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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

© Torun / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem

611,31 PLN brutto
497,00 PLN netto
122,26 PLN brutto/h
99,40 PLN netto/h
213,44 PLN cena rynkowa @

Ustuga skierowana jest do 0s6b, ktére w swojej aktywnosci zawodowej
lub planowanej dziatalnosci wykorzystujg komunikacje interpersonalng w
kontaktach z klientem, wspétpracownikami lub zespotem, w

szczegolnosci do:

e o przedsiebiorcéw i whascicieli matych firm, w tym prowadzacych

jednoosobowa dziatalno$¢ gospodarcza oraz Freelanceréw

e kadry zarzadzajgcej oraz lideréw zespotéow

¢ specjalistow ds. sprzedazy i obstugi klienta

¢ specjalistow ds. komunikacji i budowania relacji z klientem

e 0s06b indywidualnych planujacych rozwéj kompetencji
interpersonalnych w srodowisku zawodowym

e 0s06b przygotowujgcych sie do zmiany zawodu, awansu.
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31-03-2026

stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest rozwoj kompetencji interpersonalnych i sprzedazowych uczestnikdw poprzez nabycie i praktyczne
zastosowanie umiejetnosci rozpoznawania stylow zachowan w modelu DISC oraz $wiadomego dopasowywania
komunikacji do ré6znych typéw klientéw i wspdétpracownikéw w warunkach matej firmy lub jednoosobowej dziatalnosci

gospodarcze;.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje zatozenia
modelu DISC oraz opisuje cechy
czterech stylow zachowan.

Uczestnik wyjasnia znaczenie
dopasowania komunikacji do stylu
klienta w procesie sprzedazy.

Uczestnik identyfikuje styl DISC u siebie

oraz rozmoéwcy na podstawie
obserwacji zachowan.

Uczestnik dopasowuje komunikat
sprzedazowy do stylu klienta.

Uczestnik stosuje techniki radzenia
sobie w trudnych sytuacjach
komunikacyjnych.

Uczestnik opracowuje plan wdrozenia
DISC w swojej praktyce zawodowej

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

rozréznia style D, |, S, C- wskazuje min.
2 cechy kazdego stylu- wyjasnia wptyw
stylu na komunikacje

opisuje potrzeby klientéw w min. 3
stylach- wskazuje konsekwencje
niedopasowanej komunikacji- wymienia
elementy budujace zaufanie

okresla wiasny styl- poprawnie
rozpoznaje styl w min. 1 scenariuszu-
uzasadnia diagnoze obserwacja

formutuje komunikat adekwatny do
stylu- stosuje wiasciwy jezyk korzysci-
modyfikuje sposéb rozmowy w
symulacji

dobiera adekwatng reakcje na obiekcje-
stosuje techniki obnizania napiecia-
proponuje rozwigzanie sytuacji
problemowej

wskazuje min. 2 obszary zastosowania
DISC- formutuje konkretne dziatania-
okresla termin wdrozenia

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

TAK



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

9:00 - 10:00
Modut 1. DISC — szybka diagnoza stylow

e charakterystyka czterech styléw DISC

e autodiagnoza stylu uczestnika

e rozpoznawanie stylu rozméwcy w praktyce

e mocne strony i ograniczenia styléw w biznesie

10:00 - 11:10
Modut 2. Komunikacja sprzedazowa dopasowana do stylu klienta

e potrzeby klientéw w stylach D, |, S, C

¢ jezyk korzysci dopasowany do stylu

e budowanie zaufania w krétkim kontakcie
¢ najczestsze btedy komunikacyjne

e ¢wiczenia scenkowe

11:10 - 12:15
Modut 3. Trudne sytuacje komunikacyjne w matej firmie

e Zzrodta nieporozumien miedzy stylami — niwelowanie ich

¢ komunikacja z wymagajgcym klientem — wykorzystanie swojego naturalnego stylu

¢ reakcja na obiekcje — pokonywanie ich w zaleznosci od stylu komunikacji rozméwcy
e wspotpraca w matym zespole i JDG

12:15-13:30
Modut 4. Plan wdrozenia DISC w codziennej pracy

e obszary szybkiego zastosowania DISC w praktyce biznesowej
e checklista wdrozeniowa

e indywidualny plan dziatania (30 dni)

¢ sesja pytan i odpowiedzi

13:30 - 14:00
Walidacja efektéw uczenia sie
Metody dydaktyczne

¢ mini-wyktad

¢ autodiagnoza stylu

¢ Céwiczenia indywidualne i grupowe
e scenki sprzedazowe

e case study

¢ dyskusja moderowana



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 5

Przedmiot / temat

Prowadzac
zajec wadzacy

€D DisC -

szybka diagnoza Grazyna Mikusek
styléw

Komunikacja

sprzedazowa Grazyna Mikusek
dopasowana do

stylu klienta

Trudne
sytuacje
komunikacyjne w
matej firmie

Grazyna Mikusek

Plan

wdrozenia DISC
w codziennej

pracy

Grazyna Mikusek

Walidacja
efektéw uczenia Grazyna Mikusek

sie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajec rozpoczecia
13-04-2026 09:00
13-04-2026 10:00
13-04-2026 11:10
13-04-2026 12:15
13-04-2026 13:30

Cena

611,31 PLN

497,00 PLN

122,26 PLN

99,40 PLN

Godzina
zakonczenia

10:00

11:10

12:15

13:30

14:00

Liczba godzin

01:00

01:10

01:05

01:15

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Grazyna Mikusek

‘ ' Posiada 30-letnie doswiadczenie zawodowe, w tym 19 lat w JDG i $rednich firmach oraz 15 lat
prowadzenia wtasnej dziatalnosci gospodarczej. Od 25 lat jest rowniez nauczycielem i wyktadowca
w szkolnictwie $rednim i wyzszym.
Przeprowadzita ponad 10 000 indywidualnych sesji coachingowych oraz ponad 1 800 sesji
doradztwa zawodowego. W pracy grupowej zrealizowata 810 godzin warsztatow z doradztwa
zawodowego oraz 350 godzin zajeé¢ z zakresu przedsiebiorczosci, w tym dotyczacych
rozpoczynania dziatalnosci gospodarcze;.
Jest doradcg zawodowym, specjalistg z zakresu przedsigebiorczosci, terapeutg TSR (podejscie
skoncentrowane na rozwigzaniu), Coachem ICC, przedsigbiorczynia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

. Po zakonczeniu szkolenia uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukoriczeniu ustugi.

. Zaswiadczenie wydawane jest po uczestnictwie w catym szkoleniu oraz pozytywnym wyniku z walidacji efektéw uczenia sie.

. Walidacja na podstawie testu jednokrotnego wyboru z wynikiem generowanym automatycznie.

. Uczestnik powinien mie¢ z sobg komputer przenosny / tablet lub smartphone - z mozliwoscig potaczenie z WI-FI. Nie wskazuje sie
zadnych dodatkowych warunkéw uczestnictwa.

. Szkolenie trwa 6 godzin dydaktycznych (1 dzien).

. Trener dostosowuje przerwy do potrzeb uczestnikéw, ktére nie sg wpisane w harmonogram szkolenia.

A WON =

. Obecnos¢ uczestnikédw musi byé potwierdzona wtasnorecznym podpisem na liscie obecnosci udostepnionej przez organizatora.
. Uczestnicy nie muszg posiada¢ minimalnego doswiadczenia ani stazu, aby wzig¢ udziat w szkoleniu.
. Warsztat ma charakter interaktywny - dlatego nie da sie jednoznacznie wskaza¢ modutéw praktycznych i teoretycznych.

O 0 N o ul

Adres

Torun
Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O

ﬁ E-mail proeuropa@fundacja-proeuropa.org.pl
Telefon (+48) 531 647 112

Urszula Olszewska



