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PROGRAM WARSZTATOW
Proaktywnos¢ w podejsciu do Klienta i jej praktyczne zastosowanie

Warszawa, 14.09.2019r. (sobota)

Miejsce szkolenia: Krajowa Izba Radcdw Prawnych, Warszawa, Al. Ujazdowskie 18 lok. 4

Czas trwania: godz. 9%°-141>

Program:
1. Podstawowe elementy komunikacji interpersonalnej — psychologia komunikacji.
= Podstawowe zasady komunikacji interpersonalne;.

= Analiza transakcyjna w komunikacji interpersonalnej i jej praktyczne zastosowanie w kontakcie
z klientem. Komunikacja na linii ,,dorosty” — ,dorosty” jako podstawa efektywnej i asertywnej
komunikacji.

= Bariery komunikacyjne wystepujgce i utrudniajgce efektywne porozumiewanie sie na linii
radca prawny — klient.

2. Budowanie relacji z klientem poprzez komunikacje

= Budowanie wiarygodnosci i wzbudzanie zaufania poprzez stosowanie odpowiednich narzedzi
komunikacyjnych.

= Dostrojenie stylu wypowiedzi oraz zachowania do rozmdéwcy — praktyczne zastosowanie
techniki odzwierciedlenia.

= Zastosowanie empatii, okazywanie zainteresowania i zrozumienia sytuacjg klienta.

= Umiejetnos¢ stuchania ze zrozumieniem za pomoca klaryfikacji i parafrazy.

3. Analiza potrzeb i intereséw klienta — proaktywnos¢ w podejsciu do klienta

= Analiza potrzeb jako najskuteczniejsze narzedzie i klucz do zrozumienia i poznania intereséw
klienta oraz tworzenia na tej podstawie zindywidualizowanej strategii dziatania dla klienta.

= Analiza interesow i odczytywanie motywacji klienta.
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Praktyczne podejscie do klienta podczas analizy potrzeb — prezentacja i praktyczne mozliwosci
zastosowania.

4. Psychologia osobowosci klienta — 4 typy osobowosci i wynikajgce z nich réznice w podejsciu
i komunikacji.

Psychologia osobowosci klienta na podstawie typologii Junga, podstawowe zatozenia.
Podziat na 4 typy osobowosci.
Jak komunikowac sie podczas rozmow i negocjacji w zaleznosci od typu osobowosci klienta.

Dopasowanie sposobu komunikacji w zaleznos$ci od réznic w osobowosci radcy prawnego
i osobowosci klienta — praktyczne zastosowanie.

Najczesciej popetniane btedy wynikajace z réznic w osobowosciach radcy prawnego i klienta.

Wypracowywanie argumentéw dostosowanych do okreslonych osobowosci klienta — ¢éwiczenie
warsztatowe w grupach.

Prowadzacy: Maciej Podraska — absolwent Uniwersytetu Mikotaja Kopernika w Toruniu (Wydziat Prawa

i Administracji) oraz studiow podyplomowych Integracji Europejskiej Akademii
Ekonomicznej w Poznaniu. Absolwent szkoty treneréw biznesu — posiada certyfikat trenera
biznesu. Mediator i trener Osrodka Mediacji przy Okregowej Izbie Radcéw Prawnych
w Bydgoszczy. Posiada ponad 10 letnie doswiadczenie jako menadzer odpowiedzialny
za nadzor i motywowanie pracownikéw dziatu sprzedazy oraz negocjacje z kluczowymi
partnerami biznesowymi ogdlnopolskich firm posrednictwa finansowego. Trener biznesu
z 14 letnim doswiadczeniem w prowadzeniu szkole z zakresu negocjacji handlowych
i biznesowych, technik obstugi klienta, zarzadzania zasobami ludzkimi i kierowaniem
zespotem, zarzadzania procesem mediacji, zarzadzania sobg w czasie, komunikacji
interpersonalnej, asertywnosci. Od 2003 roku prowadzi wtasng firme szkoleniowg
specjalizujgcg sie w szkoleniach oraz coachingu. Wyktadowca Wyzszej Szkoty Demokracji
imienia btogostawionego Jerzego Popietuszki w Grudzigdzu.
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