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Мотивация в переговорах
Как лучше понять покупателя?



Переговоры
Коммуникация между сторонами (переговорщиками)для достижения своих целей, при которой каждая изсторон имеет равные возможности в контроле ситуациии принятии решения, которое закрепляется договором



3 принципа
1. У каждого есть то, что нужно другому2. Оба хотят договориться3.Каждый может выйти из переговоров влюбой момент



Для чего вступают впереговоры?



Для чего вступают впереговоры?
1. Выиграть2. Не проиграть3. Не дать выиграть другому



Выиграть
Многие считаютосновной мотивацией:- Вы получите- Ваша выгода...



Не проиграть
А я считаю эту:- Не потеряете- Сохраните- Без меня потеряете.



Почему?
страх потерять в среднем в 2 разасильнее желания выиграть



Не дать выиграть
Встречается реже,но очень сильная
- Не хуже чем у кого-то...



Но...
• Можно вызвать искусственно• Особенно при личной встрече• Особенно если знакомы



Ключевая ошибка
Работать не с тоймотивацией



И как понять?



Контекст
• Где живете?
• Что нравится?
• К чему привыкли?
• Что хотите сохранить?
• От чего убежать?
• Есть ли опыт смены жилья?
• Если да, с чем сталкивались?



Исходить из порядка
Выиграл Не дал выигратьНе проиграл

• Успокоить• Рассказать овозможныхпотерях• Датьвозможностьотказаться

• Рассказать овыгодах• «Нарисовать»светлоебудущее• «Обставить»квартиру

• Рассказать оконкурентах• Столкнуть их• Выяснить ознакомых,которымзавидуют
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