Программа тренинга

Подготовка к переговорам:

· концепции переговоров;

· типы клиентов;

· особенности работы со сложными клиентами;

· стратегии поведения. Борьба и сотрудничество;

· упражнение: отработка навыков различения типов клиентов.

Борьба за выгоду:

· выгода;

· компромисс и уступка;

· правила торга;

· деловая игра. Цель — научиться достигать свои цели, сохраняя отношения.

Приемы ведения переговоров:

· 10 приемов эффективного переговорщика;

· методы аргументации. От доказывания к аргументации;

· повышение эффективности. Отработка приемов;

· упражнения: отработка приемов. Управленческие (переговорные) поединки.

Работа с сопротивлением и претензиями:

· претензии. Причины их возникновения;

· как работать с претензиями;

· критика. Способы работы с критикой;

· упражнения. Отработка методов работы с сопротивлением.

Давление и манипуляции в переговорах:

· виды манипуляций;

· манипуляторы и их мотивы;

· как распознать манипуляции;

· методы противодействия манипуляциям;

· упражнения: отработка навыков работы с разными типами манипуляций.

Эмоции в переговорах:

· эмоции. Эмоциональный баланс;

· позитивные и негативные эмоции. Влияние эмоций на решения;

· удержание эмоционального баланса;

· как превратить разъяренного оппонента в лояльного;

· как справиться со своими эмоциями;

· как нейтрализовать эмоции оппонента;

· техника работы с эмоциями «Травление лески»;

· барьеры общения. Как обойти;

· упражнения: отработка техники «Травления лески».

Агрессия и гнев:

· внешняя и внутренняя агрессия. Проявление;

· провокация агрессии как элемент давления;

· провокаторы гнева. Агрессоры и их цели;

· как справиться с внутренним гневом и не поддаться на агрессивные выпады;

· упражнения: отработка техник работы с агрессивным поведением.

Отработка навыков:

· деловая игра: отработка на практике полученных навыков, практическое применение техник;

· управленческие поединки: отработка на практике полученных навыков, обратная связь от судей и от тренера;

· экспресс-поединки: отработка скорости реакции и четкости формулировок, обратная связь от судей и тренера.

Игорь Рызов. Образование:

· Белорусский Государственный Университет. Факультет прикладной математики и информатики. Факультет Экономики и Бизнес технологий;

· Camp Negotiation Institute. Институт переговоров Джима Кэмпа (автор бестселлера «Сначала скажи НЕТ»), США;

· Обучение методикам В.К. Тарасова (Таллиннская Школа Менеджеров);

· Обучение методикам Е.В. Сидоренко;

· Многочисленные курсы повышения квалификации;

· Институт психологии и психотерапии г. Москва;

· Агрессия. Техники работы с агрессией;

· Поведенческие методы когнитивной терапии;

· Стратегический коучинг.

Член Ассоциации тренеров, работающих по технологиям Владимира Тарасова.

Член Федерации «Управленческой борьбы». Судья 1-й категории.
