Iza Krejca-Pawski

IKP Szkolenia Inspirujaco Konkretnie Praktycznie

Zadanie A - Wyznaczamy cel do osiggniecia po szkoleniu.

Grupa szkoleniowa

Nasz cel zespotowy po szkoleniu:
Budowanie pozytywnej relacji z klientem, wsparcie w procesie

Cele indywidualne do osiggniecia po szkoleniu: Osoba

Mgj cel rozwojowy szkoleniu:

Chce popracowac nad:
Jako grupa chcemy pracowa¢ nad budowaniem pozytywnej relacji z klientem, nabranie pewnosci siebie w rozmowie

Techniki/ elementy, ktére wdroze, to:
Asertywne intencje, jezyk mozliwosci, empatia biznesowa, magiczne pytania 3 w 1

Mdj cel rozwojowy szkoleniu:

Chce popracowac nad:

Techniki/ elementy, ktore wdroze, to:

Maj cel rozwojowy szkoleniu:

Chce popracowac nad:

Techniki/ elementy, ktore wdroze, to:

Mgj cel rozwojowy szkoleniu:

Chce popracowac nad:

Techniki/ elementy, ktére wdroze, to:

Mgj cel rozwojowy szkoleniu:

Chce popracowac nad:

Techniki/ elementy, ktére wdroze, to:

Mdj cel rozwojowy szkoleniu:

Chce popracowacé nad:

Techniki/ elementy, ktére wdroze, to:

Maj cel rozwojowy szkoleniu:

Chce popracowac nad:

Techniki/ elementy, ktére wdroze, to:

Mdj cel rozwojowy szkoleniu:

Chce popracowaé nad:

Techniki/ elementy, ktére wdroze, to:

Zadania po szkoleniu
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Podsumujcie wykonane ¢wiczenia oraz komunikaty zastosowane w rozmowach z klientami.

. . Cwiczenia rozmdéw w parach i stosowanie Wykonano:
Zadanie rozwojowe: S . . .
komunikatéw w rozmowach z klientami (tak/nie)
. Cwiczenie w parach - 3 x na osob
Badanie potrzeb . P . S TAK v
Stosowanie w rozmowach - min. 3 razy
Jezvk korzvéci Cwiczenie w parach - 3 x na osobe
azy ¥ Stosowanie w rozmowach - min. 3 razy TAK v
Eliminowanie Cwiczenie w parach - 3 x na osobe
. . . TAK <
.zapalnych stéw Stosowanie w rozmowach - min. 3 razy
Mowienie jezykiem Cwiczenie w parach - 3 x na osobe TAK
mozliwosci Stosowanie w rozmowach - min. 3 razy
Asertywne intencje Cwiczenie w parach - 3 x na osobe TAK
(uprzejma stanowczos¢) Stosowanie w rozmowach - min. 3 razy
o Cwiczenie w parach - 3 x ha osob
Empatia biznesowa . p . < TAK v
Stosowanie w rozmowach - min. 3 razy
Cwiczenie w parach - 3 x na osobe TAK .
Odmowa w 4 krokach Stosowanie w rozmowach - min. 2 razy
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Zadanie A - Wz6r rozmowy z najlepszymi praktykami po szkoleniu.

Opisz sytuacje z klientem, ktéra dotyczy rozmowy:

Brak petnomocnictwa do umowy a szkota prosi o wystawienie faktury.

Nastepnie przygotuj techniki komunikacji z klientami:

1. Buduj relacje badajgc potrzeby i stosujgc jezyk korzysci:

Badanie potrzeb

Kto jest podpisany na petnomocnictwie, czy jest ono podpisane zgodnie z reprezentacja w KRS? Na jakie dane powinna zosta¢ wystawiona faktura?

Jezyk korzysci

Jak tylko otrzymamy od Parstwa poprawnie podpisane petnomocnictwo to niezwtocznie zostanie wystawiona faktura.

2: Uzyj jezyka mozliwosci, intencji lub empatii podczas przekazywania ztej wiadomosci:

_ Stabe stowa (to eliminujemy): Lepsza wersja ( jezyk mozliwosci):
Nie mamy mozliwosci ... Z checig wysle Parstwu wzér petnomocnictwa. Jak
Efzil‘f(rger;?’ leg nie mozemy-..... tylko otrzymamy poprawne petnomocnictwo to
Nie mamy na to wplywu... niezwtocznie wystawimy FV.
Niestety...

Jezyk mozliwosci (cel + sposdb):

Abysmy mogli wystawi¢ fakture potrzebujemy od Panstwa poprawnego petnomocnictwa.

Asertywne intencje (uprzejma stanowczosc¢):

Zalezy mi na tym, aby otrzymat Pan fakture w terminie, dlatego prosze o przestanie poprawnego petnomocnictwa.

Empatia biznesowa:

By¢ moze spodziewat si¢ Pan, ze faktura zostanie wystawiona bez petnomocnictwa, jednakze w praktyce jest to bardziej ztozone, juz Pafstwu wyjasnig...

3: Jesli to nie pomoze, odmow w 4 krokach:

1.

Wspéipraca z Panem jest dla nas bardzo wazna, jednakze w tej konkretnej sytuacji nie wystawimy faktury, poniewaz nie mamy poprawnego petnomocnictwa.

2.

W tej sytuacji proponuje: dostanie petnomocnictwa podpisanego zgodnie z reprezentacja w KRS, podpisanie podpisanie umowy zgodnie z KRS

3.
Ktdrg opcije Panstwo wybierajg?

4,
Prosze pamietac, ze zaréwno ja jak i caly nasz zespdét jesteSmy do Panstwa dyspozycji.

Zadania po szkoleniu
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Zadanie B - Sukcesy zespotowe po szkoleniu

Grupa szkoleniowa

Nasze sukcesy zespotowe po szkoleniu:

udaje nam sig przekonac¢ klienta, ze podjat dobrg decyzje dokonujgc zakupu w SK, potrafimy przebi¢ sig przez sekretarke i zatatwi¢ sprawe z dyrektorem, mamy wiekszg
site perswazji, zwigkszone umiejgtnosci rozmowy i odpornos¢ na stres, postugujemy sig jezykiem korzysci, przekazujemy zte informacje w pozytywny sposéb

Wocigz pracujemy nad:

konstruowaniem poprawnosci magicznych pytan, byciem gospodynig w SK, poszerzaniem wiedzy by w bardziej profesjonalny sposéb
obstugiwa¢ problemy klienta, staramy sie nie uzywac "zapalnych" stéw

Cele indywidualne do osiggniecia po szkoleniu: Osoba

Moje sukcesy po szkoleniu: (co juz stosuje powtarzalnie skutecznie):

Nadal pracuje nad:

Moje sukcesy po szkoleniu: (co juz stosuje powtarzalnie skutecznie):

Nadal pracuje nad:

Moje sukcesy po szkoleniu: (co juz stosuje powtarzalnie skutecznie):

Nadal pracuje nad:

Moje sukcesy po szkoleniu: (co juz stosuje powtarzalnie skutecznie):

Nadal pracuje nad:

Moje sukcesy po szkoleniu: (co juz stosuje powtarzalnie skutecznie):

Nadal pracuje nad:

Moje sukcesy po szkoleniu: (co juz stosuje powtarzalnie skutecznie):

Nadal pracuje nad:

Moje sukcesy po szkoleniu: (co juz stosuje powtarzalnie skutecznie):

Nadal pracuje nad:

Moje sukcesy po szkoleniu: (co juz stosuje powtarzalnie skutecznie):

Nadal pracuje nad:

Moje sukcesy po szkoleniu: (co juz stosuje powtarzalnie skutecznie):

Nadal pracuje nad:

Zadania po szkoleniu
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