
Основное давление, которое мы 
делаем на переговорах

lБоязнь некотролирования ситуации

lПротивочерия от принимаемого решения со своим внутренним



Роли, при жестких переговорах

�Агрессия — вызываем страх
�Жертва — вызываем вину
�Спасатель — вызвать обязанность



Типы переговорщиков

�Овца — под страхом
�Осел - жестокий
�Лиса -  манипулятор
�Сова - спокойная



Жесткие переговоры

�Качели



Жесткие переговоры

�Молчание



Жесткие переговоры

lПсихологический дискомфорт
lдругие люди говорят при опоненте плохо про него



Жесткие переговоры

lНегативная интерпритация



Жесткие переговоры

lПопросить доверенность на ведение переговоров



Жесткие переговоры

lПолное игнорирование



Жесткие переговоры

lТретья сторона

lСначала хорошее отношение, 
lпотом приходит третий человек, который негативно 
относится



Жесткие переговоры

lВыйти на одну волну



Жесткие переговоры

lРасторгнуть отношения
lвыиграть переговоры за 1 мин
lчеловек показывает свою нужду и мы легко выигрываем



Жесткие переговоры

lИзматывание



Стресс 
вызывывает реакции:

lСтой
lБей
lБеги



Способы манипуляции

l1. Короткие фразы (до 12 слов).



lГоворить четко и жестко



Способы манипуляции

lСопровождение оппонента



Техника работы
 с манипуляцией

lБесконесное уточнение
lчто-то не знаю
lчто-то не нравится



Техники работы
 с манипуляциями

lТехника частичного согласия

l“ваши конкуренты работют лучше чем вы”
l“может быть”



Техника работы
 с манипулялиями

lДелай что должен и буть что будет



Техника работы
 с манипуляциями

lНапротив



Виды аргументов

�К психологическому фактору
�К экономическому фактору
�К объективным обстоятельствам
�К ценностям
�К юридическим отношениям


