REFERENCJE

dotyczace przeprowadzenia éwiczen coachingowych i szkolenia dla firmy FORUM
Zarzadzanie Nieruchomosciami w miesigcach: maj/czerwiec 2016. Grupa liczyta od 10-12
oséb.

1. Cele szkolenia:

1. Trudny klient — martwic sie czy cieszyc?

2. Priorytety — zarzadzanie soba w czasie

3. Stawianie granic - umiejetnos¢ odpowiadania w sytuacji agresji i
ztosci

4. Typy psychologiczne klientow

5. Umiejetnosc¢ tworzenia pytan otwartych i zamknietych

6. Umiejetnosc¢ tworzenia parafrazy i podsumowania wypowiedzi
klienta

2. Ilosé modutow.

6 (ok. 16 godzin)

3. Ogdlna ocena - podsumowanie

1. Co sie zmienito w wyniku szkolenia i jakie korzysci przynosi ta zmiana?

+ Po stronie wewnetrznej zespotu — zauwazono wiekszg konsolidacje zespotu i poprawe
atmosfery. W skali od 1-10:
= ocena p. Prezes: z2 na 7-8
ocena p. Dyrektor: z 3-4 na 7-8
+  Zewnetrznie z klientami — wiecej umow, mniej agresji, spokojniejsi klienci

2. W czym najbardziej pomégt coaching i szkolenie? W skali od 1-10:

+ Planowanie:
o ocenap. Prezes: z2do 6
ocena p. Dyrektor: z 5 do 7-8
+ Stawianie granic:
© ocena p. Prezes: z2do 6
ocena p. Dyrektor: z 3-4 do 4-5
+  Umiejetnoséé odpowiadania w trudnych sytuacjach:
= ocena p. Prezes: z 2 do 4-5
ocena p. Dyrektor: z 2 do 4-5



- Radzenie sobie z agresja klienta:
c ocena p. Prezes: z2 do 8
ocena p. Dyrektor: z 5 do 5 /bez zmian/

3. Do jakich wnioskéw doszedt zespot w wyniku ¢wiczen coachingowych?

Lepsze zrozumienie siebie

dobrze jest, jesli szefowie sg na szkoleniu

scenki i dialogi sa pomocne, cho¢ trudne

ciekawosc¢ co bedzie dalej

atmosfera i zaufanie jest b, wazna

«  wspdtpraca w miejsce podziatéw — musimy nad tym jeszcze popracowac
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4, Co chciatbys, zeby coach wiedziat o swojej pracy?

Dobra atmosfera na szkoleniu

byto wesoto

ciekawe ¢wiczenia

dzieki doborowi ¢wiczen dowiedzieliSmy sie wiecej o sobie

moze teraz popracowac w mniejszych grupach? ’
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Podpis Klienta /Prezes/

Alina Biliniska — Solarz
FORUM Zarzadzanie Nieruchomosciami

Wroctaw, dn. 23.11.2016
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Podpis Klienta /Dyrektor/
Anna Celler

FORUM Zarzadzanie Nieruchomosciami
Wroctaw, dn. 23.11.2016
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REFERENCJE

Dia
Marty Heinze - Okonskiej
coacha

0 przeprowadzeniu ¢wiczen coachingowych i szkolenia sprzedazowego wraz z Dorotg
Hawrysz dla firmy Domodi i Homebook w miesigcach: czerwiec 2015 — wrzesier 2015. Grupa
liczyta od 10-12 oséb.

1. Cele szkolenia:

Sprzedaz
Tworzenie relacji z klientem
Analiza potrzeb klienta
Co mnie motywuje w pracy
Typy psychologiczne klientéw
Umiejetnos¢ tworzenia pytan otwartych i zamknietych
Prezentacja oferty jezykiem korzysci i wartosci

2. Ilo$¢ modutdw.
9

3. Ogodlna ocena

Na podstawie ocen zawartych w feedbackach otrzymanych od uczestnikéw szkolenia, Srednia z ocen z 8
modutéw dla szkoleniowcéw wynosi: 5,5 w skali od 1 — 6 gdzie 1 oznacza nisko a 6 wzorowo.

Zatacznik — Plan szkolenia i ¢wiczen coachingowych.

Podpis Klienta /osoba
korzystajaca z coachingu/

Mariola F.oza - Berg
//%anbéé cle ‘#’7
Wroctaw, dn. 10.09.2015

DOMODI Sp. z 0.0.
53037 Wrotlaw, ul. Jeidziacka 10A
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