Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje dla prawnikow 3 198,00 PLN brutto
2 600,00 PLN netto

206,32 PLN brutto/h
167,74 PLN netto/h
208,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/08/04/10940/3728659

EY Academy of Business

Ernst & Young

spotka z

ograniczong © Warszawa
odpowiedzialno$cia & Ustuga szkoleniowa
Academy of [ stacjonarna

Business sp. k. B Zajecia grupowe

*kkkdk 46/5 (D 1530h
459 ocen 5 28.10.2026 do 29.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Do udziatu w warsztatach zapraszamy:

¢ Prawnikéw negocjujgcych kontrakty, umowy i warunki wspotpracy z
partnerami zewnetrznymi i klientami.

¢ Mediatorow, radcow prawnych i adwokatow uczestniczacych w
rozwigzywaniu sporéw cywilnych, gospodarczych i rodzinnych.

e Specjalistéw z branzy prawniczej, ktorzy chca podnies¢ swoje
kompetencje negocjacyjne i poprawi¢ efektywnosé w trudnych
rozmowach.

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

¢ In-house lawyers (prawnicy zatrudnieni wewnetrznie w firmach), ktérzy
chca skuteczniej prowadzi¢ negocjacje dotyczace kontraktéw, polityki
compliance czy relacji z partnerami biznesowymi.

e Menedzeréw i specjalistéw ds. prawnych wspotpracujacych z dziatami

Grupa docelowa ustugi

zakupdw, sprzedazy lub HR, regularnie uczestniczacy w negocjacjach

umownych.
Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 25
Data zakonczenia rekrutacji 26-10-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



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

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Negocjacje dla prawnikéw" przygotowuje uczestnikéw do skutecznego prowadzenia negocjacji w praktyce
prawniczej poprzez rozwijanie umiejetnosci analizy sytuacji negocjacyjnych, budowania argumentac;ji oraz
rozpoznawania i neutralizowania technik manipulacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

. . . L Test teoretyczny z wynikiem
« identyfikuje wyzwania negocjaciji .
generowanym automatycznie

« definiuje znaczenie percepcji w Test teoretyczny z wynikiem
negocjacjach prawnych generowanym automatycznie

Uczestnik postuguje sie wiedzg w

zakresie negocjacji w praktyce

prawniczej * omawia skuteczne metody
wzmacniania pewnosci siebie w
procesie negocjacyjnym

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

« charakteryzuje wrodzone i nabyte Test teoretyczny z wynikiem
umiejetnosci negocjacyjne generowanym automatycznie
« stosuje techniki manipulacyjne w Test teoretyczny z wynikiem
negocjacjach generowanym automatycznie
» wykorzystuje narzedzia, strategie i Test teoretyczny z wynikiem
scenariusze negocjacyjne generowanym automatycznie
Uczestnik wykorzystuje w swojej pracy + analizuje najskuteczniejsze techniki Test teoretyczny z wynikiem
skuteczne narzedzia, techniki i strategie negocjacyjne generowanym automatycznie
negocjacyjne w organizacji
+ identyfikuje odbiorcéw z réznych Test teoretyczny z wynikiem
obszaréw generowanym automatycznie

+ dokonuje skutecznego przygotowania
sie do wieloetapowych negocjacji
prawnych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

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

e Rozpoznawanie wrodzonych i nabytych umiejetnosci negocjacyjnych.

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

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

Modut 2: Budowanie przewagi w negocjacjach

¢ Jak zbudowag, 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 btgd?” — praktyczna analiza case studies.
¢ Dobdr techniki negocjacyjnej do danej sytuac;ji.

¢ Reakcja na techniki stosowane przez drugg strone.

¢ Case study: jak przetamac¢ impas w negocjacjach.

Modut 4: Rozpoznawanie i neutralizowanie manipulacji

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

Modut 5: Budowanie argumentacji w negocjacjach

e Tworzenie przekonujacej i spojnej argumentacji.

¢ Radzenie sobie z obiekcjami drugiej strony.

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

e Warsztat: opracowanie argumentéw dla negocjacji kontraktowych.

Dzier 2: Negocjacje w Srodowisku Prawnym



Modut 6. Style komunikacji i negocjatoréow w negocjacjach prawnych

. Wprowadzenie -Komunikacja w negocjacjach prawnych
. Test/ poznaj swoj preferowany styl komunikacji (wg Hartmanna)
. Typ komunikacji a typ osobowosci w negocjacjach

A WON =

. Cwiczenie: ,Tak ze mna negocjuj” -jak rozpoznaé i wybraé najlepsza droge komunikacji w negocjacjach prawnych z réznymi typami
osobowosci

. Rola uwaznego stuchania w negocjacjach prawnych

. Cwiczenie/ case study uwaznego stuchania w negocjacjach prawnych

7. Kwadrat Von Thunne’a w praktyce negocjacyjnej

[o)Né)

Modut 7. Nastawienie do negocjacji prawnych

1. Spokojny umyst i jak go osiggna¢- nastawienie do negocjaciji

2. Czy negocjacje to zawsze spér? Typowe btedy zatozen prawnikéw.

3. Cwiczenie: ,Misja- wspdlny grunt” w negocjacjach prawnych

4. Poradzenie sobie z argumentami niemerytorycznymi typowymi dla negocjacji miedzy prawnikami (argumenty autorytetu/ wieku,inne
argumenty ad personam, efekt aureoli)

Modut 8.Przygotowanie uczestnikéw i planowanie negocjacji prawnych

1. Przygotowanie klienta i siebie/negocjacje wewnetrzne z klientem przed negocjacjami wtasciwymi
2. Cwiczenie: ,Mini sztab negocjacyjny” - przygotowania wewnetrzne z klientem do negocjacji

3. Inne elementy/ organizacja przestrzeni, specyfika negocjacji on line, przez telefon, ramy czasowe.
4. A co, jesli misterny plan sig nie powiedzie?

Modut 9. Ramy prawne negocjacji i umowa

1. List intencyjny a umowa przedwstepna, oferta, negocjacje w ztej wierze, kodeks cywilny (np. $wiadczenie niemozliwe), zwalczanie
nieuczciwej konkurencji, inne przepisy

. Dobra umowa, czyli jaka?

. Co sprawdzi¢ przed podpisaniem umowy? — dyskusja i lista.

. Cwiczenie: ,Checklista Mistrza Kontraktéw” — co powinna zawiera¢ dobra umowa?

. Podstawowe zasady legal design w umowach.

. Rekomendacje literatury

o ok WN

INFORMACJE DODATKOWE:
Do udziatu w warsztatach zapraszamy:

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

e Mediatoréw, radcéw prawnych i adwokatéw uczestniczacych w rozwigzywaniu sporéw cywilnych, gospodarczych i rodzinnych.

e Specjalistow z branzy prawniczej, ktérzy chcag podniesé swoje kompetencije negocjacyjne i poprawi¢ efektywnos$¢ w trudnych
rozmowach.

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

* In-house lawyers (prawnicy zatrudnieni wewnetrznie w firmach), ktérzy chca skuteczniej prowadzi¢ negocjacje dotyczgce kontraktow,
polityki compliance czy relacji z partnerami biznesowymi.

e Menedzeréw i specjalistéw ds. prawnych wspotpracujacych z dziatami zakupdw, sprzedazy lub HR, regularnie uczestniczacy w
negocjacjach umownych.

Czas trwania szkolenia:

Szkolenie trwa 15,5 godzin zegarowych, w tym: 6 godzin 15 minut stanowi cze$¢ praktyczna, 6 godzin 15 minut czes¢ teoretyczna, 30
minut walidacja. Podana ilo$¢ godzin szkolenia zawiera czas 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 pozycji harmonogramu: 16

Przedmiot /
temat

Wprowadzeni
edo
negocjacji w
praktyce
prawniczej —
Test ,Jakim
Negocjatorem
Jestes?”

-

Budowanie
przewagi w
negocjacjach

=0

Skuteczne
techniki
komunikacji w
negocjacjach

@

Rozpoznawan
iei

neutralizowan
ie manipulacji

Budowanie
argumentaciji
w
negocjacjach

Style

komunikaciji i
negocjatorow
w
negocjacjach
prawnych

o 10 B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Emilia
Sedziak

Emilia
Sedziak

Emilia
Sedziak

Emilia
Sedziak

Emilia
Sedziak

Janina Ligner-
Zeromska

Data realizacji
zajec

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

13:45

15:00

15:15

16:00

09:00

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

13:45

15:00

15:15

16:00

16:30

11:00

11:15

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

00:45

01:15

00:15

00:45

00:30

02:00

00:15



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy . . B X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia
Nastawienie L Janina Ligner-
. Zajecia . 29-10-2026 11:15 13:00 01:45
do negocjacji Zeromska
prawnych
- Przerwa - 29-10-2026 13:00 13:45 00:45
13216
Przygotowani
e uczestnikéow L Janina Ligner-
i i Zajecia . 29-10-2026 13:45 15:00 01:15
i planowanie Zeromska
negocjacji
prawnych
- Przerwa - 29-10-2026 15:00 15:15 00:15
Ramy
prawne L Janina Ligner-
o Zajecia . 29-10-2026 15:15 16:30 01:15
negocjacji i Zeromska
umowa
16216 |d Walidacja - 29-10-2026 16:30 17:00 00:30
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 15:30
w tym suma godzin zaje¢ 12:30
w tym suma godzin walidaciji 00:30
w tym suma przerw 02:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 17:15

Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustuga w
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnier w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.




Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3198,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 206,32 PLN
Koszt osobogodziny netto 167,74 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 15:30
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
M

122
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 Zakupdw. 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 zarzgdzaniu 20-osobowym zespotem administracji zakupéw. Jako menedzer
skupiata sie nie tylko na nadzorze proceséw zakupowych, ale takze efektywnej koordynacji zespotu,
rozwigzywaniu probleméw, budzetowaniu, oraz zapewnianiu skutecznej komunikacji wewnetrzne;.
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, ktore sg wykorzystywane w negocjacjach z kontrahentami jak rowniez
wewnatrz firmy z innymi wspétpracownikami. Regularnie prowadzi szkolenia zamkniete i otwarte z
zagadnien biznesowych.

222

Janina Ligner-Zeromska



- Specjalistka prawa wtasnosci intelektualnej i przemystowej, mediow, ochrony prywatnosci oraz
nowych technologii. Adwokatka z 30-letnim doswiadczeniem w doradztwie biznesowym oraz
rozwoju praktyki prawniczej. Janina szefowata przez ponad 17 lat praktyce prawa wtasnosci
intelektualnej i nowych technologii oraz prawa mediow jednej z najwiekszych polskich kancelarii,
nastepnie przez 3 lata budowata praktyke wtasnosci intelektualnej w kancelarii w pierwszej 15-stce
pod wzgledem wielkos$ci. W obu kancelariach prowadzita i projektowata programy rozwojowe i
szkoleniowe dla pracownikéw merytorycznych. Od 2017 prowadzi wyspecjalizowang praktyke
adwokacka we wspotpracy z kancelariami i innymi podmiotami profesjonalnymi.

Janina od 2016 roku z pasjg zaangazowata sie w charakterze mentorki w programy rozwojowe
mtodych profesjonalistow, szczegdlnie prawniczek i prawnikéw. Obecnie jest mentorkg w 3
organizacjach, w tym w programie ,Leading Lawyer” EY Academy of Business.

Rekomendowana przez Legal 500, Chambers & Partners, World Trademark Review oraz Best
Lawyers.

W 2021 roku Janina zostata wybrana przez Forbes Polska do grona 25 najlepszych prawniczek
biznesowych w Polsce (TOP 25 best women lawyers in Poland).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Warunki uczestnictwa

0gdlne warunki $wiadczenia ustug poprzez Ernst & Young spotka z ograniczong odpowiedzialno$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.
¢ 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
o Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe

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



Kontakt

ﬁ E-mail anna.sobora@pl.ey.com

Telefon (+48) 572 002 646

Anna Sobora



