
10. «Мастер переговоров» 

Описание: Текстовая информация и видео, практикумы и тесты позволят вам оценить собственный стиль 
ведения переговоров, развить навыки подготовки к переговорам, в интерактивном режиме отработать 
тактики ведения переговоров. 

Курс представляет пользователю нестандартный взгляд к анализу профессионального ресурса 
переговорщика.  

Обучающиеся получают возможность:  

• узнать, что такое «скрытая повестка» переговоров;  
• отработать приемы управления агрессией и давлением в переговорах;  
• попрактиковаться в использовании переговорных тактик;  
• пройти тесты для определения характеристик переговорного стиля;  
• развить навык анализа классических переговорных ситуаций на видеоматериалах. 

Развиваемые компетенции: Управление изменениями; Решение проблем; Командная работа; Оказание 
влияния; Общение; Лидерство; Коммерческая ориентация; Гибкость / адаптивность; Навыки устного 
общения; Нацеленность на внутренних клиентов; Надежность; Умение убеждать. 

Структура курса: Курс состоит из лекционной части, практикумов и тестов.  

Лекционная часть — это 9 глав прикладных знаний, раскрывающих возможность выбора собственного 
алгоритма развития в зависимости от интересов и целей переговоров, а также 10 видеофрагментов с 
подробным описанием используемых приемов и тактик. 

Раздел «Практикумы» содержит 12 интерактивных и 4 видео-практикума. Каждый из них показывает, как 
можно использовать теоретическую информацию и какой получить результат. 

Тесты курса состоят из трех блоков: стиль-тестов (4), инфо-тестов (3), интеллект-тестов (4). Раздел содержит 
так же 60 вопросов для самопроверки по теоретическому и практическому разделам. 

Рекомендуемое время изучения: 45 часов. 

Целевая аудитория: Курс рассчитан на все категории сотрудников, ведущих переговоры с Партнерами, 
Клиентами и Заказчиками вашей компании. 

Авторы курса: Козлова А.А., Козлов В.В. 
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