
Öåºü ïðîªðàììß:

ÑîäåðæàíŁå:

—åçóºüòàòß:

- проводить командные переговоры;

Профессиональные продавцы зна- - переводить переговоры в конструк-
ют, что вне зависимости от рынка, тивное русло, если присутствует 
успешными переговорами можно непродуктивное поведение со сторо-
назвать только те, в которых выиг- ны клиента.
рывают все: клиент, организация и 
сам продавец.

Цель данного тренинга: развить у 
×àæòü 1: ˇîíŁìàíŁå ŒîíöåïöŁØ ïðîôåæ-

продавцов навыки, которые позво-
æŁîíàºüíßı ïåðåªîâîðîâ

лят им проводить переговоры с двой-
ным выигрышем для продавца и 
клиента и дадут им необходимую 
гибкость в переговорах.

Участники научатся:

- максимально использовать воз-
можности продажи до момента 
начала переговоров (торга);

- эффективно использовать 4 кри-
терия перехода к переговорам;

- моделировать предстоящие пере-
говоры и готовиться к сложным 
ситуациям и вероятным возмож-
ностям;

- разрабатывать максимальное 
количество альтернатив для боль-
шей гибкости в переговорах;

Чтение/ Обсуждение.

- тестировать альтернативы в соот- Обзор программы семинара.

ветствии с потребностями клиен- Видео-упражнение на узнавание критериев.

та и обсуждать наиболее выгод- Ролевая игра на достижение критериев перехода к 
переговорам, отработка навыков продажи.ные из них;

- действовать эффективно, если 
переговоры зашли в "тупик";

Введение.

Приветствие и знакомство.

Факторы, влияющие на процесс перего-
воров.

Обсуждение в группе.

ˇåðåªîâîðß

Определение переговоров и элементов 
успешных переговоров.

Место переговоров в процессе заключе-
ния сделки.

Работа в группах:

Чтение/ Обсуждение.

˚îªäà ïåðåıîäŁòü Œ ïåðåªîâîðàì: 

Четыре критерия перехода от продажи к 
переговорам.

Профессиональное ведение 
переговоров

Training
Business simulations

Seminars

Основная программа: 3 дня

Коучинг:
Follow–up 1-2 дня

Программа, рекомендуемая до 
прохождения тренинга :

- “Профессиональные 
навыки продажи”, 3 дня 
(Professional Selling Skills)

Последующая программа 
развития навыков : 

- Стратегии сложных 
переговоров, 3 дня 
(Advanced Negotiation 
Strategies)

Программа 
“Профессиональное
ведение переговоров”
в системе программ



ÀºüòåðíàòŁâß Определение разногласий и привлечение 
клиента к их разрешению.Четыре альтернативы преодоления раз-
Чтение и обсуждение.ногласий между предложением продавца 
Видео-моделирование.и потребностями клиента.
Практические упражнения.

Чтение и выполнение письменных упражнений.
Видео-упражнения.
Упражнения в группах на разработку альтернатив. ¨çó÷åíŁå àºüòåðíàòŁâ
Суммирование.

Демонстрация клиенту выгод предлагае-Видео-моделирование.

мых решений и достижение согласия.

Чтение и обсуждение.
×àæòü 2: ̌ ºàíŁðîâàíŁå ïåðåªîâîðîâ Видео упражнение.

Ролевые мини-игры.

ˇîºó÷åíŁå æîªºàłåíŁÿ 

Определение действий, необходимых для 
окончательного принятия решения.

Преодоление непродуктивного поведе-
ния.

Анализ ситуации
Действия в тупиковых ситуациях.Чтение и обсуждение

Практика: планирование переговоров Чтение и обсуждение.
Видео- моделирование.
Практика в парах
Командная ролевая игра—àçâŁòŁå àºüòåðíàòŁâ 
Завершение

Анализ потенциальных преград для дос-
тижения соглашения и разработка аль-

ˇî÷åìó ìß çíàåì, ÷òî ýòŁ íàâßŒŁ тернатив. 
ðàÆîòàþò?

Представление выгод соглашения.
- это одна из немногих обучающих про-

Чтение и обсуждение.
грамм, которая дает четкую техноло-Практика в группах.
гию разработки большого количества 
альтернатив, с которыми продавцы 

˛ïòŁìŁçàöŁÿ ðåçóºüòàòà могут приступать к переговорам;
Изучение предположений о проблемах, - программа дает продавцам четкое 
которые могут вызвать трудности во понимание, при каких условиях 
время проведения переговоров. можно переходить к переговорам. В 
Чтение и обсуждение. этом случае они не уходят преждевре-
Практика в группах (2-я ситуация).

менно в "зону переговоров", что изна-
Практика индивидуальная (3-я ситуация).

чально обеспечивает  более благопри-Обсуждение.
ятные условия;Суммирование.

- в основе этой программы лежит техно-
логия, которая дает продавцам как ×àæòü 3: ̌ ðîâåäåíŁå ïåðåªîâîðîâ
четкую структуру, так и эффективные 

ˇîçŁöŁîíŁðîâàíŁå ïåðåªîâîðîâ
техники ведения переговоров.

Создание позитивной и продуктивной 
атмосферы во время переговоров. 

ÀíàºŁç æŁòóàöŁŁ

Анализ всей картины переговоров, опре-
деление элементов выигрыша продавца, 
организации и клиента. 

Определение целей, которые приведут к 
взаимовыгодным соглашениям

Выбор трех ситуаций для практики

Аудитория: 

Продолжительность:

Размер группы:

опытные специалисты по продажам и менеджеры по продажам.

 3 дня.

 6-9 человек.

Спецификация

Training
Business simulations

Seminars

Москва, ул.
Зоологическая, 30/2
Тел (495) 605 86 64

605 88 40
advance@advance.aog.ru

www.advance-group.ru


