
 
 
 
 
 

Приглашаем на семинар-тренинг от автора бестселлера  

«Мастер звонка» и «Мастер аргумента» Евгения Жигилий 

СЛОЖНЫЕ ПЕРЕГОВОРЫ: 
выходи вторым, приходи первым🏆 

17 июня 

Для кого семинар? 

 для всех, кто участвует в переговорах, работает с людьми, проводит 

встречи и продает товары, услуги, ИДЕИ на любом уровне, как в бизнесе, 

так при любой административной работе. 

 Для собственников, руководителей и предпринимателей, 

 Для продавцов (менеджеров по продажам), особенно В2В направления,  

 Для любых сотрудников, обеспечивающих работу бизнеса, и проводящих 

переговоры, как внутри компании, так и вне её. 

Цель семинара:  

Освоить основные понятия и ключевые инструменты успешного ведения 

любых переговоров на любом уровне с любым оппонентом.  

6 причин пройти семинар: 

1. Бизнес-тренер практик с личным опытом продаж и переговоров.  

2. Информация будет простой, доступной и понятной.  

3. Получите системное понимание переговоров, а не отдельные «фишки».  

4. Получите конкретные инструменты ведения переговоров, а не общую 

информацию.  

5. Сразу после семинара сможете применять в работе.  

6. Будете меньше испытывать напряжение, а больше получать удовольствие! 

Чего точно не будет на семинаре:  

 «Воды» 

 Времени на праздные разговоры. 



Автор и ведущий: Евгений ЖИГИЛИЙ, г. Москва

 

 Автор бестселлера «Мастер звонка» и «Мастер аргумента». По книге 

«Мастер звонка» написаны корпоративные стандарты коммуникации с 

клиентами во многих компаниях России. 

 Более 20 лет в продажах, начинал с продавца, несколько лет возглавлял отдел 

обучения крупнейшего авторитейлера России «РОЛЬФ Розница» 

 Ведёт тренинги по телефонным продажам, переговорам, коммуникациям для 

любых направлений и компаний, среди клиентов: ГК Рольф, Сбербанк Лизинг, 

Альянс Жизнь, World Class, Билайн, Ferronordic  , Machines и др. 

 Входит в 10-ку лучших востребованных бизнес тренеров направления продаж 

(рейтинг журнала «Управление Сбытом 2015 год). 

_______________________ 

 

Часто при обсуждении темы сложных/жестких переговоров, ключевая 

роль отдаётся степени «агрессивности» поведения оппонента.  

Безусловно, это важно, ведь проще вести общение со спокойным, 

открытым и уважительным переговорщиком. Но дело в том, что не 

«жесткость» оппонента определяет наше поведение, а наш отношение 

и реакция на его поведение.  Только мы определяем, как относится к 

давлению и требованию; мы выбираем степень страха и свои реакции; 

мы решаем, как относиться к манипуляциям, а значит, и конечный исход 

общения.  



Чтобы делать этот выбор и достигать соглашения легче и чаще, важно  

1) находиться в «Сильной позиции» и 2) владеть ключевыми навыками 

переговоров: от мощной подготовки, постановки Коридора Целей, 

экспертного решения, и до оценки эффективности переговорного 

процесса и постановки следующих шагов.  

Всё это мы разбираем на семинаре-тренинге «Сложные переговоры: 

выходи вторым, приходи первым!» 

 

ПРОГРАММА 

Часть 1. Ключевые понятия и контекст эффективного переговорщика.  

 Чем отличаются «переговоры» от «продажи», и в чем похожи. 

 Ключевые понятия, без которых невозможно быть на 100% эффективным:  

o Выгода. Уступка. Шаг навстречу. Соглашение. Конечный результат.  

Уступка. Компромисс и миф о нём.  

 Три базовые принципа переговоров: как они изменяют подход к 

переговорам.  

 Жесткие переговоры – что это на самом деле «в граммах»?  

 Сильная и Слабая позиция на переговорах:  

o Слабая позиция «Нужды» - что это, и как в неё не попасть.  

o Что провоцирует нас попадать в Нужду.  

o Сильная позиция «Изобилия», как в неё переходить. Главный 

инструмент Сильной позиции.  

Часть 2. Технология и инструменты успешного переговорщика.  

 Алгоритм переговоров.  

o Как быстро оценить эффективность переговоров.  

o Три вопроса для постановки дальнейших шагов.  

 Как провести мощную подготовку, гарантирующую результат. Чек-лист 

подготовки. 

 Как спрогнозировать отношение оппонента.  

 Инструмент «Коридор целей» и принцип «продажи шагов навстречу». 

 Закрытие, как основной инструмент продажи и переговоров. 

 Ценностное предложение и два правила успешной презентации:  

 Как перехватывать инициативу, проявляя уважение. Инструмент 

«Перехват инициативы». 

 Манипуляция и как ей противостоять.  

o Сильные вопросы, позволяющие узнать выгоду и цель оппонента. 

 Торг и аргументация.  

o Четыре условия, при которых можно переходить к торгу.  



o Требование и условие, как провокатор торга. Технология работы с 

требованием и условием.  

 Как эффективно завершить переговоры. Инструмент «итоги» и 

«дальнейшие шаги».  

Завершение. Подведение итогов семинара, награждение, обратная связь. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Отзывы участников семинара «СЛОЖНЫЕ ПЕРЕГОВОРЫ: выходи первым 

приходи вторым». 27 сентября 2018 г. 

Этот семинар меняет мировоззрение! Информация, которая проста для понимания, 

восприятия, но при это меняет реальность! Очень качественно организованно! 

Восторг! 

Олеся Кей Смарт  

Много новых техник и инструментов. Все организованно на высшем уровне. 

Игорь Александрович Коммерческий директор ТРАНСГАЗ, ООО 

Очень содержательно и практично. Очень вкусный обед 

Оксана Управляющий Сетью Геометрия Фитнеса by World Class 

Рекомендую. Расширение кругозора. Можно применять в разных ситуациях 

Хорошо. Отзывчивый персонал 

Олег Евгеньевич заместитель главного инженера ФСК ЕЭС, ПАО 

Однозначно рекомендую теория «нужды и изобилия». Все отлично! 

Александр Николаевич Начальник департамента активных продаж щебня 

Однозначно рекомендую семинар. Получила огромное удовольствие, почерпнула 

знания о принципах, технологии приговоров. Организация и сотрудники все 

отлично. 

Алина Начальник сектора ж/д перевозок ООО «МК Рефтранс» 

Время проведения: 17 июня 2021 года с 10:00 до 18:30 

 место проведения: Отель «Акфес-Сейо», пр-т 100 лет Владивостоку 103 

Стоимость 

участия в 

программе  

При оплате  1-2 участника 3-4 участника 5 - и более 

До 17 мая 15 500 рублей  14 300 рублей  13 100 рублей 

После 17 мая 16 500 рублей  15 300 рублей  14 100 рублей 

 

Подать заявку на участие можно по телефонам (423) 2-300-490, 2-413-749, 

либо написав на e-mail: inna@kforum.ru, elena@kforum.ru, dasha@kforum.ru 
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Весь арсенал инструментов полезен. Алгоритм шагов и манипуляций интересны. 

Спасибо огромное! 

Юлия Леонидовна Начальник департамента активных продаж сухих 

строительных смесей ООО «Центр снабжения ДВ» 

Крутые техники, повторение базы. Однозначно советую. Все просто отлично. 

Алексей Вячеславович Руководитель отдела продаж Traffic, Студия интернет-

маркетинга 

Безусловно рекомендую. Все отлично. По многим вопросам нашли ответы. 

Алексей Алексеевич ГосТоргСервис,ООО, Энерго Альянс ООО 

Рекомендую все, кто проводит переговоры. Четко. Структурировано, с готовыми 

инструментами.Все отлично. 

Мария менеджер по обучению и развитию персонала Альянс-телеком, ОктопусНет, 

ООО 

Я, наверное, закрывая сделку, рекомендовать буду однозначно! Крутой нескучный 

формат. Все отлично! Книгу купил проконсультировали! 

Вадим Менеджер по продажам РЕГИОН-П, ООО 

Мне очень понравилось много полезного извлек для себя и буду советовать. 

Молодцы! 

Василий ООО «Пик и Ко» 

Интересно, динамично, полезно, рекомендую. Перерывы нужны немного больше, 

минут 5 плюсом. 

Екатерина Александровна Категорийный Менеджер по направлениям ООО «Реми» 

Переговоры не закрываются на соглашении, … всегда. Все полезные инструменты 

собраны в одном месте. Объемно информативно. Все хорошо 

Наталья Александровна Категорийный Менеджер по направлениям Реми, Сеть 

гипермаркетов и универсамов 

Рекомендую однозначно как для работы, так и лично, интересны блоки о нуждах, 

слабых и сильных позициях закрытия.  

Анна ООО «ИСК Система»  

Много стало понятно. Однозначно рекомендую. К организации семинар подошли 

серьезно. Недочетов не заметила. 

Марина Анатольевна Генеральный директор ООО «Новикон» 

Очень много полезной информации о технике методах ведения переговоров. 

Однозначно буду рекомендовать посетить его коллегам. Все на отлично.  



Виктория  Категорийный Менеджер по направлениям ООО «Реми» 

Узнал много интересных и новых деталей и переговорах при личных встречах. 

Семинар рекомнедую. Организация мероприятия на высоком уровне.  

Егор Сталепромышленная компания, АО   

Очень рекомендую лучшая подготовка. Все было отлично. 

Олеся Надежда, 03, ООО 

Интересные психологические советы, помогающие кардинально посмотреть подход 

к переговорам. Рекомендую другим. По организации все было хорошо.  

Александр Менеджер по развитию Coffee Machine 

Принципы переговоров, инструменты, позиция нужды/изобилия закрывающие 

вопросы, фразы и примеры. 

Юлия Александровна Категорийный Менеджер по направлениям: Реми, Сеть 

гипермаркетов и универсамов 

Как подготовится к переговорам, алгоритм действий, технология переговоров, но до 

переговоров необходимо заинтересовать клиента, товаром, которого на рынке 

полно, а клиенты все региональные. Все на уровне, спасибо.  

Ирина региональный менеджер Дикси-Трейдинг 

 


