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WARSZTATY I SESJ E é:(z:';g;:ﬂiorczos'ci
INDYWIDUALNE DISC/DISC D3

GLOWNE ZALOZENIA

»Kazdy inny, wszyscy rowni” — w jaki sposdb dopasowacd
wtasny styl komunikacji do stylu komunikacji z zespotem?

»Zachowania ludzi sq przewidywalnie rozne” — pracujemy
w oparciu o wykresy DISC

Roznorodnosc kluczem do rozwoju zespotu — okreslenie

zasad zespotu — jak chcemy wspotpracowac? — START —
STOP — CONTINUE

Pracujemy w oparciu o warsztat — nie tylko sucha teoria

Zrédto: https://www.canva.com/
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OPIS NARZEDZIA DISC/DISC D3 AP Pretdssbiorcassc

Badanie DISC D3 jest prawdopodobnie
najbardziej czutym narzedziem
diagnostycznym na swiecie. Wykorzystujac
metafore gory lodowej, test kompetenc;ji
DISC D3 bada nie tylko zachowania, ktore
da sie zaobserwowac (DISC), ale tez to,
co jest ponizej poziomu wody, czego nie
widac a co wptywa na zachowania
(preferowane role zespotowe, wartosci
i postawy - wewnetrzne
motywacje).Badanie wykonuje sie on-line,
wypetnienie kwestionariusza DISC trwa ok.
10 min. a kwestionariusz DISC D3 0k.30

min. Zrodho: https://wwwi.canva.com/
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CO MIERZY DISC?*

DISC (style zachowania) — dlaczego dana osoba robi to, co robi, méwi to,
co mowi, jak reaguje na zmiany, jak buduje relacje, jak bardzo skupia sie
na ludziach, a jak na zadaniach, co jest jej celem, jakie wartosci wnosi do
zespotu? styl dominujacy, wptywowy, staty, sumienny.

*Test kompetencji DISC sktada sie z 3 elementow.

Zrodho: https://wwwi.canva.com/
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CO MIERZY TEAMS?*

TEAMS (style myslenia o roli w zespole) — jaka role w zespole
dana osoba chciatabym petnié i w ktorych zadaniach bedzie
najbardziej efektywna: Kreator, Realizator, Analityk, Koordynator,
Strateg?

CO MIERZY VAULUES?

VALUES (wartosci w srodowisku pracy) — jakimi wartosciami dana
osoba sie kieruje, podejmujgc decyzje: Lojalnos¢, Rownosé,
Niezaleznosé, Uczciwosc?

CO MIERZY BAI?

BAI (postawy/wewnetrzne motywacje) — co dang osobe
motywuje, co daje jej poczucie spetnienia, satysfakcje z tego, co
robi: Spokdj wewnetrzny, Solidarnos¢, Wptyw, Ekonomia, Artyzm,
Wiedza.

*Test kompetencji DISC sktada sie z 6 elementow.
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DISC
obserwowalne

Zrodto: Effectiveness, materiat
certyfikacyjny dla konsultantéw




KONSULTACJE INDYWIDUALNE DISC LUB DISC D3
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Podczas indywidualnych spotkan ( na ,,zywo” lub online)
Uczestnicy otrzymajg informacje zwrotng dotyczaca
wynikow badania we wszystkich czterech obszarach
DISC lub siedmu obszarach w przypadku DISC D3 wraz ze
wskazowkami w jaki sposdb mozna wykorzystywac swoje
mocne strony i co nalezy wzmacniaé/rozwijac¢ szczegdlnie
podczas wspotpracy w zespole i w rozmowach z Klientami.

‘ Sesja informacji zwrotnej DISC 60 minut dla jednego Uczestnika

‘ Sesja informacji zwrotnej DISC D3 90 minut dla jednego Uczestnika Zrédto: https//www.canva.comy/
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WARSZTATY DISC LUB DISC D3 | DZIEN SZKOLENIA

. iy Jd Architekci
‘ NIE DO WSZYSTKICH TAK SAMO CZYLI ROZNORODNOSC KOMUNIKACYJNA -I i Przedsiebiorczosci

* DISC, ,Bo ludzie s3g przewidywalnie rézni” — zespotowa gra szkoleniowa Magneto

* Wprowadzenie do metodologii D3TM — z jakich elementdw skfada sie DISC D3 — symbolika gory
lodowej

‘ TO, CO WIDAC: Dominujacy/Wptywowy/Staty/Sumienny:
,Obstuga samego siebie” - MOJ PREFEROWANY STYL KOMUNIKACJI

Rozpoznawanie poszczegdlnych styldw zachowania — case study — charakterystyczne
wypowiedzii dialogi

Omowienie indywidualnych wykreséw Uczestnikéw — DISC lustro, publiczny obraz, stres
Budowanie ,,sciezki dostepu” do rozmdwcy — nie wszystko to, co lubie ja, lubig tez inni
‘ TO, CZEGO NIE WIDAC - TEAMS/VALUES/BAI:
* Praca z kartami ,,bo ludzie sg rézni” Teams ( Role zespotowe) — jakie role przyjmuje najchetniej?
* Values ( Wartosci) — czym kieruje sie podejmujgc decyzje?
* BAI ( Postawy)— co jest moim wewnetrznym motywatorem?

Zrodto: hittps://www.canva.com/

‘ STOP = START = CONTINUE - Indywidualny plan dziatania Uczestnika
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GRY SZKOLENIOWE - GRY STACJONARNE

1.1. MAGNETO - negocjacje, planowanie, wspotpraca, praca zespotowa.

1.2. LEONARDO - praca zespoftowa, komunikacja, radzenie sobie z niejednoznacznoscia,
kreatywnosc.

1.3. BIZNES NA CZAS - planowanie, wspotpraca, zarzagdzanie czasem.
1.4. WYBORY - wystgpienia publiczne.

1.5. W OTWARTE KARTY — negocjacje.

1.6. SKANDAL - podejmowanie decyzji, role zespotowe, wspodtpraca.
1.7. 30 DNI - zarzagdzanie zmiang, umiejetnosci menedzerskie.

1.8. FORMULA - przywoddztwo sytuacyjne, umiejetnosci menedzerskie. "ﬁég
1.9. NOWY SWIAT - budowanie zespotu, wspotpraca.

)
£
1.10. MALPI DZIEN - asertywnos¢, komunikacja. —r

d Architekci »
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GRY SZKOLENIOWE - GRY STACJONARNE

1.11. TARGOWISKO - sprzedaz, obstuga Klienta. 5| Architekci .
Przedsneblorczgigwl

1.12. OBCY - obstuga Klienta.

1.13. FILM - style spoteczne, komunikacja, wspotpraca.

1.14. DROGA PYTAN - obstuga Klienta.

1.15. TRZY KOLORY FEEDBACK’U - informacja zwrotna, komunikacja.

1.16. TEAMWORK CARD GAMES - wspoétpraca, komunikacja.

1.17. TOWER OF POWER - budowanie zespotu, wspotpraca, komunikacja.

1.18. KARTY MOC KOLOROW - budowanie zespotu, integracja,
style spoteczne.

1.19. KOtO ZMIAN- coaching, praca indywidualna.
1.20. MAFIA — argumentacja, negocjacje.

~| Architekci ,
Przedsiebio rczboFs'L ci Zrodio: https://www.canva.com/
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GRY SZKOLENIOWE - GRY ONLINE

2. 1. TEAMWORK CARD GAMES ONLINE -
wspotpraca, komunikacja.

2.2. SYMBOLE ONLINE - komunikacja, wspodtpraca.

= Architekci
Przedsiebiorcngs'ngi

Zrodto: hittps://www.canva.com/
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TRENER DEDYKOWANY —ZANETA MANKA

Trener biznesu posiadajgcy wieloletnie doswiadczenie w sprzedazy bezposredniej, B2B, B2C
oraz zarzadzaniu dziatem sprzedazy. Wiedze i praktyke w tym obszarze nabyta dzieki umiejetnemu
potgczeniu licznych szkolen z zakresu komunikacji, pracy z Klientem, negocjacji, asertywnosci, sprzedazy
oraz pokrewnych, z ponad 18 letnig praktyka zawodowg na stanowiskach handlowych w duzych
organizacjach, gdzie samodzielnie zbudowata solidne relacje z Klientami strategicznymi oraz wypracowata
wiasne, sprawdzone metody osiggania celow. Ma doswiadczenie w realizacji projektéw szkoleniowych w
wielu branzach, poparte ponad 10 000 godzin szkoleniowych w sali szkoleniowej gtownie z obszaru
sprzedazy, negocjacji, obstugi klienta oraz zarzadzania sprzedaza. Jej specjalizacja to takze kompetencje
miekkie, w tym obszar zwigzany z motywowaniem, przywodztwem oraz wspotpracg w Zespole. Ukonczyta

studia wyzsze na kierunku Zarzadzanie, Coaching i Mentoring w organizacji oraz Psychologia w Biznesie
i Studia Podyplomowe z zakresu Analizy Transakcyjnej i Mediacje sgdowe i pozasgdowe.

Wiele kursdw oraz certyfikatow potwierdzajg jej uprawnienia, m.in.:

- ITAA —The International Transactional Analysis Association — praktyk Analizy Transakcyjnej 101
- Certyfikowany Konsultant DISC D3

- Akredytowany asesor CAADC

- Akredytowany trener Thomas PPA

- Akredytowany facylitator APMG International é:gz::lfsei:%iorczos'ci
- Absolwentka Szkoty Zarzgdzania Sprzedazg McHayes&amp;StewardGroup z dyplomem Praktyka Sprzedazy. e
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