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	МЕЖДУНАРОДНЫЙ ИНСТИТУТ РЫНКА

высшая   школа   бизнеса  и   корпоративного  управления
ТРЕНИНГ-ЦЕНТР

	

	ИСКУССТВО ДЕЛОВЫХ ПЕРЕГОВОРОВ
1-3 марта 2012 года
В настоящее время существует много разных тренингов по переговорам и продажам. Большинство из них затрагивают отдельные моменты переговоров, например, противостояние манипуляциям или эффективные продажи.

 Тренинг «ИСКУССТВО ДЕЛОВЫХ ПЕРЕГОВОРОВ» отличается тем, что охватывает весь переговорный процесс в целом. В тренинге вы сможете определить свои стратегии и получить инструменты для эффективного использования не только в деловых переговорах, но и в повседневной жизни. Тренинг включает кейсы из реальной жизни, которые позволят проработать и обсудить все полученные навыки и знания.
Программа тренинга включает: 

1. Определение своего стиля ведения переговоров

Основные характерные особенности избегающего, компромиссного, соревновательного и конструктивного поведения в переговорах. Отличия женского и мужского стиля ведения переговоров. Влияние культурных различий на стиль ведения переговоров. Подготовка к переговорам, большие ожидания и готовность выслушать – как основы эффективного переговорного процесса.

2. Формулирование целей и определение ожиданий от переговоров

Определение своих границ ожидания и определение зоны взаимодействия с партнёром по переговорам. Как сформулировать цели и не упустить их из вида в процессе переговоров.

3. Официальные нормы и стандарты поведения на переговорах

Значение общепринятых норм в переговорном процессе. Использование «Нормативного рычага в переговорах». Принцип логичности – самый сильный рычаг в переговорном процессе. Работа с аудиторией, привлечение третьей стороны в переговорный процесс. Сила авторитета.

 4. Построение взаимоотношений и важная роль взаимодействия сторон в переговорах

С чего начать построение отношений с партнерами по переговорам. Принцип сходства и принцип взаимности и система доверительных связей, как основы построения отношений с партнёрами. Ловушки для излишне доверчивых и как их избежать.

5. Изучение интересов другой стороны

Как избежать конфликта за столом переговоров. Как учесть интересы другой стороны и не потерять свои цели из вида. Как удовлетворение интересов партнёров может вам помочь приблизиться к цели.

6. Применение разных рычагов воздействия в процессе переговоров

Использование положительного, отрицательного и нормативного рычагов в переговорах.

7. Основные этапы переговорного процесса

Подготовка стратегии переговоров. Обмен информацией. Начало переговоров и анонсирование уступок. Завершение переговорного процесса, подписание соглашений. Варианты поведения в разных переговорных ситуациях. Этика деловых переговоров.

8. Техники противодействия манипуляциям в ходе переговоров 

Виды  манипуляций, инструменты выявления и противодействия самым различным манипуляциям.
Продолжительность: 16 часов 

Итоговый документ: сертификат НОУ ВПО «МИР»

Стоимость программы: 4400 рублей, в том числе НДС (предусмотрены скидки – 10% для 2 и более человек с одного предприятия)
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