AKADEMIE NEGOCJACJI
- NEGOCJACYJNY PROGRAM
ROZWOJOWY



ZALOZENIA

Akademia Negocjacji to kompleksowy trening negocjacyjny, ksztattujgcy dojrzatych negocjatorow.

Program Akademii uwzglednia doswiadczenie negocjacyjne uczestnikow. Szkolenia koncentruja
sie wokot doskonalenia osobistych umiejetnosci negocjacyjnych i komunikacyjnych, rozwijania
samoswiadomosci, analizy proceséw psychologicznych wptywajgcych na przebieg i efekt koncowy
ztozonych negocjacji.

Absolwenci takiego programu patrza szeroko na proces negocjacji i potrafig w réznych sytuacjach
odnalez¢ droge do budowania porozumienia, pokonujgc pojawiajgce sie bariery i ograniczenia.

Program zostat stworzony na bazie pierwszej w Polsce rocznej Szkoty Negocjacji — naszego
autorskiego projektu, funkcjonujgcego na rynku od 14 lat. Uczestnicy Akademii Negocjacji poznaja
najlepsze know-how negocjacyjne dostepne na rynku.



ZALOZENIA

Program bazuje na zatozeniu, ze negocjacje to nie teoria a konkretne umiejetnosci i praca na
postawach. Dlatego kazdy zjazd opiera sie na grach symulacyjnych, podczas ktérych uczestnicy
¢wiczg swoje umiejetnosci wykorzystujgc wiedze zdobywang podczas kolejnych szkolen Akademii.
Daje to mozliwos¢ zauwazenia i wyeliminowania btedoéw i wypracowania nowych , skutecznych
praktyk kupieckich. Dodatkowo odgrywane sg przez nich scenki osadzone w realiach biznesowych
uczestnikéw.

Po kazdym szkoleniu uczestnicy wracajg do swoich realiéw biznesowych i od razu moga korzystaé
z umiejetnosci nabytych na szkoleniu, bo juz je przecwiczyli pod okiem specjalistow.

Trenerzy prowadzacy zajecia to praktycy, biorgcy udziat w realnych negocjacjach biznesowych
(np. ze zwigzkami zawodowymi).

Udziat w programie pozwala przetama¢ rutyne, ktéra moze pojawiac sie w codziennej pracy
negocjatoréw i dostrzec nowe obszary budowania porozumienia z partnerami negocjacyjnymi.

Czas trwania: do 12 dni szkoleniowych



AKADEMII NEGOCJACJI

Zyskanie szerszej perspektywy patrzenia na mechanizmy psychologiczne i rynkowe rzgdzgce negocjacjami
Rozwijanie umiejetnosci analitycznych pomocnych w przygotowaniu do negocjaciji
Analiza i wykorzystanie proceséw psychologicznych wptywajgcych na podejmowanie decyzji w negocjacjach

Doskonalenie umiejetnosci panowania nad emocjami, pokonywania impaséw
i odpowiedniego budowania wtasnej pozycji i sity w oczach partnera negocjacyjnego

Wzrost umiejetnosci interpersonalnych w obszarze zarzadzania konfliktem, budowania sity negocjacyjnej i
wywierania wptywu

Przygotowanie merytoryczne i emocjonalne do prowadzenia trudnych negocjacji
Analiza wtasnego stylu jako negocjatora; przyjrzenie sie jego potencjatowi, mocnym i stabym stronom

Przygotowanie narzedzi i procedur prowadzenia rozmoéw z kontrahentami regulujgcych procesy negocjacyjne w
organizacji
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