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Kategoria szkolenia: KOMPETENCIE MANAGERSKIE
Nazwa szkolenia: Negocjacje z pracownikami

Czas trwania szkolenia: 7 godzin

Podczas szkolenia ,Negocjacje z pracownikami” omdwione zostanie zastosowanie

negocjacji w roznych aspektach zarzadzania. Uczestnicy dowiedza sie jak identyfikowac

elementy podlegajace negocjacjom, jak eliminowac nieefektywne postawy pracownicze
poprzez negocjacje oraz jak utrzymac konstruktywny ton w negocjacjach z trudnymi

osobami.

Szkolenie pomoze w zrozumieniu w jaki sposéb mozna wykorzysta¢ negocjacje
w zarzadzaniu celami, delegowaniu zadan oraz eliminowaniu nieefektywnych postaw
pracowniczych, co przyczyni sie do poprawy pracy zespotu oraz osiggniecia lepszych

wynikow.
Program szkolenia:

1. Negocjacje jako metoda stawiania celow.
Czy cele organizacji mozna negocjowac?
Ktore elementy celéw podlegaja negocjacjom, a ktdére pozostajag niezmienne.
Wynegocjowane warunki realizacji celu jako wazny element motywujacy i
sprawdzajacy.

2. Negocjacje jako podstawa delegowania zadan.

Dlaczego delegowanie zadan jest tak trudne i tak potrzebne?
Dlaczego pracownicy najczesciej negocjujg z menedzerem ograniczenie
zakresu delegowanego zadania?

3. Negocjacje jako metoda eliminowania nieefektywnych postaw pracowniczych.
Skad biora sie dziatania i postawy utrudniajace realizacje zadan.
Reagowanie na niewtasciwe zachowania i wyrazanie krytyki.

Ustalanie w drodze negocjacji sposobow pozadanego dziatania.

4. Negocjacje z trudnymi osobami.

Co sprawia, ze niektoérzy sa ,trudni” we wspdtpracy?
Jak sprawi¢, aby negocjowanie warunkéw wspdtpracy pozostato

konstruktywnym procesem uktadania relacji.

Forma szkolenia: wyktadowo-warsztatowa
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Korzysci dla uczestnikéw szkolenia:

Zwiekszenie efektywnosci negocjacji z pracownikami.

Eliminacja nieefektywnych postaw pracowniczych poprzez skuteczne techniki
negocjacyjne i konstruktywna krytyke.

Rozwdj umigjetnosci  reagowania na trudne sytuacje | utrzymywania

konstruktywnego tonu negocjacji z trudnymi osobami.

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia elementy celéw organizacyjnych, ktdre podlegaja negocjacjom,
i potrafi wskazac te, ktore sg niezmienne.

Uczestnik formutuje wynegocjowane warunki realizacji celu i potrafi je wykorzystac
jako narzedzie motywacyjne w pracy z zespotem.

Uczestnik identyfikuje przyczyny oporu pracownikdw wobec delegowania zadan i
stosuje techniki negocjacyjne w celu skutecznego ich przekazania.

Uczestnik analizuje przyczyny nieefektywnych postaw pracowniczych i proponuje
rozwigzania wypracowane w drodze negocjacji.

Uczestnik stosuje zasady konstruktywnej krytyki i negocjuje oczekiwane zmiany w
zachowaniach pracownikdw.

Uczestnik rozpoznaje cechy trudnych osdéb we wspdtpracy i prowadzi z nimi

negocjacje w sposdb umozliwiajacy budowanie efektywnych relacji.

Adresaci szkolenia:

Wszystkie osoby, ktére chca doskonali¢ swoje umiejetnosci managerskie.
Wszystkie osoby, ktére chcg zainwestowad w swoj rozwdj osobisty.

Managerowie zespotéw projektowych.

Liderzy projektéw optymalizacyjnych i rozwojowych w organizacji

Brygadzisci i mistrzowie odpowiedzialni za kierowanie zespotami produkcyjnymi.

Kierownictwo i managerowie wyzszego oraz sredniego szczebla.

Sprawdz aktualne promocje skanujac kod QR!

Lub odwiedz strone: www.lugam.com/szkolenia/harmonogram
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Zapraszamy do zapisow!

W przypadku potrzeby przygotowania oferty korporacyjnej dla firmy — prosimy o kontakt!

Znajdz nas:

Marta Wrébel

e-mail: szkolenia@lugam.com
mob: +48 507 174 084

www.lugam.com

W razie pytan, zapraszam do
kontaktu!




