Самостоятельная работа  по теме «Деловые коммуникации»
1. Умение убеждать партнера зависит от искусства задавать вопросы. Одним из правил здесь является правило позитивных вопросов. Негативно сформулированный вопрос может привести к тому, что мы изначально подсказываем клиенту отрицательный ответ. Переформулируйте следующие вопросы так, что бы они звучали позитивно
	Негативные вопросы
	Позитивные формулировки

	- Не хотели бы вы попробовать этот вариант?
	

	- Не может ли вас заинтересовать наше сотрудничество?
	

	- Не могли бы вы подсказать?


	

	- Не задумывались ли вы о том…?


	


2. Как с вашей точки зрения могут быть восприняты следующие невербальные проявления:
- взгляд вниз

- взгляд поверх слушателя или собеседника

- бегающий взгляд

- не отрывает взгляд от записей

      3.  Вы рассказали клиенту все, что   хотели и могли. Он выслушал и теперь  выжидательно молчит. Чего нельзя делать ни в коем случае и что следует делать?

      4.  Если мы ведем переговоры с одним собеседником, то какими должны быть темп и громкость речи.
          а) если ситуация не является конфликтной?

          б) если ситуация  является конфликтной?

      5. Ознакомьтесь с материалом подстройка под метапрограммы и определите  тип референции «процесс-результат», «процедуры-возможности», зоны избегания по нижеследующим ответам на вопрос «Что для вас важно?»
                1) «Я знаю, что мне нравится в этом товаре». Перечисляет каким требованиям  должен отвечать товар. Говорит, что хочет получить максимально подробную информацию, чтобы принять решение о покупке. Просит не предлагать непроверенных новинок, а только то, что себя хорошо зарекомендовало.

                2) «Нам хотелось бы, чтобы вы предложили как можно больше вариантов сотрудничества. Нам важно, чтобы вы могли быть достаточно гибкими  и не оказались бы заложниками схемы не соответствующей динамике рынка»

      6. Выделите галочкой какие правила взаимодействия с клиентом обеспечат Вам успех?

                 1) Строить взаимоотношения с клиентом  с учетом особенностей его восприятия и манеры общения (подстройка);
                 2) Уметь слушать и понимать;
                 3) Разделять клиентов по уровню достатка (отношение к «бедным» и «богатым»);
                 4) Получать от клиента необходимую информацию, задавая вопросы;
                 5) Прерывать клиента, если он много говорит;
                 6) Воспринимать возражения клиента как возможность продвинуть его к принятию решения о сотрудничестве;
                 7) Обеспечивать клиента тем объемом информации, который он хочет получить;
                 8) Давать клиенту как можно больше информации о товаре (услуге) и его свойствах;
                 9) Вступать в спор с клиентом, чтобы доказать ему, что он не прав.

