Mozliwo$¢ dofinansowania

Jak skutecznie przeprowadza¢ trudne 2 570,00 PLN brutto
- rozmowy z pracownikami- szkolenie dla 2 570,00 PLN netto
= kadry menedzerskiej 160,63 PLN  brutto/h
crouP 160,63 PLN
A netto/h

Numer ustugi 2025/12/29/8291/3230944

CTE GROUP S.A.
(dawniej Lauren
Peso Polska S.A.)

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

*hKkkk 48/5 (D qgh
1742 oceny B 26.01.2026 do 27.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Szkolenie skierowane jest do:

e menedzerdw liniowych, sredniego i wyzszego szczebla,
Grupa docelowa ustugi ¢ liderow zespotow i kierownikéw operacyjnych,
e 0s6éb awansowanych lub przygotowywanych do roli menedzerskiej,
e menedzeréow HR i HR Business Partnerow,
o wiascicieli firm zarzadzajgcych zespotami.

Minimalna liczba uczestnikéw 3

Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 22-01-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie prowadzi do:
1. Zwiekszenia skutecznos$ci menedzeréw w prowadzeniu trudnych rozméw z pracownikami w sytuacjach konfliktowych,
emocjonalnych i decyzyjnych.



2. Wyposazenia uczestnikéw w struktury i modele rozméw umozliwiajgce osigganie rezultatéw biznesowych bez
eskalacji konfliktu.

3. Rozwiniecia umiejetnosci rozpoznawania i rozumienia mechanizmdéw oporu, manipulacji i przerzucania
odpowiedzialnosci.

4. Wzmocnienia kompetencji zarzgdzania emocjami wtasnymi i pracownika w warunkach presji

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik identyfikuje psychologiczne
mechanizmy oporu, zaprzeczania i
racjonalizacji pojawiajgce sie w
trudnych rozmowach z pracownikami.

Uczestnik rozpoznaje mechanizmy
obronne pracownika na podstawie Test teoretyczny
opisu sytuacji menedzerskiej.

Uczestnik rozréznia konflikt

merytoryczny od emocjonalnego oraz

rozumie dynamike eskalaciji i Test teoretyczny
deeskalacji konfliktu w rozmowie

menedzerskiej

Uczestnik definiuje rodzaje konfliktéw
oraz etapy jego eskalacji.

Uczestnik definiuje wiasciwa strukture

prowadzenia trudnej rozmowy Uczestnik wskazuje etapy rozmowy
menedzerskiej oraz kolejnos¢ jej menedzerskiej.

kluczowych etapéw.

Test teoretyczny

Uczestnik rozpoznaje skuteczne i
nieskuteczne reakcje menedzera na Uczestnik dobiera najlepszy wariant

. . L . . . - - " Test teoretyczny
opdr, manipulacje i przerzucanie reakcji menedzerskiej w danej sytuacji.

odpowiedzialnosci przez pracownika.

Uczestnik jest Swiadomy znaczenia

odpowiedzialnej, klarownej i Uczestnik opisuje konsekwencje
konsekwentnej komunikacji unikania trudnych rozméw przez Test teoretyczny
menedzerskiej dla autorytetu lidera i menedzera.

efektywnosci zespotu.

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Opis szkolenia

Szkolenie ma charakter intensywnego laboratorium kompetencji menedzerskich, skoncentrowanego na prowadzeniu trudnych rozméw z
pracownikami w sytuacjach obcigzonych emocjonalnie, konfliktowych lub decyzyjnych. Program integruje psychologie komunikacji,
modele wptywu, prace z emocjami (TEAM CBT / RTZ), strategie negocjacyjne oraz narzedzia konstruktywnej konfrontacji.

Uczestnicy uczg sie nie tylko co mowic, ale przede wszystkim jak mysleé, regulowaé emocje i zarzadzaé procesem rozmowy, aby osiggaé
rezultat biznesowy bez eskalowania konfliktu, utraty autorytetu czy niszczenia relaciji.

Szkolenie bazuje na realnych przypadkach menedzerskich: rozmowach korygujacych, dyscyplinujacych, feedbackowych, rozmowach o
odpowiedzialnosci, zmianie postawy, braku zaangazowania, oporze, roszczeniowosci oraz zachowaniach trudnych i manipulacyjnych.

PROGRAM SZKOLENIA - DZIEN |
Modut 1: Fundamenty trudnych rozméw menedzerskich

1. 1. Kontrakt psychologiczny i cele szkolenia.
2. Trudna rozmowa jako narzedzie zarzadzania, a nie problem interpersonalny.
3. Najczestsze btedy menedzeréw (unikanie, ttumaczenie, ratowanie, eskalacja).
4. Cena nieprzeprowadzonych rozméw (wyniki, morale, autorytet).

Modut 2: Model ,,schodéw do porozumienia” w rozmowie menedzerskiej

1. 1. Dostrojenie — rozpoznanie stanu pracownika i wtasnego.
2. Kontrakt — rola menedzera, cel rozmowy, granice.
3. Dialog — fakty, obserwacje, wptyw na wynik.
4. Konfrontacja — nazwanie problemu bez ataku.
5. Pomost w przyszto$¢ — odpowiedzialnos¢ i dziatanie.

Cwiczenia na realnych przypadkach uczestnikéw.
Modut 3: Psychologia oporu i trudnych zachowarn pracownikéw

1. 1. Zaprzeczanie, minimalizowanie, racjonalizacja.
2. Przerzucanie winy i rola ofiary.
3. Zachowania pasywno-agresywne.
4. Manipulacje emocjonalne wobec przetozonego.
5. Jak reagowac, nie wchodzac w gre.

Modut 4: Zarzadzanie emocjami menedzera — RTZ / TEAM CBT

1. 1. Model ABC emocji w rozmowie trudne;j.
2. Przekonania menedzera, ktére sabotujg skutecznos¢.
3. Integracja trudnych do ,opanowania” / ,pomieszczenia” / ,przetrawienia” emocji u zrédta (np.: ztos¢, strach, lek, frustracja, gniew,
smutek, przerazenie, etc ...).
4. Osigganie emocjonalnej neutralnosci i decyzyjnosci.

PROGRAM SZKOLENIA - DZIEN Il
Modut 5: Konstruktywna konfrontacja i jezyk odpowiedzialnosci

1. 1. Fakty vs. interpretacje.
2. Jezyk odpowiedzialnosci zamiast ocen.
3. Model rozmowy korygujace;.
4. Model rozmowy wzmacniajace;j.
5. Model konstruktywnej konfrontaciji, na bazie komunikacji NCV - jezyka bez przemocy.



Modut 6: Outcome Based Thinking w rozmowach menedzerskich

1. 1. Czego naprawde chce po tej rozmowie?
2. Jakiej zmiany zachowania oczekujg?
3. Jakich informac;ji i argumentéw potrzebuje pracownik?
4. Jakie warunki musza by¢ spetnione, by zmiana byta realna?

Modut 7: Trudne sytuacje specjalne

1. 1. Rozmowa z pracownikiem roszczeniowym.
2. Rozmowa z osoba nieprzyjmujaca feedbacku.
3. Rozmowa z pracownikiem o wysokich kompetencjach i niskiej wspotpracy.
4. Rozmowa po btedzie, konflikcie lub kryzysie.

Modut 8: Symulacje menedzerskie i feedback

1. 1. Przeprowadzenie trudnej rozmowy na forum.
2. Feedback trenera i grupy.
3. Analiza decyzji, jezyka i emociji.

Modut 9: Plan wdrozenia i protokét menedzerski

1. 1. M6j osobisty protokét trudnej rozmowy.
2. Lista czerwonych flag i reakciji.
3. Plan 30-dniowego wdrozenia.

Cena nieSwiadomosci: Na co narazasz siebie i swoj zespét jako menedzer?

Jesli jako menedzer odktadasz rozwéj kompetencji prowadzenia trudnych rozmdw z pracownikami, ptacisz za to kazdego dnia — nie
jednorazowo, lecz w sposéb ciagly i systemowy. Cena tej nieSwiadomosci nie pojawia sie wprost w budzecie szkoleniowym, lecz ukrywa
sie w spadajacej efektywnosci, przeciggajacych sie problemach personalnych, erozji autorytetu i chronicznym przecigzeniu
emocjonalnym.

Trudne rozmowy i tak sie odbywajg — pytanie tylko, czy prowadzisz je Swiadomie i skutecznie, czy tez oddajesz kontrole emocjom,
oporowi pracownikéw i dynamice konfliktu.

Tracisz kontrole, autorytet i wyniki
Narazasz si¢ na:
* Utrwalanie probleméw zamiast ich rozwigzywania

Bez umiejetnosci strukturyzowania trudnych rozméw oraz konfrontowania zachowan, menedzer zaczyna tolerowaé to, czego nie
akceptuje. Brak jasnej rozmowy korygujacej powoduje, ze niewtasciwe zachowania staja sie norma, a problemy zamiast znika¢ — eskaluja
i rozlewaja sie na zespot.

+ Spadek efektywnosci i odpowiedzialnosci zespotu

Jezeli nie potrafisz jasno nazwaé oczekiwan, konsekwencji i granic odpowiedzialnosci, pracownicy zaczynajg dziata¢ zachowawczo,
selektywnie lub reaktywnie. W praktyce oznacza to nizszg jakos$é pracy, opoznienia, btedy i przerzucanie winy, za ktére ostatecznie
odpowiadasz Ty jako menedzer.

« Utrate autorytetu menedzerskiego

Unikanie trudnych rozmdéw lub prowadzenie ich w sposéb chaotyczny, emocjonalny albo zbyt ugodowy prowadzi do cichej erozji pozycji
lidera. Zesp6t szybko wyczuwa brak spéjnosci i konsekwenciji, co skutkuje testowaniem granic, oporem i podwazaniem decyzji.

* Przeciagajace sie konflikty i napiecia w zespole

Bez umiejetnosci konstruktywnej konfrontacji konflikty nie znikajg — one zamieniaja sie w ciche wojny, pasywno-agresywne zachowania i
nieformalne koalicje. Kosztem jest atmosfera pracy, zaangazowanie oraz zdolno$¢ zespotu do wspétpracy.

» Wysokie koszty emocjonalne menedzera

Brak narzedzi samoregulacji emocjonalnej powoduje, ze kazda trudna rozmowa staje sie obcigzeniem psychicznym. W dtuzszej
perspektywie prowadzi to do chronicznego stresu, drazliwosci, zmeczenia decyzyjnego i wypalenia, ktére bezposrednio obnizajg jako$¢
zarzadzania.



Ukryte ryzyko organizacyjne
Ignorujac rozwéj kompetencji prowadzenia trudnych rozméw:
* Przejmujesz odpowiedzialnos¢ za problemy, ktére powinny byé po stronie pracownika

Brak jasnych rozméw o odpowiedzialnos$ci sprawia, ze menedzer zaczyna ,ratowac sytuacje” zamiast nig zarzadzaé. To prowadzi do
przecigzenia, mikrozarzadzania i utraty fokusowania sig na zadaniach strategicznych.

» Tworzysz precedensy, ktére trudno odwréci¢

Kazda nieprzeprowadzona lub Zle przeprowadzona rozmowa buduje nieformalny standard: ,u nas mozna”, ,tu sie to toleruje”, ,szef i tak
nie reaguje”. Z czasem korekta takich wzorcédw wymaga znacznie wiekszej sity, konfliktu i kosztow.

+ Zwiekszasz ryzyko rotacji i btednych decyzji personalnych

Brak umiejetnosci prowadzenia rozméw rozwojowych i korygujgcych skutkuje tym, ze dobrzy pracownicy odchodza z frustraciji, a trudni
zostajg zbyt dtugo. Organizacja zaczyna ptaci¢ podwéjnie: za rekrutacje i za btedy personalne.

Nie pozwdl, aby brak rozméw zarzadzat Toba

Trudne rozmowy nie sg problemem — problemem jest brak kompetencji do ich prowadzenia. Kazdy menedzer, ktéry nie inwestuje w te
umiejetnosci, predzej czy pdzniej ptaci za to utratg wptywu, spéjnosci i energii.

To szkolenie daje Ci konkretne struktury, jezyk i narzedzia, ktére pozwalaja przejgé kontrole nad rozmowag, emocjami i rezultatem.
Inwestujgc w rozwéj tych kompetencji, zabezpieczasz nie tylko wyniki zespotu, ale takze wlasna skutecznosé i odpornosé psychiczng
jako lidera.

Zajecia praktyczne beda odbywac sie z wykorzystaniem narzedzi takich jak: ¢wiczen indywidualnych, éwiczen w parach/w grupie, dyskus;ji
moderowanej przez prowadzgcego szkolenie.

Charakterystyka szkolenia: Cato$¢ kursu opiera sie na praktycznych zadaniach, ktére uczestnicy wykonuja pod okiem prowadzacego.

Dzieki temu wiedza teoretyczna jest bezposrednio stosowana w praktyce. W trakcie trwania szkolenia przewidziane sg przerwy, ktére nie
sg wliczone w czas trwania szkolenia.

Godziny trwania szkolenia liczone sg w godzinach dydaktycznych - 16 godzin (1 godzina=45 minut).

Harmonogram jest orientacyjnym czasem realizacji poszczegdlnych etapdw szkolenia. Godziny realizacji poszczegdlnych cze$ci moga
ulec zmianie.

Warunki otrzymania zaswiadczenia o ukonczeniu szkolenia nalezy:
1. Minimalna frekwencja Uczestnika na poziomie 90% czasu trwania szkolenia oraz

2. Uzyskanie co najmniej 70% mozliwych poprawnych odpowiedzi w tescie wiedzy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 14

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L. . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Modut 1:

Fundamenty Robert
trudnych rozméw Zembrowski
menedzerskich

26-01-2026 09:00 10:00 01:00



Przedmiot / temat
zajec

Modut 2:

Model ,schodéw
do porozumienia”
W rozmowie
menedzerskiej

Przerwa

(nie wliczona w
czas trwania
szkolenia)

Modut 3:

Psychologia
oporu i trudnych
zachowan
pracownikéw

Przerwa

(nie wliczona w
czas trwania
szkolenia)

Modut 4:

Zarzadzanie
emocjami
menedzera -
RTZ / TEAM CBT

Modut 5:

Konstruktywna
konfrontacja i
jezyk
odpowiedzialno$
ci

Modut 6:

Outcome Based
Thinking w
rozmowach
menedzerskich

Przerwa

(nie wliczona w
czas trwania
szkolenia)

Modut 7:

Trudne sytuacje
specjalne

Prowadzacy

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Data realizacji
zajeé

26-01-2026

26-01-2026

26-01-2026

26-01-2026

26-01-2026

26-01-2026

27-01-2026

27-01-2026

27-01-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:00

11:15

13:00

13:15

14:30

09:00

11:00

11:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

13:15

14:30

15:30

11:00

11:15

13:15

Liczba godzin

01:00

00:15

01:45

00:15

01:15

01:00

02:00

00:15

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Przerwa
(nie wliczona w Robert
. . 27-01-2026 13:15 13:30 00:15
czas trwania Zembrowski
szkolenia)
Modut 8:
Symulacje Robert
. . . 27-01-2026 13:30 14:30 01:00
menedzerskie i Zembrowski
feedback
Modut 9:
Plan wdrozenia i Robert
) . 27-01-2026 14:30 15:00 00:30
protokét Zembrowski
menedzerski
Walidacja - 27-01-2026 15:00 15:30 00:30
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 570,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 570,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 160,63 PLN
Koszt osobogodziny netto 160,63 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Robert Zembrowski

‘ ' Trener biznesu, prowadzacy: szkolenia, warsztaty i treningi umiejetnosci. Konsultant proceséw
biznesowych oraz terapeuta TEAM CBT, prowadzacy procesy coachingu biznesowego. Jest
praktykiem sprzedazy, z ponad 25 letnim doswiadczeniem pracy, ktéry przeprowadzit ponad 30 tys
spotkan o charakterze
sprzedazowym oraz ponad 100 szkolen z lekarzami medycyny Key Opinion Leaders. Sprzedawca z
ponad 50 min zt sprzedazy wtasne;.

Pracowat w kilku rolach zawodowych, poczawszy od roli Przedstawiciela Medycznego w Zentiva



oraz Przedstawiciela Naukowego w GlaxoSmithKline - firmach farmaceutycznych, bedacych liderami
rynku, gdzie odpowiadat za edukacje srodowiska lekarzy medycyny oraz za realizacje celéw
sprzedazowych, odnoszac sukcesy sprzedazowe przez caty czas 10 lat pracy w sitach sprzedazy.
Pracowat jako Consulting Manager w G-Pharma Consulting oraz Dyrektor Sprzedazy, zarzadzajacy
dziatem sprzedazy i marketingu w firmie z branzy ochrony zdrowia.

Jest absolwentem studiéw magisterskich oraz trzech kierunkéw studiéw podyplomowych, z
obszaru: zarzagdzania biznesem, psychologii i przywodztwa,

renomowanych uczelni: Uniwersytetu Szkoty Wyzszej Psychologii Spotecznej w Warszawie we
wspétpracy z Laboratorium Psychoedukaciji, Szkoty Gtéwnej Handlowej w Warszawie oraz
Politechniki Warszawskiej we wspotpracy z grupa firm doradczych Values, gdzie ukoriczyt roczne
studia podyplomowe o kierunku Psychologia Przywoédztwa.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe w postaci prezentaciji, zestaw ¢wiczen wykorzystywanych podczas szkolenia oraz
zaswiadczenie potwierdzajgcy kompetencje nabyte podczas szkolenia.

Informacje dodatkowe

Podstawa zwolnienia z podatku VAT:

e Podstawa zwolnienia z VAT: art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT
e Ustuga zwolniona z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie
zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020 r., poz. 1983)

W przypadku otrzymania dofinansowania na poziomie minimum 70% ustuga podlega zwolnieniu z podatku VAT, w przypadku
dofinansowania ponizej 70% do ceny nalezy doliczy¢ 23% VAT.

Warunki techniczne

Platforma /rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga - Platforma Zoom (https://zoom-video.pl/)
Podstawa do rozliczenia ustugi jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajgcego identykacje wszystkich uczestnikow oraz
zastosowanego narzedzia. Wymagania sprzetowe: Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne
urzadzenie do zdalnej komunikacji - komputer, laptop lub inne urzadzenie z dostepem do internetu Minimalne wymagania dotyczace
parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik - minimalna predkos$¢ tacza: 512 KB/sek Niezbedne oprogramowanie
umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw - komputer, laptop lub inne urzadzenie z dostepem do
internetu. Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania. Okres waznosci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu
on-line - od momentu rozpoczecia szkolenia do momentu zakoriczenia szkolenia Potrzebna jest zainstalowana najbardziej aktualna
ocjalna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge lub Opera. Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy
(zalecany czterordzeniowy); 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej); System operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 10),
Mac 0S wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome OS. t3cze internetowe o minimalnej przepustowosci do zapewnienia
transmisji dzwieku 512Kb/s, zalecane min. 2 Mb/s oraz min. 1 Mb/s do zapewnienia transmisji tagcznie dzwigku i wizji, zalecane min. 2,5
Mb/s

Kontakt

ALINA KRASON-STAJNIAK



o E-mail a.krason@ctegroup.pl
Telefon (+48) 739 017 507



