
Переговоры

Программа состоит из 12 модулей.

1. Переговоры как системный процесс.

- Переговоры, система стремящаяся к равновесию.
- Участники – элементы системы.
- Свойства элементов – личностные, обстоятельств, массы.
- Взаимодействие участников – диалектика.
- Характер взаимодействия определяется выраженностью свойств. Большое поглощает малое и соперничает с большим.
- Круглое катится вперед, квадратное – стоит на месте. Камни стоят, вода течет. Свойства определяют характер движения
- Единство и борьба противоположностей, победа – начало поражения, сила – начало слабости, знание – начало незнания. 
- Противоположности уравновешивают или поглощают друг-друга.
- Равновесие – временно.

2. Влияние Личности на протекание и результат переговоров. Наращивание ресурса Личности.

- способность личности противостоять Обстоятельствам и Массе
- мотивация, целеустремленность, упрямство. Если сильно захотеть, можно в космос полететь.
- личное обаяние – красивым не отказывают!
- Смелость. Храбрый всегда впереди. Труса же и позади убивают.
- готовность к поражению – гибкость, хитрость, умение отступить, чтобы победить
- системность, регулярность, интеллект. Капля камень точит.
- Терпение. Если долго ждать на берегу реки, увидишь труп врага, проплывающий мимо.

3. Стратегия агрессивной доброжелательности.

- Стратегия – долгосрочный план действий
- агрессивность – интервенция на чужую территорию.
- Доброжелательность – оружие, которому не умеют и не хотят сопротивляться. Ласковое теля двух маток сосет.
- Любимым – не отказывают. 
- Говори то, что люди хотят слышать и поступай так, как считаешь нужным.

4. Информация. Поиск, получение, обработка, систематизация, использование.

- необходимо знать о планах соперника и держать в секрете свои.
- Где можно получить информацию. Чем больше ставки в переговорах, тем дороже информация, тем большее воздействие она может оказать.
- Даже зная где находится информация и имея достаточно денег, чтобы ее купить, не все удается это сделать. Кто и что хранит информацию.
- Состав информации. Факты, мнения, слухи. Систематизация наблюдений, сравнение, сопоставление, табулирование, выявление закономерностей.
- Предположения и выводы.
- Время и место использования информации. Высшее мужество в том, чтобы все делать в свое время.

5. Взаимоотношения. Установление, развитие, использование.

- взаимоотношения – источник возможностей
- возможности «кнута» и «пряника», поиск людей, получение рекомендаций, поводы для знакомства, встречи, общение, перевод в отношения.
- Установление «взаимовыгодного сотрудничества». Обращение с просьбой.
- Благодарность без границ (в разумных пределах)
- Возможности «холодной войны» «демонстрации силы» «бряцания оружием»
- Техника безопасности при использовании «возможностей наказания»

6. Наращивание статуса

- поиск контактов с высоким статусом
- относительность статусов в различных средах
- использование привлеченных статусов
- подтверждение статусности, ссылка на авторитет
- противостояние попыткам статусного подавления

7. Наращивание ресурсов Коммуникативной компетентности

- закономерности общения.
- Постановка и достижение целей в общении
- Невербальная коммуникация
- Считывание информации о намерениях, распознавание недостоверной информации.
- «Роли» в коммуникации. Смена ролей и гибкость в приспособлении к изменениям.
- Использование пространственно-временных параметров коммуникации в свою пользу.

8. Влияние, манипулирование и противостояние им.

- потребности человека, их влияние на поведение
- управление потребностями – первый шаг к манипулированию «желающий человек уязвим»
- встраивание цели в манипулятивную оболочку
- принципы влияния
- долгосрочные и кратковременные манипуляции
- распознавание манипуляций
- контр-манипулированое – разрушение, остановка, встраивание и направление в обратную сторону.

9. Стратегическое планирование переговоров. Управление обстоятельствами.

- обстоятельства времени, места, характера движения.
- Создание искусственных цейтнотов и противостояние им.
- «выскальзывание из цейтнота»
- управление временными рамками. Самостоятельно. Через собеседника. Через третьих лиц и другие обстоятельства.
- Место переговоров – организация собственного переговорного пространства, рояли в кустах. Захват инициативы на чужой территории, превращение нейтральной территории в свою. 
- Реагирование на неожиданности и случайности. Спонтанное реагирование.
- Регулярность и паузы в переговорном процессе. Искусственное наращивание или снижение темпов переговоров. Последовательность, или «продуманная случайность» рассмотрения вопросов и предъявления аргументов.

10. Алгоритмы проведения переговоров - чередование использования ресурсов

- Подготовка собственных возможностей, сравнение с возможностями собеседника
- Проверка имеющейся информации, реверансы, разведка боем.
- Демонстрация ресурсов, «ловля за язык»
- Диагностика намерений, планирование аргументации
- Стратегия «Позиционных боев» «Заманивания» или «Молниеносной победы»
- Подготовка завершения, постановка точки.

11. Победа без борьбы – цель переговоров

- Недирективное управление.
- Вопросные ловушки, подведение человека к «правильным выводам»
- Организация обстоятельств – опосредованное привлечение пряником и угрозы кнутом.
- Тактика «хорошего и плохого следователя»

12. Жесткие переговоры - для плохих парней

- Признаки ЖП – дисбаланс ресурсов.
- Сторона-агрессор и Сторона-жертва – Система готова распасться, или изменить качественный состав.
- Дефицит времени и невозможность «сделать паузу»
- ЖП – тяжелые последствия (для обеих сторон)
- Дефицит информации – толчок к ошибкам.
- Правила действия в ЖП


Результативность программы.
Реальное повышение количества выигранных переговоров – только побочный эффект. Главным эффектом Программы участники называют привычку к постоянному развитию и успеху.

