	[image: image1.jpg]



	Клуб управленческих поединков

ИД «Алтапресс»
Барнаульское региональное отделение

МОО «Федерация управленческой борьбы»


                                                                       8-923-650-4212, 533-613
Кто задает вопросы – тот управляет

Кто говорит – связывает себя обещаниями!
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Л

уб управленческих
17 июня 2015 года
Программа дня:

· Игра «Тетушка Чарли»
· Мини-лекция «Основные преимущества метода вопросов» 

· Мини-лекция «Типы вопросов»
· Упражнение «Данетка»

· Упражнение «Кто я?»
· Упражнение в Рабочей тетради «Переформулируй вопрос»
· Управленческие поединки

· Анонс программы следующей встречи

· Обратная связь, вопросы и пожелания
Что дает участие в клубе?
Участники клуба:
- Отрабатывают механизмы и приемы ведения переговоров в различных ситуациях

- Осваивают  борьбу за перехват и удержание управления в переговорах

- Приобретают  или усовершенствует  навыки создания собственной технологии подготовки к переговорам и продажам

- Учатся  прогнозировать поведение собеседника на несколько ходов вперед

 - Осваивают   выигрышные переговорные стратегии

- Расширяют  персональный спектр ролей переговорщика в продажах

- Увеличивают  скорость успешной ориентировании в неожиданных сложных ситуациях

- Учатся  сохранять отношения, уважать и понимать позицию другой стороны
А также:
- преодолевают страх перед важными переговорами и встречами

- узнают о себе много нового и интересного

 - получают мотивирующую обратную связь 

- отвлекаются от повседневных проблем

- получают позитивные эмоции и новый опыт в игровой модели реальности, с правом на ошибку

- могут «отработать» любую СВОЮ ситуацию
«Я люблю клубнику со сливками, но рыба любит червяка, поэтому, когда я иду на рыбалку, я беру червяка, а не клубнику со сливками».
Д. Карнеги
Вершина искусства продаж — совершенное владение двумя навыками: 

1. _______________________________________

2. _______________________________________
«Основные преимущества метода вопросов»:
1. _____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. _____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. _____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. _____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

5. _____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

6. _____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

ПРАВИЛО « КГБ»

	


«Типы вопросов»
	Тип вопроса


	Как задавать
	Что можно достичь
	Когда применять

	Открытый


	С помощью вопросительных слов: «почему», «зачем», «как», «когда», «какой», «для чего», «что», «где» и т.д.
	Разговорить партнера, получить информацию, владеть инициативой, управлять переговорами.


	В начале переговоров.

	Альтернативный


	С помощью разделительных союзов «или», «либо», перечисления
	Добиться определенности, помочь в выборе, ускорить принятие решения, перевести беседу в другое русло.


	Ближе в концу переговоров.

	Закрытый
	Так, чтобы ответ был «да» или «нет»: «Вам нравится?», «Вы согласны?»
	Уточнить слова клиента, добиться определенности, закрепить ответственность клиента.
	В начале и конце переговоров.


Если на ваш вопрос клиенты вам отвечают не так, как вы ожидали, - это не они не так отвечают, это вы не так спросили.
«ВОРОНКА ВОПРОСОВ»:

Как задавать открытые вопросы?
Переформулируйте, пожалуйста, следующие вопросы таким образом, чтобы получить с их помощью как можно больше информации, т.е. сделайте их «открытыми».

	1
	Вы довольны качеством нашей рекламы?


	

	2
	Понравилось ли наше предложение вашему руководству?


	

	3
	Сможете ли вы убедить ваше руководство в том, что сотрудничество с нами вам необходимо?


	

	4
	Вы пользуетесь нашим сайтом?


	

	5
	Вы согласны с моим предложением?


	

	6
	Вы давно здесь работаете?


	

	7
	Вам понравились наши новинки?


	

	8
	Устраивает ли вас график выхода рекламы?


	

	9
	Только Иван Иванович принимает решение о сотрудничестве?


	

	10
	У вас есть время для знакомства с нашим предложением?


	


Судейская коллегия
· Первая подгруппа (3 человека) –роль КЛИЕНТОВ. 

Необходимо оценивать действия менеджеров с точки зрения потенциальных клиентов.

· Интересно ли им будет работать с такими менеджерами и, следовательно, фирмой, которую они представляют?

· Выгодно ли им будет работать или лучше работать с фирмой-конкурентом? 

· Достаточно ли он приятен в общении? Не пытается ли он 'втюхать'? 

· Не будет ли с ним проблем? 

· Достаточно ли выгодные условия предлагает он? 

· Не обманет ли он? Всегда ли его можно будет найти при необходимости? И т.д.

 «Я бы заключила контракт с игроком №…»
· Вторая подгруппа (3 человека) –роль РУКОВОДИТЕЛЕЙ. 

Необходимо оценивать действия менеджеров с точки зрения потенциальных руководителей.

· Возьмет ли он на работу этого менеджера? 

· Будет ли менеджер хорошо работать и зарабатывать деньги для фирмы? 

· Не «кинет» ли менеджер фирму? Будет ли выполнять все инструкции?

«Я бы принял на работу игрока № …»

· Третья подгруппа (3 человека) –роль ЭКСПЕРТОВ. 

Необходимо оценивать действия менеджеров с точки зрения эксперта по продажам, тренера по продажам.

· Правильно ли менеджер понимает идеологию продаж? Верно, ли идет по циклу продаж? 

· Создает ли благоприятное первое впечатление? 

· Выявляет ли потребности клиента? 

· Верно, ли аргументирует, основываясь на потребностях и показывая выгоду для клиента? 

· Использует ли технологии работы с возражениями и завершения сделки? 

· Оказывает ли послепродажный сервис?
«Я бы отправил на переговоры игрока № …»
Управленческие поединки
1. Что не так?
Клиент — крупная производственная компания (легкая промышленность, товары народного потребления)  очень важен для издательского дома, для менеджера.  Долгое время отказывается от сотрудничества. У директора по маркетингу всегда есть отговорки: то бюджет расписан, то нет рекламных поводов, то говорит, что не та целевая аудитория для него сейчас актуальна, необходимо подумать, тогда, возможно, будет что обсудить…  И вот, менеджеру удалось договориться на встречу с руководителем отдела маркетинга, с его оговоркой, что времени будет немного, минут 15. 

Роли и интересы: 
Менеджер по рекламе:  понять причины отказов клиента и заинтересовать в сотрудничестве, подобрав для него оптимальный вариант предложения или подготовив индивидуальный рекламный проект. 
Директор по маркетингу: рекламная стратегия, разработанная давно, приносит свои результаты, не любит, когда навязывают свои предложения многочисленные менеджеры сторонних организаций. В то же время, готов присмотреться к возможностям других рекламных каналов, чтобы привнести в свою рекламную стратегию что-то новое и, возможно, более эффективное. 

2. «Сами с усами»!
Менеджер приходит на переговоры в компанию по производству и монтажу пластиковых окон.  У директора компании есть свои предпочтения, и, не вдаваясь в тонкости, он заявляет о готовности разместить на радио ролик со следующего месяца, т. е. через 2 недели. К тому же и ролик есть, который его устраивает.   Менеджер ясно видит, что ролик неинтересен и будет малоэффективен. К тому же, для широкого охвата целевой аудитории подходят другие продукты издательского дома больше, чем радио. 

Роли и интересы: 
Менеджер по рекламе:  закрепить клиента за собой, чтобы сотрудничество состоялось долгосрочное, уговорить клиента на изменения ролика на радио и добавить в рекламную кампанию другие продукты ИД.
Директор компании: цель компании — привлечь в сезон большее количество клиентов при наименьших затратах. Доверяя своему вкусу и интуиции, стремится продвинуть ролик на радио, подготовленный студентами-практикантами. 
�
�
 








