Тренинг «Психология влияния и манипуляции в ходе переговоров»

Аннотация:

Состав участников: менеджеры торгового зала.

Цель обучения: формирование умений и навыков оказывать влияние на оппонентов в ходе переговоров.

Ожидаемые результаты участников тренинга: 

Приобретение умений и навыков общения в ходе переговоров.

Выработка индивидуального алгоритма ведения переговоров.
Формирование навыка психологической «калибровки» оппонентов.

Овладение техникой психологического влияния в ходе переговорного процесса.

Овладение методикой манипулирования оппонентом на переговорах.

Приобретение умений и навыков в использовании эффективных вербальных и невербальных приёмов влияния на оппонента в ходе переговоров.

Методы обучения: персональное тестирование; проблемная мини-лекция; практические упражнения; работа в мини-группах; интерактивная групповая дискуссия; ролевые игры; разбор видео-кейсов.

Время: 3 дня (по 3 – 4 часа).

Группа участников: 10-16 чел.

Содержание тренинга 

 

1. Общие правила переговоров и стратегии поведения в переговорах.

2. Роли переговорщиков.
3. Психологические приемы аргументация и контраргументация в переговорах.
4. Вербальная и невербальная калибровка оппонента в ходе переговоров.

5. Методы манипуляций в переговорах.
6. Технологии психологического давления на оппонента в переговорах.

7. Метод принципиальных переговоров.
8. Практические переговорные приемы. 
