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Ildea szkolenia

Czyli nasze podejscie do typow
osobowosci

Kazdy z nas jest indywidualnoscia. Kazdy z nas sktada sie ze
swoich doswiadczen, przekonan | nie ma jednego uniwersalnego
klucza do zrozumienia kazdego z nas. Nie ma jednego sposobu
sprzedazy dla wszystkich.

Z tego powodu proponujemy Wam szkolenie, ktore w praktyczny
sposoOb pozwoli ha rozpoznanie swojego naturalnego sposobu
funkcjonowania oraz zrozumienie zachowania innych oséb wokot
nas. Kolory oraz metode Thomasa Eriksona poszerzyliSmy o
metode Irin Rockwell.
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Dla kogo to szkolenie?

Nasze szkolenie polecamy wszystkim, ktorzy w codziennej pracy
majg kontakt z innymi ludzmi. Niezaleznie od tego, czy jest to
kontakt bezposredni, telefoniczny czy mailowy. Jesli miewasz

sytuacje, w ktorych kompletnie nie rozumiesz czyjegos
zachowania, nie mozesz sie z kims dogadac, czujesz, ze "nadajecie
na innych falach”, ale potrzebujecie wspotpracowac, to szkolenie z
kolorystycznych typow osobowosci na pewno bedzie dla Ciebie
przydatne. Polecane np.:
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Lepsze zrozumienie oczekiwan klientow

Co przektada sie na wieksza sprzedaz - wiedzgc, czego klient oczekuje, rozumiejgc
go, mozecie zaproponowac¢ mu odpowiedni produkt i zaprezentowac go w

skuteczny sposob.

Lepszy przeptyw informacji w firmie

Lepsza komunikacja sprawia, ze przekazywane informacje rzadziej sg btednie

rozumiane, co ogranicza liczbe btedow i koniecznos¢ ich naprawy.

Lepsza obstuga klienta

Gdy klient po zakupie czesto kontaktuje sie, aby dokonac kolejnego zakupu, zgtosic¢
reklamacje, dopytac o pewne kwestie. Prawidtowe zrozumienie jego punktu

widzenia oszczedza wiele czasu i pozwala pomoc mu we wiasciwy sposob.

Wieksze poczucie wspolnoty w firmie

Dzieki naszemu szkoleniu, jego uczestnicy bedg w stanie lepiej zrozumiec
punkt widzenia innych osob, a tym samym ich rozumiec. Dzieki temu beda
mogli budowac atmosfere wzajemnej akceptacji, wsparcia i wspolnoty -

ludzie lepigj sie rozumiejgc beda tez po prostu bardziej sie lubic.
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Korzysci dla pracownikow
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Budowanie trwatych relacji z ludzmi

Wierzymy, ze jesli wiemy kim jesteSmy | rozumiemy swoje zachowania oraz innych

mozemy budowac trwate relacje z innymi ludzmi oraz z naszymi klientami.

Latwiejsza komunikacja

Jesli Wasza praca wymaga komunikacji z innymi (réwniez telefonicznie i mailowo),
to zrozumienie ich sposobu myslenia, pozwala unikng¢ niepotrzebnych trudnosci i

nieporozumien.

Lepsze zrozumienie siebie

By¢ moze czasem sie zastanawiasz "dlaczego powiedziatem/am cos takiego, w

taki sposob?”". Pomozemy Ci zrozumie¢ skad to wynika.

Lepsze wyniki w pracy

Co jest szczegolnie widoczne wtedy, gdy Twoja praca opiera sie na
kontakcie z innymi. Gdy jestes handlowcem, to skuteczne rozmowy
prowadzg do zrealizowanej sprzedazy. Gdy pracujesz w HR, to zrozumiate
komunikaty prowadzg do obopdlnego zaufania. Gdy jestes managerem, to
jasno przekazywane oczekiwania obu stron, prowadzg do prawidtowego

wykonywania obowigzkow.
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Metoda, ktdra okresla 4 gtéwne typy osobowosci wsrdd ludzi, z ang. 4
style: Dominant (Dominujacy), Influencing (Wptywowy), Steady (Staty),

O METODOLOGIA DISC Compliance (Sumienny). Analiza ta nie ma jednak na celu oceniania
cztowieka. Zgtebia samoswiadomosc i daje mozliwosé przyjrzeniu sie
swoim dobrym i stabszym stronom.

Zwieksza jakosé w komunikacji miedzyludzkiej. Odnosi sie do
EMPATYCZNE L L . o

zrozumienia drugiej strony. To jedna z kluczowych umiejetnosci
SLUCHANIE spotecznych, nie tylko w zyciu zawodowym.

00 | Sita zespotu — razem kazdy osigga wiecej, zrozumienie jak wazne sg .
MOC TEAMU réznice pomiedzy poszczegdlnymi osobami i dlaczego najlepsze
grupy tworzone sg z przeciwstawnych osobowosci

Sposdb uczenia sie, ktory jest oparty na 4 etapach. Teoria oparta na
CYKL KOLBA uczeniu sie poprzez doswiadczenie. Waznym elementem jest
dopasowanie do osobistego stylu kazdego z nas.

Gry, ktére majg na celu zintegrowanie oraz poznanie uczestnikdw. Nie
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@ GRY INTEGRACYJNE tylko z imienia czy z nazwiska ale réwniez kim jest i jaki ma naturalny

styl komunikacji.

Oprécz sprzedazy, ma na celu da¢ klientowi poczucie zadowolenia i
STYL PARTNERSKI bezpieczenstwa. Metoda rozwija umiejetnosci w komunikacji
biznesowej, uczy stuchac i reagowac na stowa rozmaowcy.

Metodyka, ktéra zaktada, ze kazdy z nas wszystko co robi, robi po to
aby zaspokoi¢ swoje potrzeby. Jest to metoda, ktéra opisuje sposoéb
komunikacji miedzyludzkiej opierajacej sie na tym, aby mowic tzn."

NVC

jezykiem serca".
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Na szkoleniu czesto korzystamy z powyzszych i takze
wielu innych metod.
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Program szkolenia(i/s3)

Modut 1
Przyktadowe Przyktadowe
metody: ¢wiczenia:
Przedstawienie punktu widzenia koloréw wg Thomasa Ericksona
oraz Irin Rockwell
‘ . ‘ Typologia Cukierki
Poszerzenie problematyki o opracowanie wtasne kolorystyczna
Jakim kolorem jestes i co to wtasciwie oznacza? s
g0
Dlaczego tak wazne sg tzw. Kolory uzupetniajace h—
Self-reg
Krotka historia psychologii, czyli kto i dlaczego probowat
podzieli¢ ludzi wg ich odmiennosci
Jezyk korzysci
&7
Mini wyktad
Modut 2
Przyktadowe Przyktadowe
metody: éwiczenia:
Poznanie cech charakterystycznych dla kazdego z koloréw A
A
Twoje mocne strony i atuty pozostatych typéw osobowosci PPPP Pomarancza
,Stabsza strona mocy" kazdego z koloréw i praca z
przeszkodami, jakie mamy do pokonania If*r’j‘wi
Co jest wazne dla kazdego z nas i jaki ma to wptyw na Self-reg Biznesowe
komunikacje interpersonalng kalambury
Jaki jezyk charakteryzuje dany kolor, interakcja z kim$ podobnym =
i przeciwnym do naszego typu osobowosci NVC
Kolory w
stowach

/// intellect tel. 530 414 080 marcelina.szydlowska@intellect-group.pl




Program szkolenia(/3)

Modut 3 Przyldadoyve Przyk’radqwe
metody: éwiczenia:
Przygotowanie sie do rozmowy i nauka styléw odpowiadajacych S =
danej osobowosci (WiN ] =
‘ . o . ' Win-Win ,0d kogo jest
Poznanie stow, ktorych unika¢ w komunikacji z odmiennymi ten mail?"
kolorami :
Wyrazenia, ktére pomoga Ci znalez¢ wspdlny jezyk z kazdym Empatyczne
Cwiczenie ukazujgce cechy komunikacji charakteryzujace dany stuchanie Sitaw
parafrazie
kolor
Krétkie ,instrukcje obstugi” poszczegdlnych koloréw — czyli jak e
zrozumiec¢ kogos, kto jest naszym przeciwiefistwem Moc teamu
o
Styl partnerski
Modut 4
Przyktadowe Przyktadowe
metody: éwiczenia:
Poznanie swoich wspotpracownikéw lub klientéw i wykorzystanie Iﬂ
zdobytej wiedzy w praktyce
o . S FUKO Poker face
Omowienie wynikéw powyzszego zadania i wnioski z niego ptynace
Opracowanie kolorystycznych typéw osobowosci o problematyke ?i’;
wtasng (éwiczenie dobrane po wczesniejszym zbadaniu Panstwa NVC Poszukiwacze
potrzeb) skarbow
Chwila usmiechu — czyli, jak w zabawny sposob swiat postrzegajg ‘
konkretne kolory o
Typologia
Przyjrzenie sie sobie, nauka samos$wiadomosci — czyli dlaczego kolorystyczna

warto skupiac sie na swoich mocnych stronach
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Program szkolenia,s)

Modut 5 Przyldadoyve Przyk+adqwe
metody: éwiczenia:
Zapoznanie z badaniami naukowymi Thomasa Eriksona
Co dany kolor moze wniesc¢ do pracy zespotowe;j i jaka ptynie z tego Styl partnerski Dtori
moc
L . . il
Jak dogadac¢ sie w zespole mimo naturalnych réznic w typach Iﬂ
b Sci .
0SODOWOSC! FUKO Pierwsze
Dlaczego warto unikac konfliktéw, czyli praca nad asertywnoécig strony gazet
Cwiczenie grupowe na usprawnienie komunikacji w zespole
Typologia
kolorystyczna
Modut 6

Jest to miejsce i czas, na Paristwa koncepcje i spersonalizowane cele wazne do
osiggniecia po szkoleniu. Cwiczenia na warsztatach dobierane sg po
wczesniejszym zbadaniu potrzeb i dostosowane do indywidualnej problematyki
kazdego klienta.
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Trenerzy

Sylwetki 0osob, ktore mogg poprowadzic dla Was szkolenie z
Budowania wartosci produktu

Ukonczyta studia z Psychologii w Biznesie, Zarzadzania
Zasobami Ludzkimi oraz Coachingu. Od poczatku zycia
zawodowego ma posredni lub bezposredni kontakt z klientem.
10-letnie doswiadczenie w sprzedazy

W branzy szkoleniowej jest od 2015 roku. Wielozadaniowa |
zorganizowana. Gwarantuje, ze na szkoleniach zarazi

Agnieszka Bilska uczestnikéw motywacja do dziatari.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in z typologii osobowosci,
komunikacji czy sprzedazy.

Uwielbia dzieli¢ sie swojg wiedzg | przekazywac jg w
interesujgcy i prosty sposob. Sprzedazg zajmuje sie juz ponad
20 lat. Pracowata w wielkich korporacjach oraz z matych
rodzinnych firmach. Sprzedaz bezposrednia i telefoniczna nie
ma dla niej tajemnic.

Interesuje sie rozwojem cztowieka, reakcjami chemicznymi, joga,

AI. ia K k ) . :
icja Kubacka medytacja, buddyzmem, ale tez motoryzacja.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in. z typologii osobowosci,
sprzedazy, czy negocjacji.
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