
NEGOCJACJE 
W BIZNESIE

Jak przygotować się do negocjacji?

Jak zbudować przestrzeń w procesie 
negocjacyjnym? 

Nie wiesz jakie przygotować strategię
 negocjacyjną?

Brakuje Ci wiedzy na temat skutecznej komu-
nikacji, aby w profesjonalny sposób prowadzić 
rozmowy w procesie negocjacji cen oraz 
warunków współpracy? 

Nie wiesz, jak się skutecznie bronić przed 
manipulacją, technikami negocjacji podczas 
negocjacji? 

Zastanawiasz się jak wzmocnić pewność siebie 
w negocjacjach?

Brakuje Ci odpowiedzi na najważniejsze 
pytanie? Jak przejąć kontrolę na negocjacjami 
i osiągnąć sukces w procesie negocjacyjnym?



• Analiza i diagnoza osobowości w procesie komunikacji

• Stany osobowości w komunikacji

• Doinwestowanie poziomów stanów Ja w komunikacji
 – Analiza Transakcyjna

•  Modele/profile osobowości w procesach relacji 
międzyludzkich (Analiza Transakcyjna, 
Profile osobowości MBTI)

• Praktyka i ćwiczenia. Każdy moduł treningu zawiera 
prezentację treści oraz ćwiczenia, które mają wzmocnić 
przekazywaną wiedzę z omawianego zakresu. 

• Prezentacje samodzielne oraz praca w grupach. 
Uczestnicy angażowani są w scenki oraz symulują 
prezentację przed publicznością. Każde ćwiczenie jest 
nagrywane i omawiane.

• Materiał filmowy. Uczestnicy dostaną nagrania, 
umożliwiające późniejszą analizę treningu. Każdy 
z uczestników otrzymuje feedback od prowadzącego oraz 
szczegółowy opis wskazówek do wdrożenia po treningu.  

METODY STOSOWANE 
PODCZAS TRENINGU: 

NEGOCJACJE  
W BIZNESIE

PROGRAM SZKOLENIA Z ZASAD NEGOCJACJI:

Zasady przygotowania się do negocjacji cenowych. Jak rozmawiać o cenie podczas negocjacji. 
Wskazówki używania gotowych schematów, które pozwalają Ci negocjować świadomie i kreować
przestrzeń negocjacyjną dla siebie i na swoich warunkach.

1. Zasady przygotowania do negocjacji. 
Świadomość swoich mocnych i słabych stron. Priorytety. Określenie przedmiotu negocjacji. 
Wyznaczenie celów.  Możliwe alternatywy

2. Jak dobrze znasz motywacje i potrzeby swojego kontrahenta.

3. Etapy negocjacji. Czyli kiedy rozmawiać o cenie? Wstęp do negocjacji cenowych i zasady ustępowania.

4. Świadomość procesu mentalizacji w procesie negocjacyjnym.

5. Ćwiczenia poszczególnych technik negocjacyjnych – trening/ćwiczenia 20 technik w grupach. 
Analiza i omówienie wykorzystanych technik. 

OPIS KORZYŚCI I ZAKRES TEMATYKI SZKOLEŃ:

ELEMENTY WSPIERAJĄCE  

TRENINGU KOMUNIKACJI



Informacja 
o trenerze
Marcin Roczniak / Klub Inteligencji Biznesu
Zakres szkoleniowy; negocjacje, komunikacja, autopre-
zentacja oraz wystąpienia publiczne,

Współzałożyciel Klubu Inteligencji Biznesu.
Specjalizuje się zakresie komunikacji i autoprezentacji 
w biznesie.

Jest analitykiem transakcyjnym z bogatym dorobkiem 
szkoleniowym w tej dziedzinie. Posiada wysoko rozwinięte 
umiejętności budowania relacji biznesowych oraz współ-
pracy wewnątrz organizacji z zachowaniem najwyższych 
standardów biznesowych. Nadzoruje proces kreowania 
marki osobistej dla członków Klubu Inteligencji Biznesu. 

Doświadczony manager i trener kompetencji miękkich.
Jestem również trenerem z doświadczeniem w zarządzaniu 
sprzedażą oraz szkoleniem trenerów wewnętrznych.
Swoje doświadczenie zdobywałem jako Trener w oraz 
manager w Vistula Group S.A. oraz Sandler Training.

Ponadto jest wykształconym ekspertem w dziedzinie 
wizerunku i autoprezentacji. Jako multitrener prowadzi 
zajęcia z wystąpień publicznych oraz komunikacji w biznesie.


