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ТРЕНИНГ 
«ЭФФЕКТИВНЫЕ ДЕЛОВЫЕ ПЕРЕГОВОРЫ»
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	Как провести переговоры успешно?

Как аргументировать свою точку зрения?

Как убеждать и влиять на собеседника?


	Тренинг предназначен для руководителей высшего и среднего звена, менеджеров, ведущих переговоры с клиентами. 

Цели тренинга: повышение эффективности ведения переговоров, развитие

навыков планирования и проведения успешных коммерческих переговоров, навыков аргументации и самопрезентации, отработка приемов убеждения и влияния. 

Содержание тренинга:

· Анализ навыков и качеств, необходимых для успешного проведения переговоров

· Техника целеполагания и удержания цели переговоров

· Установление контакта с партнером по переговорам

· Управление впечатлением

· Типы оппонентов и техники присоединения к ним

· Анализ невербального поведения (поза, мимика, жесты) партнеров по переговорам. Уверенные жесты и недопустимые позы и жесты

· Анализ потребностей партнера по переговорам

· Использование вопросов (открытые, закрытые, альтернативные). Наводящие вопросы. Особенности формулирования вопросов. Как задать вопрос, чтобы получить положительный ответ

· Приемы убеждения и аргументации: как отстоять свою точку зрения и убедить оппонентов в ее целесообразности

· Оптимальное соотношение требований и уступок

· Стратегии переговоров  о цене

· Манипулирование, компромисс или сотрудничество

· Искусный торг. Защита от манипуляций. Техники противостояния давлению

· Жесткие переговоры и win-win («выигрыш-выигрыш») переговоры 

· Работа с информацией в переговорах: способы подачи информации, способы сбора информации

· Переломный момент в переговорах

· Конфликты в переговорах. Спор и его возможности.

· Пролонгирование деловых отношений

Продолжительность тренинга: 16 часов. (2 дня по 8 часов.)



