

Тренинг эффективного ведения переговоров.
Данный тренинг рассчитан на широкий круг участников от рядовых сотрудников до руководителей верхних эшелонов (в зависимости от состава участников программа может быть скорректирована). Отдельные темы и элементы этого тренинга используются также в тренинге разрешения конфликтов и тренинге продаж.

Основные темы: 
ЭТАПЫ ПЕРЕГОВОРОВ.
Подготовка к переговорам.
Вступление в контакт.
Ориентация в позициях, интересах и потребностях участников диалога.
Анализ вариантов решения обсуждаемых вопросов.
Процесс достижения соглашения.
Фаза выхода из контакта. 

РОЛИ И ПОЗИЦИИ УЧАСТНИКОВ ПЕРЕГОВОРОВ. 

Роли, которые могут выбрать участники переговоров.
Интересы участников переговоров (явные и скрытые). 

ОСНОВНЫЕ КОММУНИКАТИВНЫЕ ТЕХНИКИ. 

Активное слушание.
Уточнение основных моментов.
Резюмирование и анализ ситуации в целом.
Формулирование вопросов.
Конкретизация и формулирование проблемы.

CТРАТЕГИИ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ С КЛИЕНТОМ. 
Задание позитивного контекста общения.
Выбор партнерской позиции.
Прояснение запроса клиента.
Определение желаемого для клиента результата.
Способы воздействия на клиента (советы, убеждение, предписывание, личный пример).
Работа с сомнениями и возражениями.
Выход из контакта.

 

Тренинг конструктивного разрешения конфликтов.
Этот тренинг, может быть полезен самому широкому кругу участников. Участие в нем можно использовать для изучения структуры и процесса развития конфликта, а также для расширения и углубления опыта, конструктивного поведения в конфликтах.

Анализ конфликта.
Структура конфликтной ситуации.
Различные уровни взаимодействия в конфликте (формальный, уровень чувств, срытые послания).
Осознавание своих чувств и эмоций в конфликте, анализ эмоционального состояния партнера.
Выявление противоречий.
Ориентация в позициях, интересах и потребностях участников конфликта.
Техники эмоционального дистанцирования.
Процесс формулирования своих интересов, просьб, претензий и требований.
Технологии эффективного отказа на просьбы и требования партнера.
Стратегии поведения в конфликте, выбор оптимальной стратегии.
Работа с внутренними конфликтами.

Тренинг включает: практические занятия и упражнения, моделирующие игры, анализ реальных конфликтов.
В процессе тренинга возможно использование видеообратной связи (необходимо наличие телевизора и видеомагнитофона).

 

Тренинг продаж.
Тренинг, в первую очередь, будет полезен сотрудникам отделов продаж, непосредственно взаимодействующим с клиентами. Многие умения и навыки, необходимые для эффективных продаж формируются в процессе тренинга эффективного ведения переговоров. Таким образом, при адресной разработке тренинга продаж используется ряд тем коммуникативного тренинга.

ПОЭТАПНАЯ ТЕОРИЯ ПРОЦЕССА ПРОДАЖИ.
Осознавание и анализ разных этапов процесса продажи, переход от одного этапа к следующему.
"Тренинг по конкретному продукту" и технология продвижения.
Основные потребности клиента, их классификация и прояснение.
Товар как способ и возможность удовлетворения потребностей клиента при покупке.
Перевод сильных сторон продукта в выгоду для клиента.

ОСНОВЫ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ С КЛИЕНТОМ.
Эффективное использование ресурсов фирмы и личных ресурсов продавца.
Работа с возражениями и трудные клиенты.
Заключение соглашения о покупке.
Сохранение контакта с клиентом после совершения покупки.
Практика телефонных переговоров.
Презентация товаров и услуг по телефону.
Задание тематических и временных рамок общения.
Достижение соглашения о встрече с клиентом, выход из контакта.

 

Организационное консультирование.
Ниже приводится список основных направлений деятельности по повышению эффективности функционирования организации. В данном процессе психолог выступает как консультант, действующий совместно с руководством предприятия. По данной тематике может быть разработан также обучающий тренинг для руководителей.

ОРГАНИЗАЦИЯ КАК СИСТЕМА.
Анализ структуры организации.
Анализ способов функционирования организаций на разных уровнях.
Анализ внутренней корпоративной культуры.

НАВЫКИ ЭФФЕКТИВНОГО РУКОВОДИТЕЛЯ.
Управление временем.
Мотивирование персонала.
Постановка задач.
Получение обратной связи.
Управление информацией.
Планирование изменений в организации: цели изменений, объекты, средства, планируемые мероприятия.
Поддержка проводимых изменений.

 

