Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje z pracownikami — negocjacje 3 505,50 PLN brutto
warunkoéw zatrudnienia 2850,00 PLN netto
206,271 PLN brutto/h

EY Acad  Busi Numer ustugi 2025/08/21/10940/2951908
cademy of Business 167,65 PLN netto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie kierujemy do menedzerdw, lideréw, ktérzy chea:

¢ zwiekszy¢ swoje kompetencje w negocjacjach warunkéw zatrudnienia z
pracownikami,
X e przygotowac sie do rozméw z pracownikami na temat wysokosci

Grupa docelowa ustugi . .
wynagrodzenia i innych warunkéw umowy o prace,

e praktycznych umiejetnosci zastosowania BATNA w rozmowach z

pracownikami,
* nauczy¢ sig technik radzenia sobie z oporem, szantazem i emocjami.

e uczestniczg w prowadzeniu startupéw.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 05-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 17

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
wauzy Al 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Negocjacje z pracownikami — negocjacje warunkéw zatrudnienia" przygotowuje uczestnikdw do efektywnego
prowadzenia negocjacji w roznych kontekstach, zaréwno z klientami, jak i wewnatrz organizacji, poprzez rozwijanie
umiejetnosci negocjacyjnych, zrozumienie dynamiki interakcji oraz skuteczne zarzadzanie konfliktami i emocjami

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

« stosuje metody radzenia sobie

podczas rozmowy dotyczacej

warunkéw zatrudnienia

« charakteryzuje jakich dziatan i reakc;ji

unika¢, aby nie eskalowa¢ konfliktu Test teoretyczny
+ analizuje "trudnych” rozméwcéw

Uczestnik wykorzystuje zasady
negocjacji w swojej pracy

* prowadzi negocjacje z podwtadnymi
+ wykorzystuje argumenty stosowane
podczas negocjacji

 wykorzystuje dynamike

poszczegolnych etapéw procesu

negocjacyjnego do realizacji celéw

negocjacyjnych oraz dobiera strategie i

taktyke do biezacej sytuaciji

negocjacyjnej

* tworzy cele i sposoby ich osiggania Test teoretyczny
dla poszczegdlnych etapéw negocjaciji

Uczestnik prowadzi procesy
negocjacyjne i renegocjacyjne z
wykorzystaniem technik i metod

negocjacyjnych
gocjacyjny * rozpoznaje i analizuje interesy

negocjacyjne wszystkich stron
+ wdraza indywidualny program rozwoju
wiasnych umiejetnosci w dalszej
$wiadomej praktyce negocjacyjnej

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

PROGRAM

Negocjacje z klientami i wewnatrz organizacji

e Czy negocjacje dotycza tylko warunkéw handlowych?

¢ Interakcje w miejscu pracy regulowane przy pomocy negocjacji

e Czym wymieniajg sie przetozeni i podwtadni w celu osiggniecia porozumienia?
e Parametry negocjacji menedzerskich i ich miejsce praktyce przywodztwa

Negocjacje jako metoda stawiania celow

e (Czy cele organizacji mozna negocjowac?

e W jaki sposob z celu dziatalno$ci wywodzg sie cele piondw, dziatéw, komérek i poszczegdlnych pracownikow
e Ktore elementy celéw podlegajg negocjacjom, a ktére pozostajg niezmienne

e Co mozna podda¢ wymianie w trakcie negocjowania celu i warunkéw jego realizacji

¢ Wynegocjowane warunki realizacji celu jako wazny element motywujacy i sprawdzajacy

Negocjacje jako podstawa delegowania zadan

¢ Dlaczego delegowanie zadan jest tak trudne i tak potrzebne?

¢ Jakich zadan nie mozna delegowac

¢ Dlaczego pracownicy najczesciej negocjujg z menedzerem ograniczenie zakresu delegowanego zadania

e 80% zastrzezen pracownika mozna przewidzie¢ wczesniej, czyli jak przygotowac¢ sie do negocjowania w sprawie delegowania zadan

Negocjacje jako metoda eliminowania nieefektywnych postaw pracowniczych

¢ Skad biorg sie dziatania i postawy utrudniajace realizacje zadan

¢ Menedzer jako osoba, ktéra odpowiada za przekazywanie i wyjasnianie podwtadnym celéw organizacji

e Reagowanie na niewtasciwe zachowania i wyrazanie krytyki

¢ Ustalanie w drodze negocjacji sposobéw pozadanego dziatania, wspierajgcego realizacje celéw organizacji przy zachowaniu podmiotowosci
pracownika

Negocjacje w praktyce rozwigzywania konfliktéw w miejscu pracy

¢ Czy menedzer powinien unika¢ konfliktow?

¢ Korzysci i ryzyka wynikajace z konfliktéw

¢ Menedzer jako negocjator i mediator w sytuacjach konfliktéw pracowniczych
¢ Jak wynegocjowa¢ ze stronami konfliktu warunki zadowalajace dla stron

Negocjowanie oczekiwan ptacowych podwtadnych

e Czy przy oczekiwaniach ptacowych zawsze chodzi o pienigdze?

¢ Sytuacje w ktorych pracownicy zwykle oczekujg zmiany wynagrodzenia

¢ Inne sposoby zapewnienia organizacji tych samych lub wiekszych korzysci BEZ zmiany wynagrodzenia

¢ jakich argumentéw uzywaja strony w trakcie negocjacji ptacowych i dlaczego sg one zwykle nieskuteczne



Negocjacje z trudnymi osobami

e Co sprawia, ze niektorzy sg ,trudni” we wspotpracy?

e Jak sprawi¢, aby negocjowanie warunkéw wspétpracy pozostato konstruktywnym procesem uktadania relacji
e Jakich dziatan i reakcji unikac¢, aby nie eskalowa¢ konfliktu

e Techniki manipulacyjne jakich najczesciej uzywaja ,trudni” partnerzy

e Jak reagowac na proby szantazu?

Negocjowanie warunkéw zatrudnienia oraz warunkéw zakoriczenia wspotpracy

e Zatrudnianie i zwalnianie to sytuacje o duzym tadunku emocjonalnym - jak sprawic, aby emocje nie wptywaty na realizacje celu
e Co menedzer moze poddawa¢ wymianie w tych sytuacjach?

* Przebieg negocjacji z kandydatem w procesie zatrudniania

* Najczesciej popetniane btedy przy negocjowaniu warunkéw zakonczenia wspotpracy

Czas trwania szkolenia:
Szkolenie trwa 17 godzin dydaktycznych (. 45 minut). Podana ilo§¢ godzin szkolenia nie zawiera czasu przerw.

Walidacja:

Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajac rozdzielno$¢ funkcji uczenia od walidacji. Test przeprowadzany bedzie w formie online, poprzez wykorzystanie
platformy zewnetrznej. Osoba walidujgca nie jest obecna w czesci szkoleniowej. W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas
przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . X . i Liczba godzin

zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia
Negocjacje
z klientami i .

Piotr Durawa 09-09-2025 09:00 11:00 02:00
wewnatrz
organizacji
Przerwa Piotr Durawa 09-09-2025 11:00 11:15 00:15
Negocjacje
jako metoda Piotr Durawa 09-09-2025 11:15 13:00 01:45

stawiania celow

Przerwa Piotr Durawa 09-09-2025 13:00 14:00 01:00

Negocjacje
jako podstawa
delegowania

zadan

Piotr Durawa 09-09-2025 14:.00 15:00 01:00

Przerwa Piotr Durawa 09-09-2025 15:00 15:15 00:15



Przedmiot / temat
zajec

Negocjacje
jako metoda
eliminowania
nieefektywnych
postaw
pracowniczych

Negocjacje
w praktyce
rozwigzywania
konfliktéw w
miejscu pracy

Przerwa

Negocjowanie
oczekiwan
ptacowych
podwtadnych

Przerwa

Negocjacje z
trudnymi
osobami

Przerwa

Negocjowanie
warunkow
zatrudnienia oraz
warunkow
zakonczenia
wspotpracy

Walidacja

ustugi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Prowadzacy

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

09-09-2025 15:15
10-09-2025 09:00
10-09-2025 11:00
10-09-2025 11:15
10-09-2025 13:00
10-09-2025 14:00
10-09-2025 15:00
10-09-2025 15:15
10-09-2025 16:30

Cena

3 505,50 PLN

Godzina
zakonczenia

16:30

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

17:15

Liczba godzin

01:15

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15

00:45



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 850,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 206,21 PLN
Koszt osobogodziny netto 167,65 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

1z1

Piotr Durawa

Ekonomista, absolwent Szkoty Gtownej Handlowej i Wyzszej Szkoty Handlu i Prawa. Studiowat takze
na Uniwersytecie w Moguncji (Niemcy). Kwalifikacje trenerskie zdobyt w latach 1997 — 98
uczestniczgc w pétrocznym programie Train The Trainer prowadzonym przez firme Heitsch &
Partner w Niemczech. Od 1993 roku trener sprzedazy i umiejetnosci kierowniczych oraz coach. W
latach 2000 — 2004 prowadzit szkolenia z obszaru zarzadzania dla Institute for International
Research z zakresu wdrazania programu podnoszenia kwalifikacji kadry kierowniczej. W trakcie
swojej kariery petnit wiele funkcji — byt m.in. kierownikiem dziatu sprzedazy, trenerem sprzedazy,
trenerem kadry zarzgdzajacej i cztonkiem zarzadu. Pracowat réwniez jako syndyk przy Sadzie
Okregowym w Warszawie, a od 2010 roku jest licencjonowanym syndykiem. W ramach tych
stanowisk planowat i prowadzit procesy zakupowe z dostawcami w obszarze B2B (chemia
profesjonalna, maszyny specjalistyczne) oraz negocjowat dostawy do duzych sieci handlowych i
przedsiebiorstw ustugowych. Specjalizuje sie w doradztwie w zakresie efektywnego zarzadzania i
praktycznych szkoleniach umiejetnosci kierowniczych, takich jak: przywoédztwo, zarzadzanie przez
cele, komunikacja, coaching, a takze szkoleniach z zakresu negocjaciji i technik sprzedazy/zakupow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikdéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Warunki uczestnictwa

0gdlne warunki $wiadczenia ustug poprzez Ernst & Young spétka z ograniczong odpowiedzialno$cig Academy of Business sp. k. dostepne sg na
stronie: https://www.academyofbusiness.pl/ogolne-warunki-swiadczenia-uslug-osobom-prawnym/

Informacje dodatkowe

e Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowej.
e Godziny realizacji poszczegélnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.



Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26
00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe

e W budynku znajduje sie: parking dla roweréw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.

Kontakt

0 Zuzanna Stepien
m E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510201 314



