Программа тренинга-семинара «Переговоры»
1. Переговоры как системный процесс взаимодействия Сторон

· Элементы переговорного процесса

· Рамки переговорного процесса

· Взаимное влияние элементов

2. Аргументы и Описания в Переговорах.

· Личность, Обстоятельства и Масса в переговорах

· Отношения, Ожидания и Описания в переговорах

· Системное наращивание ресурса Аргументации

3. Вероятностный подход к переговорам.

· Описание вариантов желаемых исходов переговоров

· Описание вероятных исходов

· Минимизация возможных исходов переговоров.

4. Недирективное управление в переговорах.

· Воздействие и сопротивление воздействию

· Отношения как платформа недирективного управления

· Вопросы, как метод недирективного управления

5. Принципы влияния в переговорах

· Потребности и мотивы, как движущая сила поведения

· Основные методы организации и противодействия манипулированию

· Принципы влияния на мнение и поведение

6. Стратегия и тактика переговорного процесса.

· Разница между стратегическим и тактическим поведением.

· Проигранный бой и проигранная война

· Управление долгосрочными переговорами.

