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Jesteśmy �rmą szkoleniowo - konsultingową 
z biurem we Wrocławiu. Działamy na rynku od 
2004 roku. Specjalizujemy się w świadczeniu 
usług szkoleniowych i doradczych.

Historia �rmy od początku związana jest 
z sektorem publicznym. Za znaczące referencje 
z obszaru instytucji życia publicznego można 
uznać 6 letnią współpracę z Urzędem Miasta 
Wrocławia, oraz projekty realizowane dla Urzędu 
Miasta Opola, podczas których przeszkolonych 
zostało ponad 2000 osób.

Jesteśmy zwolennikami szkoleń interaktywnych 
opartych na technikach treningowych i warszta-
towych. Podczas zajęć bazujemy na opracow-
anych przez doświadczonych trenerów case 
study. Ponadto podczas naszych szkoleń 
proponujemy uczestnikom: odgrywanie ról, 
indywidualną diagnozę umiejętności, burzę 
mózgów, scenki sytuacyjne, ćwiczenia indywidu-
alne, zadania problemowe, dyskusję, wykład 
z elementami warsztatu.

Stale monitorujemy wszystkie obszary naszych 
projektów szkoleniowych. Każdy program 
naszych szkoleń może być zoptymalizowany 
a tym samym dostosowany do najbardziej 
wymagających Klientów.

Kontakt:
Biuro Wrocław
e-mail: biuro@4fgroup.pl
tel.: 71 710 67 66
tel.: 509 422 355

Poziom zaawansowany

Budowanie relacji i skuteczna komunikacja 
z klientem
Komunikacyjne techniki zaawansowane 
i techniki wywierania wpływu

Jak odczytywać sygnały mowy ciała? 
Jakie są typy klientów?
Na czym polega zasada modelowania 
w rozmowie? 
Czym jest komunikacja perswazyjna? 
Jak asertywnie wyrażać prośby? 
Na czym polega etyczne wywieranie wpływu?

Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami 
i trudnymi klientami
Asertywne techniki zaawansowane

Jak sobie radzić z trudnym klientem? 
Jak budować dystans poprzez sygnały niewer-
balne w sytuacji nacisku? 
Jak asertywnie reagować na groźby lub propo-
zycje łapówki? 
Jakie są standardy zachowań w sytuacji tłoku 
i niecierpliwości klientów?

Wzmacnianie własnej motywacji 
w kontakcie  klientem
Radzenie sobie ze stresem

Jak obronić się przed wypaleniem zawodowym 
i rutyną w pracy? 
Jakie są metody panowania nad stresem 
i własnymi emocjami? 
Jak zwiększyć poziom motywacji do pracy?

Poziom podstawowy

Budowanie świadomości znaczenia wysokiej 
jakości obsługi

Jakie są oczekiwania klientów wobec instytucji 
publicznej? Dlaczego warto wprowadzać stan-
dardy zachowań wobec klienta? 
Co składa się na jakość obsługi?

Wzmacnianie wizerunku profesjonalnego 
pracownika

Czy pierwsze wrażenie decyduje? 
Jak ważną rolę odgrywa mowa ciała? 
Czy szata naprawdę zdobi człowieka? 
Co buduje a co niszczy wizerunek pracownika? 
Jakie są zasady savoir-vivre zachowań wobec 
klienta?

Budowanie relacji i skuteczna komunikacja
z klientem

Jak mówić zrozumiale i zwięźle? 
Na czym polega aktywne słuchanie i skuteczne 
zadawanie pytań? 
Jak profesjonalnie rozmawiać przez telefon 
z różnym typem klientów?

Radzenie sobie trudnymi sytuacjami

Jakie są techniki postępowania w sytuacji różnicy 
zdań w kontakcie z trudnym klientem? 
Jakie błędy są najczęściej popełniane przy 
obsłudze klienta?
Jak odmawiać skutecznie i asertywnie?


