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Forma / metody szkolenia

Opieramy sie na kilku podstawowych formach przekazywania umigejetnosci:

01

02

03

04

05

CWICZENIA PRAKTYCZNE

Kluczowy element kazdego efektywnego szkolenia — uczestnicy
szkolenia wykonujg we wsparciem trenera szereg cwiczen
doskonalgcych nabywane przez nich umiejetnosci

AUTORSKIE GRY

Gry, ktore majg na celu m.in zintegrowanie Uczestnikow, Nie tylko z
imienia czy z nazwiska ale rowniez kim jest i jaki ma naturalny styl
komunikacji ale tez przec¢wiczenie w praktyce poznanego materiatu.

MNI WYKLADY

Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia trenerow w krotki i przystepny
sposob, usystematyzowanie wiedzy oraz zobrazowanie podejmowanych
w trakcie warsztatow tematow.

KARTY PRACY

Uczestnicy otrzymujg karty pracy, ktore umozliwiajg wykonanie ¢wiczen
W przejrzysty sposob. Pozostajg z Uczestnikami po szkoleniu, a
wypracowane w ten sposob materiaty pomagajg w pracy po szkoleniu.

CYKL KOLBA

Sposob uczenia sig, ktory jest oparty na 4 etapach. Teoria oparta na
uczeniu sie poprzez doswiadczenie. Waznym elementem jest
dopasowanie do osobistego stylu kazdego z nas. Wszystkie elementy
naszych szkolen Uczestnicy filtrujg przez siebie, dzieki czemu na
dtuzej sg w stanie zapamietac i wdrozyC po szkoleniu.
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5 modutow szkolenia

Na dalszych stronach znajdziesz szczegotowy zakres modutow szkolenia

MODUL 1.
Wprowadzenie do komunikacji w biznesie

MODUL. 2.
Istotne sktadowe komunikacji -
przejdzmy przez to wspolnie

MODUE 3.
Praca z Kolorystycznymi Typami
Osobowosci

MODUL 4.
Relacja jako klucz

MODUL 5.
Trudne i stresujgce sytuacje na drodze
interakcji z klientami
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Modut 1.
Wprowadzenie do komunikacji w
biznesie

------ @ Znaczenie jakosci komunikacji w obstudze klienta

------ Okreslenie swojej roli w kontakcie z klientem

------ Hﬂ Specyfika komunikacji: klient wewnetrzny i
zewnetrzny

------ Rola komunikacji w budow aniu relacji
z klientami, ich lojalnosci i zaufania
do nas

4z8



Modut 2.

Istotne sktadowe
komunikaciji - przejdzmy
przez to wspolnie

o a@: Cwiczenie aktywnego, empatycznego
stuchania

------ ﬁ Techniki usprawniajgce komunikacje: moc
parafrazy, klaryfikacji, pytan otwartych i
pytan nakierowujgcych

------ @ Znaczenie komunikacji niewerbalnej w
sygnalizowaniu aktywnego zaangazowania w
rozmowe: ton gtosu, mimika i gestykulacja
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Modut 3.
Praca z Kolorystycznymi Typami
Osobowosci

------ B Rozpoznanie swojego stylu komunikacji oraz
stylow swoich klientow

...... %F Okreslenie, z jakim typem klienta pracuje mi sie
5 najtatwiej, a z kim praca wydaje sie by¢
trudniejsza

------ 5 Umiejetnos$¢ rozpoznania potrzeb klientow i
ich niewypowiedzianych bezposrednio
intencji

...... g\} Skrajnosci w zachowaniu réznych typow

osobowosci: dlaczego niektorzy blefujg
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Modut 4.
Relacja jako klucz

1
e

------ Reguta win-win —_dl_agzego byduje |
dtugotrwate relacje i kiedy daje zyski

------ ||:I:|| Asertywnosc¢ w biznesie jako jasne
okreslenie swoich mozliwosci dla klienta

------ Pozytywny feedback — jak go dawac oraz w
jaki sposob pytac o niego klientow
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Modut 5.
Trudne i stresujace sytuacje na
drodze interakcji z klientami

------ Sposoby radzenia sobie z niezadowoleniem
klientow
...... ﬂ: |dentyfikacja problemu i kluczowych punktéow
v — sytuacji spornej, analiza przyczyny i stworzenie

planu dziatania, czyli kilka waznych krokow do
odbudowania relacji

------ i}i Techniki rozwigzywania problemow klienta,
udzielanie mu pomocy | zrozumienia

------ Studia przypadkow: analiza i strategia
reagowania
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