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Negocijacje dla prawnikéw - inspirujace 2 201,70 PLN brutto

warsztaty specjalistyczne. 1790,00 PLN netto
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© Poznan / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

WRWW 45/5  © 16h
2055 ocen B 11.09.2025 do 12.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Projekt przygotowany jest w odpowiedzi na potrzeby

prawnikéw wszystkich specjalnosci negocjujgcych zaréwno w imieniu

klienta jak i w imieniu wtasnym, a w szczegodlnosci dla:

-radcéw prawnych i adwokatow,

Grupa docelowa ustugi -aplllfa_n t.ov_v, n
-wtascicieli kancelarii,

-partneréw os6b uruchamiajgcych wtasne kancelarie

-pracownikow dziatéw prawnych sektora publicznego i prywatnego,

-wszystkich osob zainteresowang podczas szkolenia tematyka.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 10-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny
Wiedza:

- Uczestnik zdobedzie wiedze z zakresu negocjaciji

Umiejetnosci:

- Dzieki dyskusjom na forum grupy oraz ¢wiczeniom, studiom przypadkoéw, scenkom rodzajowym uczestnik nauczy sie
odpowiednio reagowac¢ w réznych sytuacjach zwigzanych z wykonywanym zawodem
- nauczy sie unika¢ najczesciej popetnianych btedéw

Kompetencje spoteczne :

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Kompetencje spoteczne:

- ocenia jak odpowiednio reagowaé w
réznych sytuacjach zwigzanych z
wykonywanym zawodem

- identyfikuje wtasny styl uczenia sie i

wybiera sposoby dalszego ksztatcenia,

- okresla znaczenie komunikacji
interpersonalnej oraz potrafi

prawidtowo identyfikowac i rozstrzygaé

dylematy zwigzane z wykonywaniem
zawodu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

- Umiejetnos¢ dostosowania reakcji do
réznorodnych kontekstéw zawodowych
- Wybér adekwatnych metod do
dalszego ksztatcenia.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

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 weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

1. NEGOCJACJE CZYLI KONSTRUKTYWNA FORMA ROZWIAZYWANIA SPOROW.

¢ Negocjacje dla prawnikéw - czyli jak wykorzystaé potencjat i energie skutecznej komunikacji.
e |stota zarzadzania konfliktem — niezwyciezone zrédto mozliwosci.

¢ Techniki konstruktywnego rozwigzywania sporow.

e Proces prowadzenia negocjacji — wykorzystanie strategii stopniowego nacisku.

2. NEGOCJACJE W SWIETLE ASPEKTOW PRAWNYCH - ZARYS PODSTAWOWYCH ZAGDNIEN.

e Podstawowe ograniczenia prawne wynikajace m.in. z kodeksu postepowania cywilnego, postepowania pojednawczego.
¢ Negocjacje a mediacje — przeglad gtéwnych réznic.

3. EFEKTYWNE ROZWIAZYWANIE KONFLIKTOW | SPOROW - CZYLI JAK OSIAGNAC POZADANE REZULTATY.

o Zrédta konfliktéw i sporéw — czyli jak dotrzeé do sedna sprawy i jak przygotowaé sie do wiasciwych negocjacii.

e Cykl rozwoju konfliktu, jego dynamika i uwarunkowania.

¢ Przeglad technik zarzadzania w celu dokonania wtasciwej diagnozy sytuacji.

¢ Mozliwosci aktywnego oddziatywania - przeglad taktyk negocjacyjnych.

e Atrybuty sity, wtadzy i zgody - jak potaczy¢ twarde negocjacje z migkkim stylem osobistym i osiggnaé zamierzony rezultat.
e Zaufanie w negocjacjach — co zrobi¢, aby budowaé¢ porozumienie oparte na rzeczywistych potrzebach stron.

4. KLUCZOWE ETAPY PROCESU NEGOCJACYJNEGO.

e Proces negocjacyjny — podziat negocjacji na etapy.

e Schemat spotkania negocjacyjnego.

¢ Ustalenie potrzeb i mozliwosci oddziatywania partnera.

* |dentyfikacja kwestii spornych i wspolnych.

e Stosowanie technik wptywu spotecznego w negocjacjach.

¢ Przyjmowanie wtasciwej strategii uzaleznionej od celu i postawy partnera.
e Podstawowe reguty w negocjacjach.

5. KRYTERIA WYBORU OPTYMALNEJ STRATEGII NEGOCJACYJNEJ.

e Ustalenie celu negocjacji i wskazanie priorytetow.

¢ Przygotowanie miejsca i czasu negocjaciji.

¢ Rozpoznanie siebie -wtasny styl negocjowania.

e Sposoby konstruktywnego rozwigzywania konfliktéw.

e Przeglad strategii negocjacyjnych i ich praktyczne wykorzystanie.

¢ Reakcje emocjonalne - czyli jak nie prowadzi¢ negocjacji i tagodzi¢ drazliwe elementy.

¢ Racjonalno$¢é podejmowanych decyzji w warunkach ryzyka i niepewnosci.

e Podstawowe elementy harmonijnej relacji: racjonalizm, zrozumienie, wiarygodnosci i komunikacja.

6. KOMUNIKACJA - JAK SLUCHAC, ZACHECAC DO MOWIENIA | SZUKAC LEPSZEGO KONTAKTU.

¢ Skuteczna komunikacja w negocjacjach — kluczowe warunki wstepne do oceny postrzegania rzeczywistosci przez partneréw

negocjacyjnych.
¢ Przeglad technik skutecznej argumentacji, przekonywania, perswazji, wywierania wptywu.
e Potgczenie elementdw w spdjng catosé - wyjasnianie obszaréw interesow.
¢ Metoda monitorowania dialogu i procesu dochodzenia do porozumienia.
¢ Wyjasnianie wszystkich obszaréw intereséw i koicowych ustalen.

7. PRAKTYCZNE UJECIE NEGOCJACJI — CZYLI JAK SPRAWIC, ABY PARTNER NIE ODRZUCAL NASZYCH PROPOZYCJI.

¢ Sytuacje trudne w negocjacjach prawniczych.

¢ Btedy negocjacyjne — czyli jak budowacé tzw. ,mosty zwodzone”.

¢ Jak radzi¢ sobie z obiekcjami, oporem i odmowa.

¢ Reguta wzajemnego szacunku.

¢ Umiejetnos¢ méwienia i stuchania na rzecz wypracowania lepszego porozumienia.

8. ZAKONCZENIE SZKOLENIA - PODSUMOWANIE.

e Omdwienie procesu negocjowania.



¢ Rozdanie certyfikatéw uczestnictwa w szkoleniu.

e Zakonczenie szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 2

Przedmiot / temat

Prowadzac
zajec acy

Negocjacje

L Trener Semper
dla prawnikéw

Negocjacje

dla prawnikéw Trener Semper

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Trener Semper

‘ ' Ekspert Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
11-09-2025 10:00
12-09-2025 09:00

Cena

2 201,70 PLN

1790,00 PLN

137,61 PLN

111,88 PLN

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Godzina
zakonczenia

18:00

17:00

Liczba godzin

08:00

08:00



Materiaty dydaktyczne
[autorski podrecznik Uczestnika szkolenia, materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatow praktycznych]
Materiaty piSmiennicze

[notatnik, dtugopis]

Warunki uczestnictwa

Zgtoszenie:

Zgtoszenia mozna dokonywaé za pomocg portalu BUR.

Informacje dodatkowe

Standardowo zestaw materiatéw szkoleniowych obejmuje:

¢ autorski podrecznik Uczestnika szkolenia,

e materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatéw praktycznych

 materiaty pi$miennicze [notatnik, dtugopis]

¢ dyplom potwierdzajgcy ukonczenie szkolenia

¢ konsultacje poszkoleniowe

¢ kazdy z Uczestnikow otrzyma indywidualng karte rabatowg upowazniajgcg do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Adres

ul. 3 Maja 2/A
60-001 Poznan

woj. wielkopolskie

W szczegdlnych przypadkach Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany miejsca szkolenia na obiekt o tym samym
lub wyzszym standardzie i nie stanowi to zmiany warunkéw umowy.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail info@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 690 059 155

Anna Kowalska



