
НАВЫКИ ВЕДЕНИЯ 
ПЕРЕГОВОРОВ

Выступающий
Заметки для презентации
Вопросы на У.К. Зачем приехали? Чем будем заниматься?



двухсторонний или многосторонний процесс 
совместного поиска взаимоприемлемого 
решения в рамках одного или нескольких 
обсуждаемых вопросов.

ПЕРЕГОВОРЫ –



«ПРИНЦ»

ЗАДАНИЕ

Выступающий
Заметки для презентации
Инструкция. Объединяемся в пары. Тренер раздает инструкции. 10 мин. на ознакомление. Пока они читают инструкции тренер может записать на доске таблицу с их именами по парно (таблица два столбика). 1 столбик - имена переговорщиков, 2 столбик – достигнутые договоренности. Шеринг: До чего договорились? Какая цель стояла перед вами? Кто достиг цели? Кто привезет 1000 персиков? Вывод: привезет только тот, кто обманул своего партнера. Спросить все пары по очереди про достигнутые договоренности. Тренер записывает договоренности на флип – чарт. Рефлексия: Какой вывод мы можем сделать из данного упражнения?  Важно прояснять ситуацию (истинные мотивы и потребности). 



ВАЖНОСТЬ РЕЗУЛЬТАТА
степень настойчивости в удовлетворении 

своих интересов
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КОМПРОМИСС

Варианты стратегий:

СТРАТЕГИИ ПОВЕДЕНИЯ СТОРОН

ПРИСПОСОБЛЕНИЕ
LOSE/WIN

СОТРУДНИЧЕСТВО
WIN/WIN

СОПЕРНИЧЕСТВО
WIN/LOSE

ИЗБЕГАНИЕ
LOSE/LOSE

Выступающий
Заметки для презентации
«Давайте рассмотрим основные стратегии, которые встречаются в бизнесе».В зависимости от того, чему мы отдаем предпочтение, и определяется выбранная нами стратегия.Избегание (Lose/Lose) – минимум внимания к сделке и к партнеру.  Принцип «бери или уходи».Типично для ПРОДАЖИ.Приспособление (Lose/Win) – максимум внимания к партнеру и минимум – к сделке. Мы чем-то жертвуем ради сохранения отношений с нашим партнером.Соперничество (Win/Lose) – максимум внимания к сделке и минимум – к партнеру. Мы делаем все возможное, чтобы склонить партнера к сделке, вне зависимости от того, насколько это ему нужно.Компромисс – частичное согласие. Принцип 50/50. Я и мой партнер получаем то, что нам нужно, но не в полном объеме. Каждый из нас чем-то жертвует.Сотрудничество (Win/Win) – максимум внимания и к сделке и к партнеру. Стратегия, при которой каждая сторона получает оптимальный результат. ПРИМЕР:Петя хочет продать машину за 200 тыс. Я хочу купить за 150 тыс. Есть варианты решения этой ситуации: настаивать на своем – избегание – сделка не состоялась.Соперничество – одни выигрывает, другой проигрывает (приспособление). Компромисс – ни мне ни тебе.Сотрудничество – прояснение интересов. Почему тебе надо за 150 тыс. Помочь взять кредит помочь решить проблему.Притча про апельсин наглядно иллюстрирует данные стратегии.У двух сестер был апельсин, на который они обе претендовали. Избегание – обе сестры отказались от апельсина.Приспособление – одна сестра сказала: «Тебе нужнее...» и уступила апельсин.Соперничество – сестры подрались и та, которая победила забрала апельсин.Компромисс – сестры разрезали апельсин пополам, и каждая взяла себе половинку.Сотрудничество – сестры провели переговоры и выяснили, что одной нужен сок от апельсина, а другой – цедра для пирога. И каждая получила то, что хотела.Очевидно, что оптимальной стратегией является Сотрудничество – взаимный выигрыш обеих сторон. И опытный переговорщик делает все возможное, чтобы придерживаться именно этой стратегии. Однако бывают ситуации, когда мы можем «отступить» от Сотрудничества к другой стратегии. Важно делать выбор стратегии сознательно, понимая и оценивая возможные последствия.



ОРИЕНТАЦИЯ  НА СДЕЛКУ
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WIN/WIN«ПРИСПОСОБЛЕНИЕ»

LOSE/WIN

«КОМПРОМИСС»

«ИЗБЕГАНИЕ»

LOSE/LOSE

«СОПЕРНИЧЕСТВО»

WIN/LOSE
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ЧАСТИЧНОГО 

РЕШЕНИЯ

ЗОНА 
РЕШЕНИЯ

СТРАТЕГИИ ПОВЕДЕНИЯ СТОРОН

Выступающий
Заметки для презентации
Слайд не показывается, а рисуется на FCH.Нарисуйте на ФлипЧарте – оси и подпишите их, напишите пять «Стратегий поведения».Очевидно, что оптимальной стратегией является Сотрудничество – взаимный выигрыш обеих сторон. И опытный переговорщик делает все возможное, чтобы придерживаться именно этой стратегии. Однако бывают ситуации, когда мы можем «отступить» от Сотрудничества к другой стратегии. Важно делать выбор стратегии сознательно, понимая и оценивая возможные последствия.Спросите участников: «В каких случаях оправдано использование каждой из стратегий? Каковы «+» и «-» каждой стратегии?» Попросите их привести примеры.NB:	Говоря о стратегии Приспособление, отметьте, что используя данную стратегию важно обязательно информировать вашего партнера о том, что вы это делаете! Т.е. непременно озвучивайте, что вы даете ему скидку только сейчас, только в этих, конкретных обстоятельствах. В противном случае, ваш партнер может воспринять это как должное, и будет ждать этого от вас и в дальнейшем. Все «поле» стратегий можно разделить на 3 части: Зона не решения, Зона частичного решения и Зона решения. Движение к Зоне решения происходит через процесс переговоров. Соответственно, чем ближе мы к «вершине», тем больше усилий, времени и умений от нас требуется. 



СИЛА ПО ПЕРЕГОВОРАМ

ФИНАЛ

ПОДГОТОВКА

ПРЕАМБУЛА 

ТОРГ

• Позиция и интересы
• Личность переговорщика
• Принятие решений

СТРУКТУРА ПЕРЕГОВОРОВ

Выступающий
Заметки для презентации
Упр. Загадайте число от 1 до 9. Запишите. Умножьте его на 9. Сложите полученные цифры в двухзначном числе. Отнимите 4. Напишите букву алфавита, которой соответствует последнее число. Д – Дания. На третью букву страны придумайте название животного: НОСОРОГ, НОРКА, НЕРПА.Затем тренер говорит, что в Дании носороги, норки и нерпы не водятся. )))Рефлексия: Какой вывод можно сделать из этого упражнения? Вывод: когда есть структура, результат ожидаем. 



Тaктики vs Доверие
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ПОДГОТОВКА
ПЛАНИРОВАНИЕ

Выступающий
Заметки для презентации
Чем меньше доверие, тем больше тактик нам необходимо использовать, чем больше доверие, тем меньше тактик нужно применять. 4. Стратегия Стратегия У вас есть цель- зачем вы приходите на переговоры и теперь надо подумать как ее выполнять, т.е. каким путем идти. Поставив и определив приоритетность, нужно составить план игры У вас должен быть некий план.1 правило – стратегия должна быть простой  2 правило - Стратегия должна быть гибкой. пример - Шотландия, холмы. 
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 Путают переговоры с выигрыванием очков

 Абсолютно не обращают внимание на 
психологическую, моральную атмосферу («давайте 
займемся делом»)

 Не распознают как свои уловки (ходы), так и 
уловки партнера

 Имеют слабое представление о том, как они 
смотрятся со стороны со всеми их жестами и 
мимикой (невербальным поведением)

 Путают настойчивость в переговорах с упрямством

РАСПРОСТРАНЕННЫЕ ПРИЧИНЫ 
НЕУДАВШИХСЯ ПЕРЕГОВОРОВ

Выступающий
Заметки для презентации
Как вы думаете, в чем причины не удачных переговоров? Для корректного восприятия информации название каждого этапа будет находится в верхней части слайда.Оценка успешных \ неуспешных переговоров напрямую зависит от наших внутренних установок, убеждений.Именно они могут являться причинами неудавшихся переговоров (откройте и кратко прокомментируйте содержание слайда)



РОЛИ УЧАСТНИКОВ ПЕРЕГОВОРОВ ПРИ 
ПРИНЯТИИ РЕШЕНИЯ

РЕКОМЕНДАТЕЛЬ ХОЗЯИН 
РЕШЕНИЯ

ПРИВРАТНИК РАТИФИКАТОРЗа
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Принятие решения

Выступающий
Заметки для презентации
Мы ведем переговоры с разными любьми. Сейчас рассмотрим какова роль человека в переговорах?ПРЕВРАТНИК – избегать, проходить сразу, устанавливать с ним контакт, что бы переводить в рекомендателя.РАТИФИКАТОР – у него уже есть Д.П. В нас нет заинтересованности. Переводить его в заинтересованность – заинтересовывать. Далее все ВНЕШНИЕ  факторы- распределяются на ВОЗМОЖНОСТИ(то что нам помогает) и УГРОЗЫ(риски потерь или негативных изменений)ВНУТРЕННИЕ  факторы- распределяются на СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ и СЛАБЫЕ СТОРОНЫДалее Вырабатывается стратегия НАСТУПАТЕЛЬНАЯ из оценки СИЛЬНЫХ СТОРОН И ВОЗМОЖНОСТЕЙОБОРОНИТЕЛЬНАЯ из оценки СЛАБЫХ СТОРОН и УГРОЗДавайте конкретнее рассмотрим на примере



ПЛАНИРОВАНИЕАНАЛИЗ

Определение и 
приоритезация
своих интересов

Сбор и систематизация
инфомации

Подготовка опций 
(вариантов решения)

Выбор стратегии
переговоров

Прогноз и 
приоритезация

интересов
другой стороны

Вопросы для
обсуждения/Цели

Варианты уступок

ПОДГОТОВКА

ПОДГОТОВКА



Их вопросы к переговорам Ограничения

Сильные и слабые стороны Скрытые планы

Опасения Стратегии

ПОДГОТОВКА

 Соберите максимум информации

 Определите степень достоверности

 Подготовьте вопросы

Информация о другой стороне:

АНАЛИЗ

Выступающий
Заметки для презентации
3. Информация.  Кто ваши оппоненты? Как личности и как партнеры по бизнесу? Какие у них интересы? Цели? Что они могут предложить качестве вариантов? Берегитесь предположений. Заранее подготовьте вопросы по тем моментам, которые нужны для определения интересов. Определите какую информацию вы можете и не должны им давать.  На чьей стороне сила? 



Подготовка опций (вариантов решения):

1. Объем заказа ---------------------------Max-------------------------------Min 

2. Цена --------------------------------------Max-------------------------------Min

3. Условия доставки ----------------------Max-------------------------------Min

ПОДГОТОВКА
ПЛАНИРОВАНИЕ

Вопросы для обсуждения Желаемый максимум Обязательный минимум

Выступающий
Заметки для презентации
Создайте поле переговоров. Пример: Желаемый мах – 110 SKU, обязательный минимум – 80 SKU.               Желаемый мах – 800 т.р., обязательный минимум – 1000000 руб..



Готовность к торгу – уступая, требуй!













НИЗКАЯ

ВЫСОКАЯ

СРЕДНЯЯ

НИЗКАЯ

НИЗКАЯ

ВЫСОКАЯ

ВЫСОКАЯ

СРЕДНЯЯ

СРЕДНЯЯ

ВЫСОКАЯ

НИЗКАЯ

НИЗКАЯ













ВЫСОКАЯ

НИЗКАЯ

НИЗКАЯ

ВЫСОКАЯ

СРЕДНЯЯ

НИЗКАЯ

ВЫСОКАЯ

ВЫСОКАЯ

НИЗКАЯ

СРЕДНЯЯ

СРЕДНЯЯ

НИЗКАЯ

ПОДГОТОВКА
ПЛАНИРОВАНИЕ

Уступки
с нашей 
стороны

Ценность
для другой 
стороны

Цена для нас

Требования
к другой 
стороне 

(их уступки)

Цена
для другой 
стороны

Ценность
для нас

Выступающий
Заметки для презентации
Упр. Заполните данную табличку у себя в тетрадях. В столбике уступки с нашей стороны запишите -  все уступки, которые можем дать. Например: услуга мерчендайзинга – для нас ценность низкая, для них возможно высока (если нет своего штата). 	        доставка – для нас высокая цена, для них средняя. 	        50 % доля полки – для нас высокая, для них высокая                 ДМП – для нас средняя, либо низкая, для них м.б. высокая, либо средняя ценность. 	        Бонусы, скидки – для нас средняя, для них высокая ценность. Требовать то, что имеет для нас высокую цену, давать то, что для нас цены не имеет, а для них имеет высокую цену. 



ПОДГОТОВКА
ПЛАНИРОВАНИЕ

ВРАЧ
ЛПР ЧАСТНАЯ 

МЕДИЦИНА

ГОС. СЕКТОР ИНВЕСТОР

Подготовка к переговорам с данной ЦА:

Выступающий
Заметки для презентации
Упр. Заполните данную табличку у себя в тетрадях. В столбике уступки с нашей стороны запишите -  все уступки, которые можем дать. Например: услуга мерчендайзинга – для нас ценность низкая, для них возможно высока (если нет своего штата). 	        доставка – для нас высокая цена, для них средняя. 	        50 % доля полки – для нас высокая, для них высокая                 ДМП – для нас средняя, либо низкая, для них м.б. высокая, либо средняя ценность. 	        Бонусы, скидки – для нас средняя, для них высокая ценность. Требовать то, что имеет для нас высокую цену, давать то, что для нас цены не имеет, а для них имеет высокую цену. 
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