Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie dla Baltic Home sp. z 0.0., z 1 845,00 PLN brutto

zakresu sprzedazy i obstugi klienta w 1500,00 PLN netto
é@ oparciu o model DISC SALES - grupa 2 184,50 PLN brutto/h
i 150,00 PLN  netto/h

Numer ustugi 2025/09/25/130954/3033994

FOLLOWUS.PL
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
Yk Kkkk 47/5 (@ 1gh

842 oceny 3 08.01.2026 do 08.01.2026

© Swinoujscie / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Recepcjonisci i managerowie recepcji, zajmujacy sie bezposrednia
Grupa docelowa ustugi sprzedazg i kontaktem z go$ciem apartamentéw, niezaleznie od
posiadanego doswiadczenia zawodowego i w sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikéw 7

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 10

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest teoretyczne przygotowanie uczestnikow do efektywnego prowadzenia skutecznych rozmoéw
sprzedazowych dostosowanych do profilu behawioralne goscia oparciu o badanie i model DISC SALES.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Przypisuje mocne strony do
poszczegolnych styléw w oparciu o
model DISC Sales

Rozréznia mocne strony sprzedawcy
charakterystyczne dla stylu DISC Sales

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Rozréznia zachowania i style
komunikac;ji charakterystyczne dla
réznych stylow.

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie
Rozréznia style zachowania i

komunikacji DISC gosci

Rozpoznaje style DISC goscia na Test teoretyczny z wynikiem
podstawie opisu zachowania generowanym automatycznie
Wymienia argumenty dostosowane do Test teoretyczny z wynikiem
stylu DISC goscia generowanym automatycznie

Opisuje jezyk, argumenty i sposobu

prowadzenia rozmowy do stylu DISC

&ni Rozréznia sposoby prowadzenia

goscia P o yPp ) Test teoretyczny z wynikiem
rozmowy dla réznych styléw DISC .
goscia generowanym automatycznie

i

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Czas trwania ustugi wyrazony jest w godzinach dydaktycznych (45 minut). Ustuga trwa 10 godzin dydaktycznych. Czes$¢ szkoleniowa trwa
9,56 godzin dydaktycznych, a czes¢ walidacyjna (test z wynikiem generowanym automatycznie) trwa 0,44 godziny dydaktycznej (20
minut). Min. 5 godzin godzin zostanie poswiecone na ¢wiczenia i praktyczne zadania. W czasie szkolenia zaplanowano jedng dtuzsza
przerwe obiadowa i kilka krétszych przerw kawowych, w zaleznosci od potrzeb grupy. Przerwy sg wliczone w czas trwania ustugi.

Przed przystapieniem do szkolenia kazdy z uczestnikéw przejdzie badanie DISC Sales, do realizacji szkolenia zostang wykorzystane
indywidualne raporty z badania uczestnikow.



Metody pracy:

e Mini wyktady trenera

e Praca w parach i oméwienie na forum
e Pracaw grupach

e Praca na forum

e Sesja pytan i odpowiedzi

Program ustugi

1. Przywitanie i wstep do warsztatu

2. Przypomnienie koncepcji modelu DISC

3. Autodiagnoza stylu komunikacji i sprzedazy w oparciu o model DISC SALES - rozpoznanie wtasnych mocnych stron i wyzwan w
kontakcie z gosciem

4. ldentyfikacja stylow DISC u gosci - teoria i ¢wiczenia z rozpoznawania zachowan i potrzeb

5. Dopasowanie jezyka, argumentow i sposobu prowadzenia rozmowy do réznych styléw DISC gosci — mini-symulacje

6. Sposoby komunikowania oferty w oparciu o zatozenia modelu DISC Sales — na przyktadzie konkretnych produktéw firmy

7. Walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé¢: 10

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. ., . . . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Przywitanie i Zuzanna
wstep do Mazurek
warsztatu

08-01-2026 09:00 09:45 00:45

Przypomnienie Zuzanna
koncepcji Mazurek
modelu DISC

08-01-2026 09:45 10:30 00:45

EPETD Przerwa Przemystaw 08-01-2026 10:30 10:45 00:15
- Janik

Autodiagnoza

stylu komunikacji

i sprzedazy w

oparciu o model

DISC SALES - Zuzanna
rozpoznanie Mazurek
wiasnych

08-01-2026 10:45 11:45 01:00

mocnych stron i
wyzwan w
kontakcie z
gosciem



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Identyfikacja

styléw DISC u

gosci — teoria i Zuzanna
éwiczenia z Mazurek
rozpoznawania

zachowan i

potrzeb

08-01-2026 11:45 12:45 01:00

Przerwa Przemystaw

. 08-01-2026 12:45 13:15 00:30
lunchowa Janik

Dopasowanie

jezyka,

argumentow i

sposobu Zuzanna
prowadzenia Mazurek
rozmowy do

réznych stylow

DISC gosci -

mini-symulacje

08-01-2026 13:15 14:45 01:30

Zuzanna
Przerwa 08-01-2026 14:45 15:00 00:15
Mazurek

Sposoby

komunikowania
oferty w oparciu
o zatozenia
Zuzanna

modelu DISC 08-01-2026 15:00 16:10 01:10
Mazurek
Sales - na

przyktadzie
konkretnych
produktéw firmy

Zuzanna

Walidacja 08-01-2026 16:10 16:30 00:20
Mazurek

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 845,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 500,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 184,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 150,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

Zuzanna Mazurek

0d 2015 roku prowadzi szkolenia z wystgpien publicznych storytellingu, kompetenciji liderskich i
efektywnego zarzadzania sobg w czasie oraz warsztaty wspierajgce managerow i ich zespoty z
wykorzystaniem narzedzia DISC D3.

Wczesniej zajmowata sie projektowaniem i realizacja strategii komunikacyjnej (wewnetrznej i
zewnetrznej), komunikacjg kryzysowa, dziataniami government affairs, community relations oraz
spotecznej odpowiedzialnosci biznesu (CSR). Pracowata w banku Citi Handlowy na stanowisku
Community Relations Officer, a wczesniej w jednej z czotowych agencji public relations Sigma
International. Wspdtpracowata m.in. z takimi markami jak Microsoft, Gillette, Airbus, FedEx, czy PKO
BP SA. Stata na czele wielu miedzynarodowych projektéw realizowanych w Polsce oraz na poziomie
paneuropejskim.

Kompetencje liderskie rozwijata réwniez jako prezes International Coaching Federation w Polsce,
ktérym byta przez dwie kadencje, a tym samym nalezata do grona globalnych lideréw organizaciji.
Petnita réwniez funkcje Partnera zarzgdzajgcego w firmie consultingowe;j.

Jako certyfikowany konsultant DISC D3 na co dzierh pomaga w procesach rekrutacyjnych,
budowaniu skutecznych zespotéw, a takze wspiera manageréw w zarzadzaniu przez pryzmat tego
narzedzia.

Liczba godzin szkolen zrealizowanych w ostatnich 5 latach: 1600

222

Przemystaw Janik

Specjalizacja: Optymalizacja proceséw, wspétpraca w zespole i efektywnosc¢ osobista, sprzedaz.
Doswiadczony edukator zarbwno w systemie o$wiaty, jak i w sektorze prywatnym, szkoli i doradza
od 2002 roku. Specjalizuje sie w szkoleniach i doradztwie z zakresu DISC D3 oraz Bazy Ustug
Rozwojowych, jest certyfikowanym konsultantem DISC D3 (firma certyfikujaca: Effectiveness).
Liczba godzin szkolen zrealizowanych w ostatnich 5 latach w zakresie DISC: 40

Wyksztatcenie, posiadane certyfikaty i uprawnienia:

2024 Szkolenie certyfikacyjne - konsultant DISC D3, Effectiveness

2001 - 2002 Politechnika Krakowska; Studia Podyplomowe w zakresie Organizacji i zarzadzania
oswiatg samorzadowa

1991 - 1992 Politechnika Krakowska; Studium Przygotowania Pedagogicznego

Wybrane ukonczone szkolenia:

« Audytor wewnetrzny 1SO 9001:2015 (05.2024, Bureau Veritas)

« Akredytowany program ACSTH ICF ,Szkota Coachingu Coaching Ways” (2021, Szkota Coachingu
Flow, Matgorzata Binias-Wilga

+ Cykl szkolen obejmujagcy zasady i techniki sprzedazy oparte na modelu Sandler Selling System -
(12.2013)



« Techniki negocjacji — (07.2011, GROW coaching & consulting)

« Mistrzostwo w negocjacjach wg prof. Neckiego — (11.2012, ExploHR)

+ Podejmowanie decyzji — (12.2010, DOOR Training & Consulting)

« Komunikacja interpersonalna w biznesie — (08.2012, GROW coaching & consulting

« Zarzadzanie projektami — analiza finansowa - (07.2011, GROW coaching & consulting
« Zarzadzanie Portfelem Projektéw — (03.2013, Berndson)

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Arkusze do pracy i z podsumowaniem najwazniejszych definicji w formie wydrukowanej dla kazdego uczestnika oraz notes i dtugopis.

Warunki uczestnictwa

Przed przystgpieniem do szkolenia nalezy ukonczy¢ szkolenie ogdélne dotyczace modelu DISC (style zachowania i komunikacji,
charakterystyka, motywatory).

Informacje dodatkowe

Podstawa zwolnienia z podatku VAT: Art. 43 ust 1 pkt 29 lit. a Ustawy o VAT oraz paragraf 3 ust 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra
finanséw z dnia 20 grudnia 2013 w sprawie zwolnien od podatku - jesli dotyczy.

Adres

ul. Stanistawa Wyspianskiego 34b
72-600 Swinoujscie

woj. zachodniopomorskie

Kontakt

Przemystaw Janik

E-mail p.janik@followus.pl
Telefon (+48) 664 152 263




