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Государственное бюджетное учреждение РС (Я)
 «Центр поддержки предпринимательства РС (Я)»
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Агентство координации поддержки экспортно-ориентированного 
малого и среднего предпринимательства РС (Я)

Семинар 
«Теория и практика ведения переговоров»

Дата проведения:	23 марта 2012г.
Время проведения:	10.00-18.30
Место проведения:	Конференц-зал Торгового центра «Атлант» (г. Якутск, ул. Орджоникидзе, д. 21)
Модераторы:		Згиблова Анастасия Анатольевна, менеджер-консультант Агентства
Бизнес-тренер:	Щеглатов Артемий Александрович, Генеральный директор Межрегионального Консалтингового Центра ООО «Мастер продаж»

Программа мероприятия

	Время
	Мероприятие

	10.00 – 10.30
	Регистрация участников

	
	

	10.30 – 12.00
	Технология проведения первой встречи с клиентом
- типовые ошибки на первой встрече;
- технология подготовки к проведению встреч;
- алгоритм проведения первой встречи;
- диагностика стадии принятия решения клиентом;
- разработка стандарта «Отчет о встрече»

	
	

	12.00 – 12.15
	Перерыв

	
	

	12.15 – 13.30
	Технология работы с возражениями: конструктивный и жесткий режимы
- отличие «конструктивного» и «жесткого» режимов работы с возражениями;
- возражения как наезд;
- уход от доминирования;
- составление картотеки возражений;
- «переговорные рубки»

	
	

	13.30 – 14.30
	Перерыв

	
	

	14.30 – 16.00
	Технология комплексного коммерческого предложения: презентация
- составление комплексного коммерческого предложения: правила и принципы;
- алгоритм презентации;
- проведение презентации с опорой на преимущества и выгоды;
- работа с доценовыми возражениями;
- «переговорные рубки»

	
	

	16.00 – 16.15
	Перерыв

	
	

	16.15 – 18.30
	Технология комплексного коммерческого предложения: переговоры о цене и дожим клиента
- тактические приемы при желании клиента снизить цену;
- дожим клиента: методы стимулирования клиента к заключению сделки;
- «финальные переговорные рубки»;
- принципы самообучающейся организации: система пост-тренингового сопровождения
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