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SZTUKA NEGOCJACJI W PRZEDSIĘBIORSTWIE 
 
Trener: Arkadiusz Siechowicz 

 
Cel szkolenia: 
Negocjujesz tak naprawdę każdego dnia. Negocjacje są esencją dnia codziennego, zarówno w 
biznesie jak i w życiu prywatnym. Czy zdarza Ci się wstawać od stołu rozmów z poczuciem 
przegranej? Silny partner wywiera na Ciebie presje? A może zdarzyło Ci się odnieść 
chwilowe „zwycięstwo”, po czym straciłeś długofalowego partnera?  

Jakie zagadnienia obejmuje szkolenie: 
 Style negocjacyjne, negocjacje pozycyjne czy oparte na zasadach, podstawowe 

umiejętności skutecznego negocjatora.  
 Porozumienie nie jest celem negocjacji -  celem zaspokojenie interesów. Analiza 

interesów w negocjacjach.  
 Cechy dobrego negocjatora.  

 Kwestie, pozycje i interesy: co, jak i dlaczego?  
 Etapy przygotowania do negocjacji - kwestie i wymiary.  

 Jak dobrze przygotować się do negocjacji, analizy stanowisk i oczekiwań, analizy 
stylów negocjowania, BATNA, negocjacje "wygrany - wygrany".  

 Płaszczyzny komunikacji, czyli na co należy zwrócić uwagę.  
 Zachowania niewerbalne w negocjacjach - znaczenie i możliwości wykorzystania.  

 Techniki negocjacyjne związane głównie; Technika zadawania pytań.  
 Ustępstwa racjonalne i emocjonalne.  

 Negocjacje grupowe.  
 Gry negocjacyjne.  

 Pułapki i chwyty w negocjacjach. Negocjacje z silniejszym partnerem.  
 Asertywność i manipulacja w negocjacjach.  

 Symulacja negocjacji grupowych połączonych z indywidualnym feedbackiem 
trenerskim. 

Korzyści dla uczestników: 
 Poznasz i udoskonalisz techniki oraz style negocjacyjne, szczególnie styl oparty o 

zasady.  
 Poznasz własny styl negocjacyjny oraz zapoczątkujesz oraz ukierunkujesz dalszy jego 

rozwój. 
 Podczas symulacji negocjacyjnych staniesz przed wieloma prawdziwymi zadaniami 

negocjacyjnymi. 

 
 



 

EXTREME MANAGEMENT SOLUTIONS – EXTREME GROUP 
Al. KEN 94/19, 02-722 Warszawa 

tel. +48 22 448 25 38, fax: +48 22 436 63 64 
e-mail: extreme@extreme.com.pl  www.extreme.com.pl  www.grupaextreme.pl 

Trener 
 
Arkadiusz Siechowicz 
 
Trener - konsultant Extreme Management Solutions. Od ponad 5 lat specjalizuje się w 
kompleksowym wspieraniu karier. Korzystając z narzędzi takich jak coaching, warsztaty i 
szkolenia oraz networking pomaga swoim klientom osiągnąć pełnię ich zawodowego 
potencjału. 
 
Szkolenie z zakresu coachingu odbył na Richmond upon Thames College w Londynie. 
Członek International Association of Coaches oraz ToastMasters International. Również w 
Anglii pracował przy największym projekcie rekrutacji międzynarodowej w Europie, 
opisywanym m.in. przez Financial Times i Personnel Today. Finalista prestiżowego, 
ogólnopolskiego konkursu Mistrz prezentacji . 
 
Twórca i koordynator autorskiego projektu Nieustających warsztatów umiejętności 
interpersonalnych i menedżerskich - grupy samokształceniowej dla przyszłych trenerów. 
Absolwent prawa na KUL. Jako członek zarządu Instytutu na rzecz Państwa Prawa 
współpracował m.in. z Chicago-Kent College of Law w tworzeniu klinik prawnych, 
programów szkoleniowych i podnoszeniu kwalifikacji prawników. 
 
Jako członek organizacji pozarządowych przygotowywał wnioski o granty do instytucji 
polskich i międzynarodowych. Współautor projektu "Strategia Rozwoju dla KUL". Posiada 
duże doświadczenie w organizacji seminariów i konferencji, również na poziomie 
międzynarodowym. Autor artykułów, publikacje między innymi w Zarządzanie i Rozwój. 
Prowadzi szkolenia w jęz. polskim i jez. angielskim. 
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SZTUKA NEGOCJACJI W PRZEDSIĘBIORSTWIE 
 
Trener: Sławomir Matecki 
 
 
Cel szkolenia: 
Nabywanie i doskonalenie umiejętności w zakresie: 
 
 Planowania i przygotowania negocjacji  
 Budowanie klimatu porozumienia podczas negocjacji  
 Prowadzenia negocjacji i osiągania celu negocjacyjnego  
 Zastosowania technik negocjacji  
 Radzenia sobie z zastrzeżeniami i obiekcjami strony negocjującej   
 Domykania rozmów poprzez dochodzenie do „tak” 
 Budowania własnego autorytetu podczas negocjacji  
 Komunikacji werbalnej i niewerbalnej sprzyjającej negocjacjom handlowym.  

 

Jakie zagadnienia obejmuje szkolenie: 

Dostarczenie wiedzy na temat: 

 uwarunkowań skutecznych negocjacji  

 etapów prowadzenia negocjacji  

 technik negocjacji  

 sposobów radzenia sobie z obiekcjami i zastrzeżeniami podczas negocjacji  

Ugruntowanie lub zmiana postaw uczestników co do:   

 przekonania o własnym wpływie na przebieg i efekt negocjacji  

 znaczenia własnego zaangażowania w podkreślaniu korzyści wynikających  

z porozumienia i dalszej współpracy  

 znaczenia budowania własnego autorytetu w radzeniu sobie z obiekcjami  

i zastrzeżeniami strony negocjującej.  

Follow up poprzednich szkoleń z zakresu technik handlowych – szkolenie jest naturalną 

okazją do odwoływania się umiejętności już trenowanych na szkoleniach 

 

Korzyści dla uczestników:  

 Budowanie podstaw długofalowej współpracy  
 Podniesienie skuteczności negocjacji  
 Wzrost poczucia pewności i autorytetu w sytuacjach negocjacyjnych 
 Wzbogacenie repertuaru technik negocjacyjnych 
 Rozwinięcie umiejętności argumentacji podczas negocjacji.   
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Trener 
 
Sławomir Matecki 
 
Pedagog społeczny, ukończył podyplomowe studia z zakresu zarządzania zasobami ludzkimi. 
Jest trenerem, konsultantem współpracującym na stałe z rodzinną firmą szkoleniową 
"Mentor" Alicja Matecka. Posiada wieloletnią praktykę w zarządzaniu małymi i dużymi 
zespołami na stanowiskach kierowniczych. Jako trener zajmuje się przede wszystkim jako 
diagnostyką i analizą w zakresie systemów zarządzania zasobami ludzkimi i konstrukcji 
systemów informacyjnych w firmach. 
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FORMULARZ ZGŁOSZENIOWY NA SZKOLENIE OTWARTE 
 
Prosimy o przesłanie wypełnionego formularza: 
faxem pod nr: +48 22 436 63 64   e-mailem: szkolenia@extreme.com.pl  
 
Zamawiający Szkolenie 
Firma: NIP: 
Ulica: Tel.: 
Kod: Fax: 
Miejscowość: E-mail: 
 
 
Zgłoszenie dotyczy następujących szkoleń 
Szkolenie: Data: Miejscowość: 
Szkolenia: Data: Miejscowość: 
 
Warunkiem udziału wymienionych niżej osób w szkoleniu jest przesłanie wypełnionego i formularza 
wraz z podpisem osoby uprawnionej od akceptacji kosztów szkolenia oraz dokonanie wpłaty na 
podany poniżej numer konta w terminie nie krótszym niż 7 dni przed datą rozpoczęcia szkolenia. 
 
Anulowanie zgłoszenia udziału w szkoleniu musi być dokonane w formie pisemnej (przesłane faksem 
wraz z podpisem) w terminie nie krótszym niż 7 dni przed datą rozpoczęcia szkolenia. W przypadku 
przekroczenia wyżej określonego terminu, Zamawiający Szkolenie zobowiązany jest do uiszczenia 
opłaty w wysokości 100% kosztów uczestnictwa w szkoleniu.  
 
Osoby zgłaszane na szkolenia 
Imię i 
nazwisko 

Stanowisko Nazwa szkolenia Telefon Fax E-mail Cena za 
osobę 

 
 

      

 
 

      

 Łączna 
kwota 

 

Rabat  
Do zapłaty  

Opłatę za Szkolenie należy wpłacić na poniższy numer konta: 
 
17 1240 1125 1111 0000 0701 2677 prowadzony przez: Bank Pekao S.A. IX O/Warszawa 
 
Wyrażam zgodę na przetwarzanie zawartych w formularzy danych osobowych dla celów 
marketingowych przez firmę ZB Corp. (Extreme Management Solutions - Extreme Group) zgodnie z 
ustawą o ochronie danych osobowych (z dnia 29 sierpnia 1997 roku, Dz. U. Nr 133, poz. 833) oraz na 
otrzymywanie pocztą elektroniczną informacji marketingowych dotyczących szkoleń i usług 
doradczych Extreme Group, zgodnie z ustawą o świadczeniu usług drogą elektroniczną (z dnia 18 
lipca 2002 roku, Dz. U. Nr 144, poz. 1204 z późn. Zm). 
 
Oświadczam, że zapoznałem/-łam się i akceptuję warunki uczestnictwa w szkoleniach otwartych 
organizowanych przez firmę ZB Corp. 
 
 
 
………………………….                   …….. …………………………………                           ………………….     
Data                                           Podpis osoby uprawnionej do akceptacji kosztów                                   Pieczątka 


