nicht
Unentschieden
Eher schon
Auf alle Falle

Habe ich bereits gemacht



