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Demokracji Lokalnej 16 listopada 2021 r.

im. Jerzego Regulskiego

ROZWOJ UMIEJETNOSCI NEGOCJACJI PLACOWYCH DLA
MENADZEROW, ROZSTRZYGANIE SPOROW, NIEPOROZUMIEN
NA TLE FINANSOWYM

WAZNE INFORMACIE O SZKOLENIU:

Parafrazujac stynne powiedzenie Petera Druckera: ,,Wynagrodzenie za prace, jest potrzebne pracownikowi jak tlen, lecz nie
samym powietrzem cztowiek zyje”. Tysigce menadzerédw w rdéznych instytucjach, intensywnie zastanawia sie nad tym, jak
angazowac swoich wspotpracownikow w wykonywania powierzonych zadan. Motywowac ich do realizacji postawionych celéw.
Szczegdlne trudnosci wystepujg w firmach o ograniczonych mozliwosciach ptacowych. Wielokrotnie replikowane badania
wskazaty, ze poziom motywacji pracownika nie jest liniowo skorelowany z poziomem wynagrodzenia. W praktyce wystepuje
wiele innych czynnikéw motywujgcych. Nalezg do nich miedzy innymi: jasnos¢ wymagan, klarowne komunikaty, konstruktywna
informacja zwrotna, okazywanie zaufania do pracownika, nadanie mu autonomii w powierzanych zadaniach itp. Kluczowym
motywatorem jest prawidtowa interakcja z bezposrednim przetozonym. To czynniki, ktorych brak, pracownicy czesto negocjujg
pod postacig wielkosci wynagrodzenia za prace. Sukces pozytywnego rozwigzania takiego sporu, opiera sie na jakosci relacji
przetozony — pracownik.

Dlaczego te relacje, s tak wazne?

Chocby z takiego powodu, ze dobra ,, atmosfera w pracy” na podstawie ankiet wypetnianych przez pracownikdw, jest najwyzej
ocenianym motywatorem w pracy. Budowanie zdrowych relacji, opiera sie na zaufaniu, szacunku i otwartosci. Takie relacje
buduje sie na bazie skutecznego porozumiewania sie, a jeszcze lepiej na bazie wypracowania satysfakcjonujgcego obie strony
rozwigzania sporow. Zatem, jesli jest sie menadzerem, nie warto zadawac pytania:

Czy dojdzie w moim zespole do sporu o wysokos¢ pensji ?, bo wczesniej i tak do niego dojdzie.

Lepiej juz dzi$, zada¢ sobie pytanie i znalez¢ na nie odpowiedZ, co zrobie, jesli stane w obliczu negocjacji z pracownikiem
0 wysokos¢ pensji ?

Wspodtczesny skuteczny menadzer, to nie ,legitymizowany przywddca” korzystajacy z dyrektywnych narzedzi zarzadzania lecz
osoba, budujaca swoj autorytet, korzystajgca ze swoich umiejetnosci budowania relacji, wiarygodnosci, uczciwosci, szczerosci.
Skupiajac sie na realizacji celéw urzedu/instytucji, potrafigca o tym wszystkim skutecznie zakomunikowac.

Stad rozwijanie kompetencji negocjacji jest kluczowe w zarzadzaniu. Nie warto ryzykowac i sprawdza¢, na wtasnym
doswiadczeniu zasade ,,Kompetentny pracownik przychodzi do dobrej firmy, a odchodzi od nieskutecznego menadzera”.

CELE | KORZYSCI:

Celem proponowanego przez nas warsztatu, jest wyposazenie menadzeréw w podstawowe umiejetnosci, komunikowania oraz
wywierania wptywu podczas negocjacji ptacowych. W czasie szkolenia uczestnicy poznajg metody, umozliwiajgce osiggania celdéw
w czasie sporéw, przy jednoczesnym zachowaniu pozytywnych relacji z pracownikami. Efektem szkolenia bedzie wyksztalcenie w
uczestnikach umiejetnosci diagnozowania szerszej gamy obiekcji, jakie stojg za wnioskami o podwyzki.

Korzysci dla uczestnikow:

e Zwiekszenie umiejetnosci budowania satysfakcjonujacych relacji zawodowych na bazie umiejetnosci negocjacyjnych.

o Zwiekszenie umiejetnosci motywowanie pracownikow.

o Zwiekszenie umiejetnosci skutecznej komunikacji, efektywnej perswazji.

Korzysci dla instytucji/urzedu:

o Zwiekszeniu efektywnosci i wydajnosci dziatann pracownikéw urzedu.

o Zwiekszenie zaangazowania pracownikéw, w kontekscie satysfakcjonujgcych relacji w zespole.

e Zdecydowany wzrost u menadzeréw kompetencji negocjowania, perswazji.

Zajecia beda miaty charakter praktyczny, poza krotkimi opisami teoretycznymi na temat negocjacji elementem szkolenia beda
¢wiczenia warsztatowe oraz dzielenie sie praktycznym doswiadczeniami prowadzacego.

PROGRAM:
1. Czynniki motywacyjne w miejscu pracy.
a. Dlaczego pracujemy? uporzadkowanie zyciowych indywidualnych celéw i potrzeb zawodowych, w kontrze lub we
wspdtpracy z celami, wartos$ciami realizowanymi w urzedzie/instytuciji, w ktérym pracujemy.
b. Zyciowe potrzeby vs otrzymywane wynagrodzenie.




o Najbardziej typowe potrzeby pracownikéw i najczestsze taktyki ich zaspakajania.
c. Pienigdz w umysle, jaka role petni w naszym zyciu.
d. Co mozemy oprdécz wynagrodzenia zyskaé wykonujgc powierzong prace,
e Pozaptacowe czynniki motywacyjne.

e. Pare stow o typologii pracownikéw czyli co i dla kogo jest wazne?
2. Podstawy skutecznych negocjacji ptacowych z pracownikiem.

a. Style Negocjacji, plusy i minusy.
Negocjacje integracyjne vs tradycyjny poglad na proces rozwigzywania sporow.
Etapy negocjacji.
Budowanie swiadomosci menadzera jako negocjatora.
Rozmowa o wysokosci wynagrodzenia, jako najczesciej pojawiajacy sie element negocjacji z pracownikiem.
Przygotowanie sie do rozmoéw negocjacyjnych.
e Okreslenie interesow pracownika i ich wptyw na proces negocjacyjny
e Poszerzanie kwestii negocjacyjnych.
e  Okreslenie obszaréw wspdlnych oraz spornych.
Rola pytan w procesie negocjowania.
»Chciatbym wiecej zarabiac .....” czyli odkrywanie rzeczywistych powoddéw niezadowolenia z wykonywanej pracy.
Tworzenie pozytywnych relacji w procesie negocjacji.
Analiza TRIP sytuacji konfliktowe;j.
Alternatywne rozwigzania czyli rozne drogi do realizacji interesdw pracownika.

I.  Stosowanie wypracowanych rozwigzan, jako czynnik podtrzymujacy satysfakcjonujace relacje z pracownikiem.

m. Najczesciej popetniane btedy negocjacyjne i sposoby zapobiegania im.
3. Trudne sytuacje w czasie negocjacji ptacowych.

a. Charakterystyka trudnych sytuacji w konfliktach, sporach.

b. Trudny pracownik czy trudna sytuacja?

e Jak dac¢ rade podczas sporéw i sprzecznosci interesow.

c. Impas, a zastdéj w negocjacjach ptacowych.

d. Porwania emocjonalne w trudnych rozmowach i sposoby radzenia sobie z nimi.
4. Efektywna komunikacja podczas negocjacji. Sposéb na budowanie dobrych relacji.
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Pytaj, stuchaj, méw, czyli skuteczna komunikacja z pracownikiem.
Aktywne stuchanie, czyli jak okaza¢ partnerowi rozmowy, zywe zainteresowanie tym, co moéwi.
Komunikacja w trybach Rywalizacja-Wspotpraca.
Komunikat Ja w odréznieniu od komunikatu TY.
Rola emocji w komunikacji.
Rola zaufania, postawy menadzera w skutecznosci komunikowania sie.
Rola nastawienia w komunikacji, jak regulowaé nastréj rozméwcy.
Typologia rozméwecy: akceptowac, czy rozumieé roznorodnosci w sposobach spostrzegania kwestii spornych.
Komunikacja z rozméwca w porwaniu emocjonalnym.
Stuchanie dialogiczne, jako element wypracowania alternatyw.
Sztuka perswazji, kluczowe elementy i taktyki procesu przekonywania.
Ethos, Logos, Pathos w perswazji menadzera.
Jak sformutowac przekonujacag argumentacje w zaleznosci od typu pracownika.
e Argumentowanie jezykiem korzysci rozmdwecy.
n. Znaczenie komunikacji niewerbalnej w negocjacjach.
0. Najczestsze btedy w komunikatach, czyli czego nalezy unikac.
5. Podsumowanie warsztatu.
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a. Sesja pytan, odpowiedzi, dyskus;ji.

ADRESACI:
Menadzerowie kazdego szczebla, ktérzy chcg zwiekszy¢ swoje umiejetnosci negocjacji ptacowych, umiejetnosci tworzenia
satysfakcjonujgcych relacji na bazie pozytywnych rozstrzygniec sporow.

PROWADZACY:

Psycholog organizacji, Konsultant biznesowy, Coach, Trener. Doradza w obszarach zwigzanych z projektowaniem i zarzadzaniem
Kulturg Organizacji w firmach, traktujac jg jako czynnik budujgcy poziom zaangazowania pracownikéw. Specjalizuje sie
w aspektach zwigzanych z relacjami miedzyludzkim. Szczegélnie pomaga w rozwoju efektywnych narzedzi kierowania: skuteczna
wielowymiarowa komunikacja, rozwigzywanie konfliktéw, zarzgdzanie emocjami, techniki wywierania wptywu. Jest Trenerem
z wieloletnim doswiadczeniem praktycznym. Od kilku lat stale wspétpracuje z firmami finansowymi, branzy TSL, administracji
publicznej - prowadzac konsultacje, coaching, regularne szkolenia wspierajgce i pod noszace efektywnos¢ codziennej-pracy
pracownikéw tych firm. Wspédtpracuje jako wyktadowca z Uniwersytetem SPWS, prowadzi zajecia dla studentéw.-wydziatu
psychologii w Sopocie na kierunku psychologia biznesu i organizacji, w przedmiotach komunikacja w procesach sprzedazowych
oraz dynamika relacji biznesowych.
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% pemolkraci! Lokalne] | KARTA ZGLOSZENIA

im. Jerzego Regulskiego

Rozwdj umiejetnosci negocjacji ptacowych dla menadzerdéw, rozstrzyganie
sporow, nieporozumien na tle finansowym

Szkolenie bedziemy realizowali w formie webinarium on line.

16 listopada 2021 r. Szkolenie w godzinach 10:00-15:00

@ Cena: 329 PLN netto/os. Udziat w szkoleniu zwolniony z VAT w przypadku finansowania
szkolenia ze srodkéw publicznych.

CENA zawiera: udziat w profesjonalnym szkoleniu on-line,
materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej,
certyfikat ukoriczenia szkolenia,
mozliwos$é konsultacji z trenerem.

Fundacja Rozwoju Demokracji Lokalnej Centrum Szkoleniowe w todzi
DANE DO ul. Jaracza 74 90-242 t4dz?

KONTAKTU: tel. 604 078 421
biuro@frdl-lodz.pl

DANE UCZESTNIKA ZGLtASZANEGO NA SZKOLENIE

Nazwa i adres nabywcy
(dane do faktury)

Nazwa i adres odbiorcy

NIP Telefon

1. Imie i nazwisko uczestnika,
stanowisko,
E-MAIL i TEL. DO KONTAKTU

2. Imie i nazwisko uczestnika,
stanowisko,
E-MAIL i TEL. DO KONTAKTU

Oswiadczam, ze szkolenie dla ww. pracownikow jest ksztatceniem zawodowym finansowanym w TAKO NIEDO
catosci lub co najmniej 70% ze srodkéw publicznych (prosze zaznaczy¢ wtasciwe)

Prosze o certyfikat w formie: Papierowej O
Elektronicznej [1 € Mail......cccceeveveceeerire st s

Prosze o przestanie faktury na adres MailoOWY: ..........c.cuoiiiiiiiecec ettt et st et e e se s s e ene e neas

Dokonanie zgtoszenia na szkolenie jest rownoznaczne z zapoznaniem sie i zaakceptowaniem regulaminu szkolern Fundacji
Rozwoju Demokracji Lokalnej zamieszczonym na stronie Organizatora www.frdl-lodz.pl oraz zawartej w nim Polityce prywatnosci
i ochrony danych osobowych.

Wypetnionga karte zgtoszenia nalezy przestac¢ poprzez formularz zgtoszenia na www.frdl-lodz.pl lub

mailem na adres biuro@frdl-lodz.pl do 2 listopada 2021 r.
UWAGA Liczba miejsc ograniczona. O udziale w szkoleniu decyduje kolejnos¢ zgtoszen. Zgtoszenie na szkolenie musi zostaé
potwierdzone przestaniem do Osrodka karty zgtoszenia. Brak pisemnej rezygnacji ze szkolenia najpdzniej na trzy dni robocze przed
terminem jest rownoznaczny z obcigzeniem Panstwa naleznoscig za szkolenie niezaleznie od przyczyny rezygnacji. Ptatnosc nalezy
uregulowac przelewem na podstawie wystawionej i przestanej FV.

Podpis osoby upowainionej
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