Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje dla prawnikow 3 075,00 PLN brutto
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Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

© Warszawa / stacjonarna

2 500,00 PLN netto
180,88 PLN brutto/h
147,06 PLN netto/h

Biznes / Negocjacje

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Do

15

06-

udziatu w warsztatach zapraszamy:

Prawnikow negocjujacych kontrakty, umowy i warunki wspétpracy z
partnerami zewnetrznymi i klientami.

Mediatoréw, radcéw prawnych i adwokatéw uczestniczacych w
rozwigzywaniu sporéw cywilnych, gospodarczych i rodzinnych.
Specjalistéw z branzy prawniczej, ktérzy chcag podnies¢ swoje
kompetencje negocjacyjne i poprawi¢ efektywnosé w trudnych
rozmowach.

Prawnikéw korporacyjnych odpowiedzialnych za negocjacje w ramach
organizacji, w tym z dostawcami, klientami oraz w sporach
wewnetrznych miedzy dziatami firmy.

In-house lawyers (prawnikéw zatrudnionych wewnetrznie w firmach),
ktdrzy chca skuteczniej prowadzi¢ negocjacje dotyczace kontraktéw,
polityki compliance czy relacji z partnerami biznesowymi.
Menedzeréw i specjalistéow ds. prawnych wspétpracujacych z dziatami
zakupdw, sprzedazy lub HR, regularnie uczestniczacych w
negocjacjach umownych.

05-2025

stacjonarna



Liczba godzin ustugi 17

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Negocjacje dla prawnikow" przygotowuje uczestnikow do skutecznego prowadzenia negocjacji w praktyce
prawniczej poprzez rozwijanie umiejetnosci analizy sytuacji negocjacyjnych, budowania argumentaciji oraz
rozpoznawania i neutralizowania technik manipulacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

« identyfikuje wyzwania negocjaciji )

- definiuje znaczenie percepcji w Wywiad ustrukturyzowany
negocjacjach prawnych

Uczestnik postuguje si¢ wiedzg w gocjacjach p y

zakresie negocjacji w praktyce

prawniczej

+ omawia skuteczne metody

wzmachiania pewnosci siebie w

Obserwacja w warunkach
symulowanych

procesie negocjacyjnym
« charakteryzuje wrodzone i nabyte
umiejetnosci negocjacyjne

« stosuje techniki manipulacyjne w
negocjacjach

 wykorzystuje narzedzia, strategie i
scenariusze negocjacyjne

Wywiad ustrukturyzowany

Uczestnik wykorzystuje w swojej pracy

+ analizuje najskuteczniejsze techniki

skuteczne narzedzia, techniki i strategie negocjacyjne
negocjacyjne w organizaciji « identyfikuje odbiorcéw z réznych
obszaréw Obserwacja w warunkach

+ dokonuje skutecznego przygotowania
sie do wieloetapowych negocjacji
prawnych

symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektow uczenia sie.



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Program:
Dzien 1: Negocjacje dla Prawnikow - Techniki i Strategie
Modut 1: Wprowadzenie do negocjacji w praktyce prawniczej — Test ,,Jakim Negocjatorem Jestes?”

¢ Rozpoznawanie wrodzonych i nabytych umiejetnos$ci negocjacyjnych.

¢ Analiza testu 4 strategii na podstawie techniki Don'a Hutson'a.

e Jak rozpoznac¢ typ negocjatora drugiej strony i wykorzystac te wiedze dla uzyskania przewagi negocjacyjnej?
e Dobdér odpowiedniej strategii do konkretnej sytuacji negocjacyjne;.

Modut 2: Budowanie przewagi w negocjacjach

¢ Jak zbudowaé, ocenic¢ i wykorzysta¢ site negocjacyjng?

¢ Skuteczne metody wzmacniania pewnosci siebie w procesie negocjacyjnym.
e Znaczenie percepcji w negocjacjach prawnych.

 Cwiczenie praktyczne: tworzenie skutecznej strategii negocjacyjnej.

Modut 3: Skuteczne techniki komunikacji w negocjacjach

¢ Analiza najskuteczniejszych technik negocjacyjnych.

¢ ,Kto popetnit btad?” — praktyczna analiza case studies.
e Dobor techniki negocjacyjnej do danej sytuacji.

¢ Reakcja na techniki stosowane przez druga strone.

e Case study: jak przetama¢ impas w negocjacjach.

Modut 4: Rozpoznawanie i neutralizowanie manipulacji

¢ Najczesciej stosowane techniki manipulacyjne w negocjacjach.
¢ Skuteczne sposoby radzenia sobie z presjg i manipulacjami.
 Cwiczenia: identyfikowanie manipulacji w symulowanych sytuacjach.

Modut 5: Budowanie argumentacji w negocjacjach

e Tworzenie przekonujacej i spdjnej argumentac;ji.

¢ Radzenie sobie z obiekcjami drugiej strony.

e Jak wyj$¢ z impasu? — inspiracje technikami FBI.

e Warsztat: opracowanie argumentow dla negocjacji kontraktowych.

Dzier 2: Negocjacje w Srodowisku Prawnym
Modut 6: Planowanie negocjacji w prawie

» Jak skutecznie przygotowac sie do wieloetapowych negocjacji prawnych?

¢ Analiza kluczowych zapiséw umownych jako podstawa budowania przewagi.

e Zarzadzanie czasem w negocjacjach:
e Rozpoznawanie presji czasowej u stron i wykorzystanie jej na swojg korzysé.
 Strategie efektywnego wykorzystania czasu.



 Cwiczenie: tworzenie planu negocjacji.
e Case study: Identyfikowanie interesu klienta, a technika prowadzonych negocjacji.

Modut 7: Typy osobowosci w negocjacjach prawnych

* Rola osobowosci w procesie negocjacyjnym:
¢ Dominator, manipulant, osoba unikajgca konfliktéw i analityk — jak ich rozpoznaé?

e Dopasowanie strategii negocjacyjnych do réznych typéw osobowosci.

e Jak budowac relacje z osobg zorientowang na dane i fakty?

e Jak radzi¢ sobie z osoba wywierajaca presje emocjonalng?

« Cwiczenie: symulacja negocjacyjna z wykorzystaniem réznych typéw osobowosci.

Modut 8: Negocjacje w sprawach spornych

¢ Kluczowe podejscia w rozwigzywaniu sporéw prawnych.

¢ Jakie zachowania najczesciej prowadzg do impaséw i jak ich unikaé?

¢ Obie strony nie chcg i$¢ na kompromis — jaka jest rola prawnikéw?

¢ Symulacja: negocjacje z uwzglednieniem réznych rél (prawnicy, strony sporu).

¢ Case study: analiza trudnych negocjacji prawnych. Tempo prowadzonych negocjacji, interes klienta, a sytuacja patowa.

Modut 9: Negocjacje w sprawach spornych

e Metoda komunikacji FUKO i jej praktyczne wykorzystanie.
¢ Wykorzystanie metody we wsparciu komunikacji klienta z zespotem i kontrahentami.
« Cwiczenie: symulacja komunikacji FUKO w trudnej sytuacji komunikacyjnej dla klienta.

Modut 10: Analiza przypadkéw i podsumowanie

¢ Najczestsze btedy w negocjacjach prawnych - analiza case studies.
e Dyskusja z uczestnikami: analiza zgtoszonych przypadkéw i indywidualnych wyzwan.
¢ Kluczowe wnioski i praktyczne wskazéwki do zastosowania w codziennej pracy.

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

W trakcie szkolenia przeprowadzana bedzie walidacja w formie wywiadu ustrukturyzowanego oraz obserwacji w warunkach
symulowanych.

Osoba walidujgca waliduje ustuge po jej zakorczeniu, w oparciu o checkliste od trenera, a nastepnie potwierdza osiggniecie efektéw
ksztatcenia swoim podpisem na certyfikacie.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 17

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy . . B . Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

Modut 1:

Wprowadzenie
do negocjacji w
praktyce

_ Emilia Sedziak 08-05-2025 09:00 11:00 02:00
prawniczej — Test
»Jakim
Negocjatorem

Jestes?”



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Modut 2:

Budowanie
przewagi w
negocjacjach

Modut 3:

Skuteczne
techniki
komunikacji w
negocjacjach

Przerwa

Modut 4:

Rozpoznawanie i
neutralizowanie
manipulacji

Przerwa

Modut 5:

Budowanie
argumentacji w
negocjacjach

Modut 6:

Planowanie
negocjacji w
prawie

Przerwa

Modut 7:

Typy osobowosci
w negocjacjach
prawnych

Przerwa

Modut 8:
Negocjacje w
sprawach
spornych

Przerwa

Prowadzacy

Emilia Sedziak

Emilia Sedziak

Emilia Sedziak

Emilia Sedziak

Emilia Sedziak

Emilia Sedziak

Emilia Sedziak

Joanna Lubecka

Joanna Lubecka

Joanna Lubecka

Joanna Lubecka

Joanna Lubecka

Joanna Lubecka

Data realizacji
zajeé

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

08-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

Godzina
rozpoczecia

11:00

11:15

12:00

13:00

14:00

15:00

15:15

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

Godzina
zakonczenia

11:15

12:00

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

Liczba godzin

00:15

00:45

01:00

01:00

01:00

00:15

01:15

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Modut 9:

Negocjacje w
sprawach
spornych

Joanna Lubecka 09-05-2025 15:15 16:00 00:45

Modut 10:

Analiza
przypadkéw i
podsumowanie

Joanna Lubecka 09-05-2025 16:00 16:30 00:30

Walidacja
- 09-05-2025 16:30 17:15 00:45
ustugi
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 075,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 180,88 PLN
Koszt osobogodziny netto 147,06 PLN

Liczba prowadzacych: 2

122
O Emilia Sedziak

‘ ' Negocjator biznesowy, trener, konsultant oraz wyktadowca akademicki przedmiotéw biznesowych
po angielsku oraz Psychologii Biznesu na Uniwersytecie MERITO oraz ANS Konin. W biznesie
miedzynarodowym, korporacyjnym dziata od 2008 roku, w tym jako pracownik korporacji
miedzynarodowej, w ktérej ponad 3 lata zarzadzata zespotem, wspéttworzyta Centrum Ustug
Wspdlnych oraz zarzadzata tranzycjg proceséw biznesowych. Jako magister filologii angielskiej
(grupa amerykanska) biegle moéwi po angielsku. W trakcie swojej dtugoletniej kariery korporacyjne;j,
rozpoczynajac od 2008 roku, Emilia byta zwigzana z Dziatem Zakupéw. Petnita kluczowa role w
koordynacji dostaw zagranicznych, proceséw zakupowych i budowania relacji z dostawcami.
Posiada dogtebng wiedze na temat procesu zakupowego, dokumentacji zakupowej oraz
doswiadczenie w zarzadzaniu 20-osobowym zespotem administracji zakupéw. Jako menedzer
skupiata sie nie tylko na nadzorze proceséw zakupowych, ale takze efektywnej koordynacji zespotu,



rozwigzywaniu problemow, budzetowaniu, oraz zapewnianiu skutecznej komunikacji wewnetrznej.
Jej umiejetnosci kierownicze byty kluczowe dla efektywnego funkcjonowania dziatu. Na sesjach
konsultacyjnych pomaga przedsiebiorcom w osigganiu celéw biznesowych i pokazuje schematy,
triki i techniki negocjacyjne, ktére sg wykorzystywane w negocjacjach z kontrahentami jak réwniez
wewnatrz firmy z innymi wspoétpracownikami. Regularnie prowadzi szkolenia zamkniete i otwarte z
zagadnien biznesowych.

222

Joanna Lubecka

Specjalistka w zakresie kontraktéw gospodarczych, prawa spoétek i prawa handlowego, ze
szczegdlnym uwzglednieniem obrotu miedzynarodowego. Adwokatka i zatozycielka kancelarii
Lubecka.Law. Prelegentka na szkoleniach i konferencjach dotyczgcych prawa handlowego oraz
wyceny ustug prawnych. W 2023 roku przeprowadzita szkolenia dla przeszto 800 cztonkéw
samorzaddéw zawodowych adwokatéw, radcow prawnych i aplikantéw obu izb. Autorka e-booka
~Wycena ustug prawnych” i ,,Biznes prawny od srodka. 10 krokéw na rozbieg.” przeznaczonych dla
prawnikéw. Redaktorka portalu Just.Cooperate skierowanego do przedsiebiorcéw prowadzacych
biznes ukierunkowany na wspétprace z zagranicznym partnerem handlowym. Autorka licznych
publikacji dotyczacych prawa transgranicznego, w tym ukazujgcych sie w Biuletynie Euro Info
wydawanym przez srodek Enterprise Europe Network przy Polskiej Agencji Rozwoju
Przedsiebiorczosci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Informacje dodatkowe

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

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26

00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Klimatyzacja

Laboratorium komputerowe

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

Kontakt

Anna Sobora



o E-mail anna.sobora@pl.ey.com

ﬁ Telefon (+48) 572 002 646



