
 

 

Zadania po szkoleniu  

Copyright Izabela Krejca –  Pawski. Wszelkie prawa zastrzeżone. 

Inspirująco Konkretnie Praktycznie 

PODSUMOWANIE WYKONANIA ZADANIA NUMER 1. 
 
Zadanie A – Wyznaczamy cel do osiągnięcia po szkoleniu. 
 

Grupa szkoleniowa   

Nasz cel zespołowy po szkoleniu:  
 

Cele indywidualne do osiągnięcia po szkoleniu: Osoba  

Mój cel rozwojowy szkoleniu:   
 
  
Chcę popracować nad: 

Techniki/ elementy, które wdrożę, to: 

Mój cel rozwojowy szkoleniu:   
 
  
Chcę popracować nad: 

Techniki/ elementy, które wdrożę, to: 

Mój cel rozwojowy szkoleniu:   
 
  
Chcę popracować nad: 

Techniki/ elementy, które wdrożę, to: 

Mój cel rozwojowy szkoleniu:   
 
  
Chcę popracować nad: 

Techniki/ elementy, które wdrożę, to: 

Mój cel rozwojowy szkoleniu:   
 
  
Chcę popracować nad: 

Techniki/ elementy, które wdrożę, to: 

Mój cel rozwojowy szkoleniu:   
 
  
Chcę popracować nad: 

Techniki/ elementy, które wdrożę, to: 

Mój cel rozwojowy szkoleniu:   
 
  
Chcę popracować nad: 

Techniki/ elementy, które wdrożę, to: 

Mój cel rozwojowy szkoleniu:   
 
  
Chcę popracować nad: 

Techniki/ elementy, które wdrożę, to: 
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PODSUMOWANIE WYKONANIA ZADAŃ OD 2 DO 5.  

Podsumujcie wykonane ćwiczenia oraz komunikaty zastosowane w rozmowach z klientami. 

Zadanie rozwojowe: 
Ćwiczenia rozmów w parach i stosowanie 
komunikatów w rozmowach z klientami 

Wykonano:  
(tak/nie) 

Eliminowanie  
„zapalnych słów”  

Ćwiczenie w parach – 2 x na osobę 
Stosowanie z klientami– min. 3 razy 

 

Mówienie językiem 
możliwości  

Ćwiczenie w parach – 2 x na osobę 
Stosowanie z klientami – min. 3 razy 

 

 Uprzejma stanowczość 
Ćwiczenie w parach – 2 x na osobę 
Stosowanie z klientami – min. 3 razy  

Empatia biznesowa 
Ćwiczenie w parach – 2 x na osobę 
Stosowanie z klientami – min. 3 razy  

 
Odmowa w 4 krokach  

Ćwiczenie w parach – 2 x na osobę 
Stosowanie z klientami – min. 2 razy  

Asertywne A-B-C 
Ćwiczenie w parach – 2 x na osobę 
Stosowanie z klientami – min. 2 razy 

 

Dopasowanie do  
typów klientów  

Ćwiczenie w parach – 2 x na osobę 
Stosowanie z klientami – min. 2 razy 
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PODSUMOWANIE WYKONANIA ZADANIA 6. 

Zadanie A – Wzór rozmowy z najlepszymi praktykami po szkoleniu. 

Opisz sytuację z klientem: 

 
 

Następnie przygotuj techniki komunikacji z klientami: 

1: Użyj języka możliwości, asertywności lub empatii do przekazywania złej wiadomości: 

Zapalne słowa (to eliminujemy): Lepsza wersja ( język możliwości): 

Język możliwości (cel + sposób): 

Uprzejma stanowczość: 

Empatia biznesowa:  

2: Jeśli to nie pomoże, odmów w 4 krokach: 

1. 

2. 

3. 

4. 

3: Na koniec : użyj asertywnej reakcji w stylu „A-B-C”: 

Asertywne ABC:  

4: Rozpoznaj typ klienta i dopasuj wypowiedź do danego typu: 

Rozpoznany typ i komunikat: 
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Zadanie B – Sukcesy zespołowe po szkoleniu  

Grupa szkoleniowa   

Nasze sukcesy zespołowe po szkoleniu: 
 
 
Wciąż pracujemy nad:  

Cele indywidualne do osiągnięcia po szkoleniu: Osoba  

Moje sukcesy po szkoleniu: (co już stosuję powtarzalnie skutecznie): 
 

 Nadal pracuję nad: 

Moje sukcesy po szkoleniu: (co już stosuję powtarzalnie skutecznie): 

 Nadal pracuję nad: 

Moje sukcesy po szkoleniu: (co już stosuję powtarzalnie skutecznie): 

 Nadal pracuję nad: 

Moje sukcesy po szkoleniu: (co już stosuję powtarzalnie skutecznie): 
 

 Nadal pracuję nad: 

Moje sukcesy po szkoleniu: (co już stosuję powtarzalnie skutecznie): 

 Nadal pracuję nad: 

Moje sukcesy po szkoleniu: (co już stosuję powtarzalnie skutecznie): 

 Nadal pracuję nad: 

Moje sukcesy po szkoleniu: (co już stosuję powtarzalnie skutecznie): 

 Nadal pracuję nad: 

Moje sukcesy po szkoleniu: (co już stosuję powtarzalnie skutecznie): 

 Nadal pracuję nad: 

Moje sukcesy po szkoleniu: (co już stosuję powtarzalnie skutecznie): 

 Nadal pracuję nad: 

 


	fill_10: Wykorzystanie umiejętności nabytych podczas szkolenia w czynnej pracy z klientem. Dopracowanie odpowiedzi. Lepsza identyfikacja problemów klienta. Poprawienie jakości obsługi.
	Mój cel rozwojowy szkoleniu: Doskonalenie umiejętności komunikacji z klientem.
	fill_12: Sposób formułowania odpowiedzi dla klienta.
	fill_13: Język możliwości; uprzejma stanowczość; asertywne A-B-C
	OsobaRow1: Mateusz Podgórny
	Mój cel rozwojowy szkoleniu_2: Precyzyjne rozpoznanie problemu klienta.
	fill_15: Dopasowaniem odpowiedzi do typu klienta. 
	fill_16: Typ klienta; empatia biznesowa; asertywne A-B-C; język możliwości
	OsobaRow2: Julita Kadej-Wasilewska
	Mój cel rozwojowy szkoleniu_3: Kończenie korespondencji.
	fill_18: Poprawnym komunikowaniem zakończenia sprawy. Podtrzymaniem decyzji.
	fill_19: Asertywne A-B-C; empatia biznesowa
	OsobaRow3: Michał Tkaczyk
	Mój cel rozwojowy szkoleniu_4: 
	fill_21: 
	fill_22: 
	OsobaRow4: 
	Mój cel rozwojowy szkoleniu_5: 
	fill_24: 
	fill_25: 
	OsobaRow5: 
	Mój cel rozwojowy szkoleniu_6: 
	fill_27: 
	fill_28: 
	OsobaRow6: 
	Mój cel rozwojowy szkoleniu_7: 
	fill_30: 
	fill_31: 
	OsobaRow7: 
	Mój cel rozwojowy szkoleniu_8: 
	fill_33: 
	fill_34: 
	OsobaRow8: 
	fill_2_2: Zasadnie naliczona kara umowna. Klient nie zgadza się z decyzją i powołuje się na rozmowy, że nie był o tym poinformowany. Szuka sposobów na uniknięcie zasadnie naliczonej kary.

	fill_4_2: nie można/ nie da się/ to Pana wina/ nie ma Pan racji
	fill_5_2: Ma Pan możliwość.../ Aby mógł Pani otrzymać,
najszybciej będzie …/ 
	fill_6_2: Anulowanie kary umownej jest możliwe, jeśli ...
	fill_7_2: Moją rolą jest przeanalizowanie Pani sytuacji i tylko w tym zakresie mogę udzielić odpowiedzi.
	Empatia biznesowa: Zdajemy sobie sprawę, że ta sytuacja jest niekomfortowa, dlatego mogę zaproponować raty.
	fill_9: 
	1: Zależy nam na rozwiązaniu tej sprawy, dlatego szczegółowo przeanalizowaliśmy złożone dokumenty,
	2: i stwierdzamy kara umowna została została naliczona zasadnie.
	3: Opieramy się na warunkach podpisanej umowy i musimy działać w jej zakresie.
	4: W tej sytuacji mogę zaproponować Pani rozłożenie płatności na raty.
	fill_14: 
	Asertywne ABC: To, że nie przyśpieszę Pana sprawy, nie oznacza, że jestem niekompetentny, a jedynie to, że właściwie wykonuję moją pracę i postępuje zgodnie z przepisami.
	Rozpoznany typ i komunikat: Typ klienta: Entuzjastyczny "żółty".
Oczywiście, proponujemy rozwiązanie w formie rozłożenia płatności na raty. Poniżej przesyłam harmonogram. Jeśli ma Pani pytania, to możemy wspólnie ustalić zmiany w harmonogramie.
	fill_11: Doskonaleniem odpowiedzi. Lepszym zrozumieniem klienta i jego typu osobowości. 
	fill_12_2: Analiza i branie po uwagę osobowość klienta.
	fill_13_2: Jak najlepszym formułowaniem zdań z informacji które chciałbym przekazać.
	OsobaRow1_2: Mateusz Podgórny
	fill_14_2: Stosuję zaproponowane rozwiązania w odpowiedziach.
	fill_15_2: Jakością i sposobem udzielania odpowiedzi. 
	OsobaRow2_2: Michał Tkaczyk
	fill_16_2: Dostosowanie odpowiedzi do typu klienta. Stosowanie zwrotów ze szkolenia.
	fill_17: Powracającymi klientami. Jakością i prostym językiem.
	OsobaRow3_2: Julita Kadej-Wasilewska
	fill_18_2: 
	fill_19_2: 
	OsobaRow4_2: 
	fill_20: 
	fill_21_2: 
	OsobaRow5_2: 
	fill_22_2: 
	fill_23: 
	OsobaRow6_2: 
	fill_24_2: 
	fill_25_2: 
	OsobaRow7_2: 
	fill_26: 
	fill_27_2: 
	OsobaRow8_2: 
	fill_28_2: 
	fill_29: 
	OsobaRow9: 
	Zadania po szkoleniu_4: Jeszcze nie jesteśmy pewni, ponieważ jest zbyt wcześnie żeby ocenić, jednak możemy stwierdzić, że udało się rozbudować kompetencje dotyczące zrozumienia klienta i formułowania treści.
	Dropdown1: 
	0: [TAK]
	1: [TAK]
	2: [TAK]
	3: [TAK]
	4: [TAK]
	5: [TAK]
	6: [TAK]



