Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: Komunikacja interpersonalna
_— DISC i budowanie efektywnych relaciji

zawodowych

Numer ustugi 2026/03/12/135606/3401173

DRS SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
dAhKkKkk 50/5 (@ 4oh

269 ocen ) 13.04.2026 do 16.04.2026

© zdalna w czasie rzeczywistym

Informacje podstawowe

8 265,60 PLN brutto
6 720,00 PLN netto
196,80 PLN brutto/h
160,00 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do pracownikéw firm, ktérzy majg bezposredni
kontakt z klientem lub wspétpracujg w

zespotach wieloosobowych, w szczegélnosci do oséb zatrudnionych w
obstudze klienta, sprzedazy, doradztwie,

koordynacji kontaktu z klientem oraz na stanowiskach taczacych
komunikacje z klientem z biezgcg wspédtpraca

zespotowa. Szkolenie jest przeznaczone dla oséb chcacych lepiej
rozpoznawac style zachowan, skuteczniej

komunikowa¢ sie z klientem i zespotem oraz trafniej identyfikowaé
motywacje. Wymagany jest

podstawowy poziom zaawansowania. Uczestnik powinien posiadac co
najmniej 3-miesieczne do$wiadczenie w pracy z

klientem lub wieloosobowym zespole oraz podstawowg umiejetnosc¢
komunikacji zawodowe;j.
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Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Szkolenie: Komunikacja interpersonalna DISC i budowanie efektywnych relacji zawodowych” przygotowuje do
rozpoznawania styléw zachowan i motywacji zakupowych klienta, dopasowywania sposobu komunikacji do odbiorcy

Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

oraz stosowania technik sprzedazy komplementarnej w pracy z klientem i w zespole. Po zakoiczeniu szkolenia

uczestnik bedzie budowat relacje, wzmacniat zaufanie klienta i skutecznie wspétpracowat w srodowisku zawodowym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje model DISC oraz style
zachowan wystepujace w pracy z
klientem i w zespole.

Charakteryzuje motywacje zakupowe
klienta oraz czynniki wptywajace na
decyzje zakupowe.

Dobiera sposéb komunikacji do
rozpoznanego stylu zachowania klienta
lub wspoétpracownika w opisanej
sytuacji zawodowe;j.

Kryteria weryfikacji

rozréznia zatozenia modelu DISC od
innych modeli opisu zachowan,

wskazuje cechy charakterystyczne
poszczegdlnych styléw zachowan
wedtug DISC,

rozpoznaje réznice miedzy stylami
zachowan w kontekscie wspétpracy i
komunikacji.

rozréznia motywacje emocjonalna,
funkcjonalng i pozafunkcjonalna klienta,

wskazuje czynniki wptywajace na
decyzje zakupowe klienta,

rozpoznaje przyktady motywacji
zakupowych zwigzanych z wygoda,
cengy, jakoscia obstugi i
rekomendacjami.

identyfikuje styl zachowania na
podstawie opisu sytuacji lub przyktadu
zachowania,

wybiera sposéb komunikacji adekwatny
do rozpoznanego stylu zachowania,

uzasadnia dobér sposobu komunikacji
w odniesieniu do przedstawionej
sytuacji zawodowej.

Metoda walidaciji

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Dobiera techniki sprzedazy
komplementarnej do potrzeb i
motywacji klienta w opisanej sytuacji
zawodowej.

Rozpoznaje zasady komunikaciji
interpersonalnej wspierajace
budowanie zaufania klienta i
wspotprace w

zespole.

Kryteria weryfikacji

wskazuje technike sprzedazy
komplementarnej adekwatng do
przedstawionej potrzeby klienta,

wybiera propozycje uzupetniajacej
ustugi lub produktu odpowiedniag do
sytuacji sprzedazowej,

uzasadnia zwigzek wybranego
rozwigzania z motywacja zakupowa
klienta.

wskazuje zachowania sprzyjajace
budowaniu zaufania w relacji z
klientem,

rozpoznaje reakcje wspierajace
wspoétprace i komunikacje w zespole,

ocenia konsekwencje zachowan

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

ostabiajacych zaufanie klienta lub

enerowanym automatycznie
wspotprace zawodowa. g y y

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy 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 walidacji?

TAK

Program

Warunki osiggniecia celu edukacyjnego



Dla osiggniecia celu edukacyjnego uczestnik powinien posiada¢ co najmniej 3-miesieczne doswiadczenie w pracy z

klientem oraz podstawowa praktyke w zakresie komunikacji zawodowej. Konieczny jest aktywny udziat w czesci

teoretycznej i praktycznej szkolenia, w tym w analizie przyktadéw, ¢wiczeniach, zadaniach warsztatowych oraz pracy

na sytuacjach odnoszacych sie do kontaktu z klientem i wspotpracy zespotowej.

Szkolenie adresowane jest do os6b pracujgcych z klientem oraz wspotpracujgcych w zespotach wieloosobowych, w
szczegolnosci wykonujgcych zadania zwigzane z obstuga klienta, sprzedaza, kontaktem handlowym, koordynacja

wspotpracy lub biezgcym wsparciem proceséw wymagajacych komunikacji interpersonalnej.

Ustuga skierowana jest do pracownikéw majgcych bezposredni kontakt z klientem, pracujgcych w zespotach wieloosobowych.
W szczegdlnosci do osob, ktére:

¢ odpowiadajg za obstuge i kontakt z klientem,

¢ petnig funkcje koordynacyjne, administracyjne lub wspierajgce w zespole,

¢ chca rozwija¢ kompetencje komunikacyjne, budowaé zaufanie i poczucie odpowiedzialnosci w zespole.

¢ Poziom zaawansowania: podstawowy — uczestnik posiada co najmniej 3-miesieczne doswiadczenie w pracy z klientem lub
wieloosobowym zespole.

Uczestnicy po ukoniczeniu ustugi zostang wyposazeni w kompetencje z zakresu sprzedazy, zrozumienia typologii osobowosci i ich wptywu
na dynamike zespotu oraz prowadzenia efektywnej komunikacji interpersonalne;j.

Uczestnicy nabeda kompetencje w rozpoznawaniu typéw osobowosci w srodowisku pracy oraz stosowania technik komunikacyjnych,
wzmacniajgc tym samym wspotprace z klientami i w zespole.

Blok 1.1 — Typologia zachowan DISC (180 minut zaje¢ teoretycznych, 240 minut zaje¢ praktycznych)

e Wprowadzenie do modeli osobowosci i styléw zachowan

e Zachowania charakterystyczne dla kazdego typu osobowosci wg DISC

» Kombinacja styléw DISC, ktére wspétpracujg ze sobg najbardziej efektywnie
e Budowanie relacji zespotowych opartych na réznych stylach dziatania

Blok 1.2 - Komunikacja interpersonalna i sprzedaz komplementarna (120 minut zaje¢ teoretycznych, 300 minut zajeé¢ praktycznych)

¢ Techniki utatwiajgce sprzedaz komplementarng
¢ Podstawowe elementy skutecznej komunikacji
e Zachowania i postawy wptywajgce na zaufanie klienta

Blok 1.3 — Motywacje zakupowe (150 minut zaje¢ teoretycznych, 240 minut zajec¢ praktycznych)

¢ Motywacje zakupowe oraz ich wptyw na decyzje zakupowe

e Cechy charakterystyczne motywacji emocjonalnej

e Cechy motywacji funkcjonalnej oraz pozafunkcjonalnej (w tym m.in. motywacje zwigzane z wygoda, ceng, jakos$cig obstugi czy
rekomendacjami)

Blok 1.4. Walidacja: test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie (30 minut)

Walidacja efektéw uczenia sie realizowana jest po zakoriczeniu czesci ksztatcenia. Zastosowana zostanie metoda testu teoretycznego z
wynikiem generowanym automatycznie. Test obejmuje wszystkie kryteria weryfikacji, warunkujgce potwierdzenie osiggniecia efektow
uczenia sie na poziomie wiedzy, umiejetnosci i postaw. Walidator nie bierze bezposredniego udziatu w ustudze - zgodnie ze stanowiskiem
Departamentu EFS z dn. 19 czerwca 2024 r., nie zachodzi taka koniecznos¢.

Test bedzie prowadzony na platformie Zoom. Nie jest wymagane wgranie aplikacji do platformy. Link do testu jest wystany do
uczestnikéw na zakonczenie procesu ksztatcenia. Uczestnicy samodzielnie wypetniajg test teoretyczny, a po przestaniu wynikéw
automatycznie uzyskujg wynik z przeprowadzonej walidacji. Trener nie ingeruje w jakikolwiek sposob w proces wypetniania testu przez
uczestnikow, ani na osiagniety przez nich wynik.

Uczestnicy zobowigzani sg posiada¢ we wtasnym zakresie telefon komoérkowy, laptop lub inny sprzet elektroniczny z dostepem do
internetu, na ktérym beda mieli mozliwos¢ wypetnienia testu teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie.

Celem tatwiejszego przyswojenia materiatu zachecamy uczestnikdw do samodzielnego zapoznania sie z ogélnodostepng literaturag
przedmiotu z zakresu sprzedazy, styléw zachowan w zespole i komunikacji. Uczestnicy moga dodatkowo skorzystac z bezptatnych
szkolen dostepnych na stronie PARP, celem uporzadkowania podstaw teoretycznych przed ustuga, ale réwniez celem utrwalenia nabytych



juz kompetencji po ustudze: https://www.parp.gov.pl/component/site/site/kursy-online

- 1h szkolenia = 45 min

- zaplanowano co najmniej 1 przerwe kazdego dnia - przerwy sg wliczane do czasu trwania i kosztu ustugi
- walidacja jest wliczona do czasu trwania i kosztu ustugi

- ustuga prowadzona jest w formie warsztatowej

- zastosowane metody i techniki pracy: warsztaty, burza mézgoéw, dyskusje, inscenizacje, praca indywidualna, praca w grupach, praca z
narzedziami, wyktad i inne

- Ustuga trwa 32h dydaktycznych, w tym:

Liczba godzin teoretycznych: 10h = 450 minut
Liczba godzin praktycznych: 17,33h = 780 minut
Czas walidacji: 0,66h = 30 minut

Przerwy wliczone w czas trwania szkolenia: 4h = 180 minut

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 36

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy L. . ; . Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

Blok 1.1 -
Typologia Piotr Kozak 13-04-2026 08:00 09:30 01:30
zachowan DISC

Przerwa Piotr Kozak 13-04-2026 09:30 09:40 00:10

EFEE) Blok 1.1 —

Typologia Piotr Kozak 13-04-2026 09:40 11:10 01:30
zachowan DISC

Przerwa Piotr Kozak 13-04-2026 11:10 11:20 00:10

@ Blok 1.1 -

Typologia Piotr Kozak 13-04-2026 11:20 12:50 01:30
zachowan DISC

Przerwa Piotr Kozak 13-04-2026 12:50 13:20 00:30
Blok 1.1 -
Typologia Piotr Kozak 13-04-2026 13:20 14:50 01:30

zachowan DISC

Przerwa Piotr Kozak 13-04-2026 14:50 15:00 00:10



Przedmiot / temat
zajet

@ Blok 1.1 -

Typologia
zachowan DISC

G Blok 1.2 -

Komunikacja
interpersonalna

Przerwa

@D Blok 1.2 -

Komunikacja
interpersonalna

Przerwa

@I Blok 1.2 -

Komunikacja
interpersonalna

IEFEE) Przerwa

EEER Blok 1.2 -

Komunikacja
interpersonalna

Przerwa

€XE3 Blok 1.2 -

Komunikacja
interpersonalna

EEE Blok 1.3 -

Sprzedaz
komplementarna

Przerwa

@EED Blok 1.3 -

Sprzedaz
komplementarna

Przerwa

EZEy Blok 1.3 -

Sprzedaz
komplementarna

Przerwa

Prowadzacy

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Data realizacji
zajeé

13-04-2026

14-04-2026

14-04-2026

14-04-2026

14-04-2026

14-04-2026

14-04-2026

14-04-2026

14-04-2026

14-04-2026

15-04-2026

15-04-2026

15-04-2026

15-04-2026

15-04-2026

15-04-2026

Godzina
rozpoczecia

15:00

08:00

09:30

09:40

11:10

11:20

12:50

13:20

14:50

15:00

08:00

09:30

09:40

11:10

11:20

12:50

Godzina
zakonczenia

16:00

09:30

09:40

11:10

11:20

12:50

13:20

14:50

15:00

16:00

09:30

09:40

11:10

11:20

12:50

13:20

Liczba godzin

01:00

01:30

00:10

01:30

00:10

01:30

00:30

01:30

00:10

01:00

01:30

00:10

01:30

00:10

01:30

00:30



Przedmiot / temat
zajec

EZED Blok 1.3 -

Sprzedaz
komplementarna

Przerwa

@R Blok 1.3 -

Sprzedaz
komplementarna

Blok 1.4 -
Motywacje
zakupowe klienta

Przerwa

EXE3 Blok 1.4 -

Motywacje
zakupowe klienta

RIFE Przerwa

PR Blok 1.4 —
Motywacje
zakupowe klienta

Przerwa

@I Blok 1.4 -

Motywacje
zakupowe klienta

Przerwa

Blok 1.5.

Walidacja: test
teoretyczny z
wynikiem
generowanym
automatycznie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Piotr Kozak

Data realizacji
zajeé

15-04-2026

15-04-2026

15-04-2026

16-04-2026

16-04-2026

16-04-2026

16-04-2026

16-04-2026

16-04-2026

16-04-2026

16-04-2026

16-04-2026

Cena

Godzina
rozpoczecia

13:20

14:50

15:00

08:00

09:30

09:40

11:10

11:20

12:50

13:20

14:50

15:00

Godzina
zakonczenia

14:50

15:00

16:00

09:30

09:40

11:10

11:20

12:50

13:20

14:50

15:00

15:30

Liczba godzin

01:30

00:10

01:00

01:30

00:10

01:30

00:10

01:30

00:30

01:30

00:10

00:30



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 8 265,60 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 720,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 196,80 PLN

Koszt osobogodziny netto 160,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
)

122

Piotr Kozak

Piotr Kozak jest certyfikowanym trenerem DISC oraz przedsiebiorcg w branzy szkoleniowej. W latach
2022 - 2025 zrealizowat ponad 300 godzin szkolen i warsztatéw dla sektora MSP w obszarze
sprzedazy, obstugi klienta, komunikacji interpersonalnej oraz wykorzystania typologii osobowosci, w
tym

modelu DISC, w relacjach zawodowych. Specjalizuje sie w rozwijaniu kompetencji negocjacyjnych,
doradczych oraz

komunikacyjnych zespotéw pracujacych z klientem. Posiada doswiadczenie szkoleniowe i
zawodowe zgodne z

zakresem ustugi. Osoba prowadzaca ustuge ma doswiadczenie zgodne z tematyka ustugi zdobyte w
ostatnich 5

latach przed publikacja ustugi.

222

Karolina Sliwinska

Certyfikowany trener DISC i przedsiebiorca w branzy szkoleniowej. W ciggu ostatnich 5-ciu lat
zrealizowat ponad 300 godzin szkolen i warsztatéw dla sektora MSP oraz duzych firm, koncentrujgc
sie na tematyce sprzedazy, obstugi klienta, komunikaciji interpersonalnej oraz wykorzystania
typologii osobowosci (m.in. DISC) w relacjach zawodowych. W swojej pracy trenerskiej i zawodowej
specjalizuje sie w rozwijaniu kompetencji negocjacyjnych i doradczych catych zespotéw.Ukonczyta
Uniwersytet SWPS oraz Uniwersytet im.Adama Mickiewicza Wydziat Prawa i Administracji (mediacje
i negocjacje).Certyfikowany trener biznesu i coach. (Grupa SET).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Na zyczenie uczestnika dostawca ustugi dostarczy materiaty zapewniajgce dostepnosc.

Informacje dodatkowe

Zwolnienie ustug szkoleniowych dla ustug dofinansowanych co najmniej 70% na podstawie § 3 ust. 1 pkt. 14 Rozporzadzenia Ministra
Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.
U.z2013r. Nr 73, poz. 1722).



Zgodnie ze standardem ustug zdalnych dostawca zapewnia wsparcie techniczne dla uczestnikow.

Warunki techniczne

Wymagania ogdlne realizacji szkolenia w formule zdalnej w czasie rzeczywistym:

- Komputer stacjonarny, notebook lub telefon wyposazony w mikrofon, gtosniki i kamere internetowa z przegladarka internetowa zobstuga
HTMLS.

- Monitor o rozdzielczo$ci FullHD.

- Szerokopasmowy dostep do Internetu o przepustowosci co najmniej 25/5 (download/upload) Mb/s.
- Platforma komunikacji — Zoom

- Link do szkolenia jest wazny w trakcie trwania catej ustugi szkoleniowej

Dla komputera / laptopa:

e System operacyjny: Windows 10 lub nowszy, macOS 10.13 lub nowszy, dystrybucja Linux obstugujgca Zoom

» Procesor: dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy)

¢ Pamie¢ RAM: minimum 4 GB (zalecane 8 GB lub wigcej)

* Przegladarka internetowa (do dotgczenia przez link): najnowsza wersja Google Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft Edge lub Safari

Dla urzadzeri mobilnych (smartfon / tablet):

* i0S: iPadOS 13 lub nowszy, iPhone 8 lub nowszy (z i0S 13+)
¢ Android: wersja 5.0x lub nowsza

Polaczenie internetowe:

e Minimalna predkos$¢ pobierania: 3,0 Mb/s
e Minimalna predkos$¢ wysytania: 3,0 Mb/s
e Zalecane stabilne tacze (kabel Wi-Fi lub LAN) — potgczenie mobilne (4G/5G) dopuszczalne tylko przy dobrej jakosci sygnatu

Sprzet dodatkowy (zalecany):

¢ Kamera internetowa (wbudowana lub zewnetrzna) o rozdzielczosci minimum 720p
¢ Mikrofon i gtos$niki / stuchawki z mikrofonem
 Drugi monitor (opcjonalnie) — utatwia prace z materiatami i breakout rooms

Oprogramowanie:

¢ Najnowsza wersja aplikacji Zoom Desktop Client lub dotgczenie przez przegladarke (nie wymaga instalacji, ale instalacja aplikacji
zalecana dla petnej funkcjonalnosci — breakout rooms, ankiety, tablice)

Kontakt

h E-mail kontakt@drs.edu.pl

Telefon (+48) 531 771 885

Piotr Kozak



