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Стоимость участия:

	Что входит


	Стоимость

Пакета «Стандарт», руб.
	Стоимость ВИП-участия, руб.

	Участие в тренинге
	(
	(

	Раздаточные материалы
	(
	(

	Обед, кофе-брейки
	(
	(

	Ужин с тренером
	-- 
	(

	2 книги Игоря Зорина с автографом автора
	--
	(

	Полная стоимость
	12 900
	17 900

	по 19 января
	8 900
	13 900

	с 20 по 31 января
	10 900
	15 900



13-14 февраля 2014 г. в Челябинске


                   тренинг Игоря Зорина


«101 ПРИЕМ ДЛЯ ВЕДЕНИЯ УСПЕШНЫХ


ПЕРЕГОВОРОВ»


30 % - теории и 70 % - практики











Переговоры – главная составляющая любой управленческой деятельности, без которой невозможно достичь серьезного успеха ни в бизнесе, ни в менеджменте, ни в политике, ни в личной жизни. 


Тренинг дает возможность овладеть  основными принципами, правилами и  приёмами для успешного проведения деловых (и не только!) переговоров. Участники тренинга войдут в «арсенал», в котором много «оружия»,  и смогут выбрать для себя то, которое понимают, в которое верят, которого сами не боятся, которое будет для них «по руке» и войдет в персональную систему устоявшихся жизненных ценностей.





Игорь Зорин, г. Ижевск, �HYPERLINK "http://www.igorzorin.ru/"�www.igorzorin.ru�


бизнес- тренер, консультант, психолог,


руководитель Центра психологии управления «Премьер»;


Президент МОО «Ассоциация бизнес-тренеров»;


Обладатель лицензии Таллиннской школы менеджеров с марта 2004 г.; 


Председатель Президиума УдРО МОО "Федерация управленческой борьбы";


Судья Первой категории по управленческой борьбе с 2006г.; 


автор книг «Игры, в которые играют менеджеры. Мастерство манипуляций» (Москва, изд. «Вершина», 2006г., переиздана в 2009 году в изд. «ЭКСМО»,  в 2013 году в изд. «Питер», общий тираж более 20000 экз.) и «Как трудного клиента сделать счастливым. Правила, приемы и техники работы» (Р-на-Д, «Феникс», 2011г.)











Для кого этот тренинг?


для руководителей всех уровней;


для всех, кому по роду своей деятельности необходимо быть  хорошим переговорщиком (для продавцов товаров и услуг, страховщиков, риэлтеров, оценщиков, политиков, госслужащих и т.д.)





Что получите в результате? 


Из большого «арсенала»  предложенных приемов вы выберете «свои» - те, которые позволят лично вам чувствовать себя уверенно в реальных переговорах.  


Разработаете вашу персональную технологию принятия быстрых управленческих решений во время переговоров.


Научитесь прогнозировать поведение оппонента.


Выработаете успешное поведение в неожиданных ситуациях.


Расширите свой персональный  спектр ролей.


Усовершенствуете свое мастерство управленца решать управленческие вопросы различной степени  сложности с высокой эффективностью и за короткое время.


Получите обратную связь, что в обычной жизни практически не возможно.


Обменяетесь практическим управленческим опытом с руководителями и менеджерами  из других сфер бизнеса.








Место проведения: г. Челябинск, ул. Лесопарковая 15, гостиничный комплекс "Алмаз"


13-14 февраля, с 10 до 18 часов. 





Программа тренинга


Часть I. Правила, принципы и приемы для ведения переговоров


ВВЕДЕНИЕ. Эффективное общение в жизни человека.  Философия жизни. 


Раздел 1. РОЛЬ И МЕСТО ПЕРЕГОВОРОВ  В ЖИЗНИ ЧЕЛОВЕКА


Светское общение, пустой треп, переговоры. В чем разница?


Что такое эффективные переговоры? Принципы и ценности человека.


Правила ведения эффективных переговоров.


Управленческая борьба как борьба за роль.


Пустое и твердое. Гость и хозяин в переговорах.


Сила, скорость и точность в переговорах.


Борьба или сотрудничество? Что когда?


Раздел 2. ДЕЛОВАЯ И ПОЗИЦИОННАЯ БОРЬБА В ПЕРЕГОВОРАХ


Причина и выгода. Деловая борьба. Позиционная борьба.


Особенности мужского и женского стилей в переговорах.


Раздел 3. ПОДГОТОВКА К ПЕРЕГОВОРАМ


Технология подготовки к переговорам.


Некоторые психологические аспекты подготовки.


Раздел 4. НАСТУПАТЕЛЬНЫЕ ПРИЕМЫ  В ПЕРЕГОВОРАХ


Психологическое карате, манипуляции в переговорах, другие приемы наступления и уловки в переговорах.


Раздел 5. ЗАЩИТНЫЕ ПРИЕМЫ  В ПЕРЕГОВОРАХ


Контроль эмоций, психологическое самбо, перевод в информационный диалог, цивилизованная конфронтация, избегание и другие.


Раздел 6. ПРИЕМЫ, ИСПОЛЬЗУЕМЫЕ  ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ СОВЕЩАНИЙ


Часть II. Практика


Методы работы: обсуждение, дискуссии, индивидуальная работа, работа в парах и тройках, видео-обратная связь, деловые игры («Палочки», «Разведка», «Хлеб и вода», «Совещание», «Переправа», «Слалом» и др.). Технологии: «Управленческий поединок», «Экспресс-поединок».








Звоните и узнавайте подробности сейчас.


Регистрируйтесь на сайте:  http://study.legalXP.ru, 


по тел: 8 (922) 013-40-86, 216-04-06, 


по электронной почте: �HYPERLINK "mailto:info@legalxp.ru"�info@legalxp.ru�, �HYPERLINK "mailto:kuzmina@legalxp.ru"�kuzmina@legalxp.ru�, 


руководитель ЦБО «Лигал Эксперт» Диана Кузьмина












































Скидки:  10 % - 2-му и 3-му участнику, 4 и более человек от одной компании - специальные условия!


100 % гарантия возврата денег, если тренинг вам не понравится!








