Тренинг «Переговоры»
Об авторе. Меня зовут Сергей Михайлов http://sm100.ru 
Я не являюсь профессиональным тренером – то есть я такой же как и вы. Я много экспериментировал, пробовал манипулятивные штучки, боролся с застенчивостью. По итогам своего опыта я придумал особый тренинг, в котором нет манипуляций, нет заумных техник, но который работает.

Я не люблю шумные компании и предпочитаю встречи один на один. По профессии я программист. По основному виду бизнеса – Интернетчик. Живу в курортном городе Горячий Ключ – это в 4х часах езды на автомобиле от Сочи. 
Вот уже 15 лет я занимаюсь сбором и систематизацией проведенных встреч и выработкой своего метода их проведения. Один из моих бизнесов был связан с адаптацией бухгалтерского программного обеспечения и я накопил большой опыт проведения переговоров и консалтинговых услуг.

Данный файл расскажет о моих методах, моих наблюдениях и покажет вам самый основной навык, который вы должны тренировать для достижения успеха, а именно развивать сеть знакомств. 

Этот файл является свободно распространяемым – вы можете разместить файл в Интернете, отдать своим знакомым. Тренинг основывается на этом тексте, но, включает нечто большее – глубокую обратную связь. Это как играть в шахматы с самим собой или с равным по силе противником. Прочитав текст, вы возможно скажете, что в нем нет особых техник, однако,  после тренинга для вас откроется то, что лежит за набором фактов.

Тренинг, кстати, вы можете провести самостоятельно – Суть его очень проста и его может освоить любой новичок. Организатор тренинга, кстати, получает самый большой опыт коммуникации, поскольку моделируется встреча проводится на границе хаоса и самоорганизации. 
Семинар не заканчивается временем его провидения. Семинары записываются на видео и раздаются каждому участнику встречи. Просмотрев себя со стороны вы исключите массу ошибок, которые были для вас ранее недоступны и станете более успешным человеком.
Умение общаться - это искусство слушать и слышать, искусство видеть и чувствовать, умение понять собеседника и донести до него свои мысли. Люди, которые умеют общаться лучше других, обычно более успешны. Создание и поддержание нужных связей – приоритет для делового человека. Чем большим количеством важных связей обладает человек, тем большими возможностями он обладает. 
Пример успешной коммуникации
В Горячем Ключе, мы с семьей живем уже третий год. До приезда в город у нас не было знакомых ни родственников. По прошествии месяца пребывания в городе мы с супругой написали и опубликовали статью в газете, сделали два репортажа по местному ТВ. Я познакомился с группой туристов и совершил вылазку в предгорье. Через год пребывания я побывал в большинстве достопримечательностей района. Потом познакомился с издателем и мы совместно выпустили брошюру открытки. Через год, администрация района заказала у меня презентационный диск. Сейчас я владелец лучшего Интернет ресурса посвященного Горячему Ключу. Мои фотографии покупают издатели. И это все не основной мой вид деятельности. 
Как это произошло? Как новичок смог сделать то, что старожилы и не помышляли. Ответ прост – с самого начала своего пребывания я поставил задачу найти активных людей и кооперироваться с ними. Я не играю первой скрипки ни в туристических походах, ни в издательстве книг. Я присоединяюсь к существующим проектам и извлекаю положительные для себя моменты, а чтобы сотрудничество было плодотворно предлагаю в замен свои ресурсы, умения и навыки.
Ключевыми моментами в описанной истории успеха является то, что были налажены коммуникации с активными людьми и мы договорились о совместных проектах.
Новые человеческие связи и технологический прогресс открывает новые возможности для самореализации. Люди это носители новых технологий, поэтому, контактируя с человеком, вы получаете шанс использовать знания другого человека. 
Вместо того чтобы изучать получать новые знания, достаточно изучать главную технологию – психологию общения, развивать изобретательность и стремиться сделать любое дело с минимальными затратами.

Существует два варианта выполнить какое либо дело:
· Сделать все самому (вариант для одиночек).
· Войти в уже существующую сеть и стать одним из ее элементов (этот вариант предполагает контакты с другими людьми). 

Уникальные продукты выгодно делать одиночкам (художникам, скульпторам). Мой знакомый строит круглый дом. Это не дом, а произведение искусства и победа разума над повседневностью, ведь для того чтобы сделать дом круглым нужно преодолеть множество технологических проблем, например, сделать крышу секторами, выпиливать торцы балок, чтобы они плотно прилегали друг к другу, удержать одинаковый радиус стен. 
Если человек настроен на производство стандартных товаров или услуг, то он должен участвовать в уже созданных ранее сетях. Весь современный бизнес строится именно на построении сетей. Бизнесмены строят сети магазинов, оптовые предприятия разрабатывают сети агентов, Обслуживающие предприятия разбрасывают сети обслуживания.
Трудно сказать какой подход лучше, одиночек или людей, растворяющихся в массе таких же как он. Видимо, истинна находится по середине. Нужно быть и мастером-одиночкой и открытым для других человеком.
Успешная коммуникация приводит к деньгам
Пример пере-формулирования предпринимательской задачи

Любую предпринимательскую задачу можно свести на коммуникационный уровень.

Приведу пример:

Начинающий предприниматель решил основать бизнес на устройстве праздников. Однако, новичок не знал с чего начать: с поиска партнера, с опроса людей, с пошива костюмов, или поиском сценариев. Подумайте, как бы вы поступили на месте этого человека.

Пауза… 
Пауза… 
Пауза… 
Я попробовал упростить данную задачу и использовать оператор «внедриться элементом в уже существующую систему». После этого, ответ появился сам собой: начинающий предприниматель должен стать представителем уже существующих фирм по устройству праздников. Данный ход не требует ровным счетом ни каких вложений, а требует лишь навыка коммуникаций. К тому же напрашивается так же другое решение этой же задачи, а именно стать представителем для куста разных бизнесов, например, стать представителем фирм по наему персонала, фирм по устройству праздников, фирм, занимающихся тренингами…
Пример успешной коммуникации
Представим, что вам знакомый предлагает участвовать в новом Интернет проекте, однако, для реализации этого проекта необходимо обладать навыками программирования на JAVA, потому что часть необходимого программного обеспечения будет установлена на мобильных телефонах. Однако, ни вы ни ваши знакомые не обладают навыками программировании в Java. Предложите ваши варианты по выходу из затруднительного положения:

Вариантов несколько:

- Отказаться от проекта
- Научиться программировать самому
- Найти программистов, готовых взяться за проект.
- Воспользоваться готовым программным обеспечением, например, принимать и отправлять команды при помощи ICQ
Найденное решение: для того чтобы проект стартовал, я дал своему знакомому несколько уроков по MySQL и несколько шаблонов, которые показывали бы как добавлять и изменять данные в базе данных. Мой партнер должен будет выйти на разработчиков ICQ и уточнить стоимость локализации их программы.

А при чем здесь коммуникация? Все очень просто, в ходе обсуждения проекта были намечены ранее не планированные контакты с другими людьми и уровень сложности проблемы снизился до элементарного.
Пример успешной коммуникации

Иностранный заказчик выставил на конкурс проект по укладыванию фибропленкой котлована будущего накопителя нефтью. Вопрос, как ничего не смыслящий в технологическом процессе предприниматель смог получить заказ?

Правильно! Он пошел и узнал как это делают другие. Он написал конкурс от своего имени, собрал заявки, потом выбрал лучшее предложение и представил его как свое иностранцам.

Упущенные возможности находятся прямо возле вас. Вы их уже топчите ногами. В то время,  как осмотрительный человек, поднимет ресурс и превратит его в пассивный доход.

Думайте и коммуницируйте с знакомыми и  просите их рекомендовать вас. 

· Знакомство с владельцем Интернет библиотеки может привести к совместному проекту по продаже дисков

· Знакомство с обладателем уникальной технологии приведет к совместный проект по изданию дисков.

· Знакомство с администрацией района к созданию презентационный диска.
Успешная коммуникация получается в том случае, когда вы рассматриваете все доступные вам ресурсы, когда ломаете привычные рамки и стандартные подходы. Любой человек (а в особенности суперспециалист) может дать толчок к новым возможностям. Каждый человек обладает уникальными навыками и знаниями. Поэтому нужно внимательно относиться к тому что говорит собеседник.
Как определить потенциал беседы?
Пожилые люди  проводят в беседах дни, но из бесед ни чего не происходит. Почему люди, которые разговаривают целый день не богатеют?

Почему одни обсуждают политиков, а другие делают бизнес? Почему одни обвиняют во всех грехах правительство, а другие заключают многомиллионные сделки?

Все очень просто. Бытовая беседа и беседа успешных людей отличается структурой. 
Структура успешной беседы:
· Ваш собеседник обладает важным качеством или возможностью, которой он может легко поделиться.
· Вы обладаете качеством или возможностью, которую вы можете отдать собеседнику.

· У вас есть легкая возможность обменяться возможностями и получить синергетический эффект. То есть эффект, во много раз превышающий возможности каждого. Например, муж и жена объединяются для рождения и воспитания детей.

· У вас есть возможность планирования плотного проекта и углубление связи.

Структура провальной беседы:

· Люди говорят о посторонних вещах, о третьих лицах, обсуждают погоду, политиков

· Люди не пытаются выяснить возможности друг друга

· Люди поглощены собой и не готовы изменяться

· Люди обращают внимание на детали и прыгают с одной темы на другую.

Деловое общение состоит из этапов:

· Подготовка беседы – выяснение информации о собеседнике до встречи. Например, выяснение позиции собеседника через общих друзей. 

· Введение в беседу. Приветствие

· Изложение своих идей

· Выслушивание идей собеседника

· Формирование плана и новой встречи

· Завершение встречи.

Как достигать результата при общении:

· Слушать

· Понимать собеседника
· Пытаться наметить общий план

Не перебивайте собеседника. Вместо оглашения своих мыслей пробуйте перефразировать то, что сказал собеседник и спросить его подтвердить правильно ли вы его понимаете.

Поиск наставника – залог качественного проекта
Есть люди, которые до всего доходят сами. Да, так можно было поступать с Интернет бизнесом лет 10 назад, когда не было качественной литературы и все можно было находить на ощупь. Первый свой сайт я сделал скачав страницы с понравившегося мне сайта и изменив в нем содержание. Потом познакомился с программистом, который работал у провайдера и получил от него несколько бесплатных уроков в обмен на пиво. Согласитесь, это круто получить необходимый толчек за 50 рублей!

Я удивляюсь людям, которые до всего доходят сами и не ищут гуру! Люди слишком расточительно относятся к своей жизни.

Пример, поиска гуру из моей жизни:

Из частной переписки: «Александр, я напомню про твоего друга, который занимается фотостоками. Если его я заинтересую, то он бы мог стать моим наставником, а я его аффилятом - то есть он мог бы получать дополнительный доход.»
Собираюсь ли я профессионально продавать фотографии? Нет, но почему бы не попробовать еще один канал получения доходов и увеличить свою непотопляемость. Буквально любое хобби можно превратить в деньги, нужно лишь найти агента, который уже продает подобные вещи. Помните от этом.
Все просто! Найдите съевшего собаку супер-специалиста и предложите ему быть вашим учителем, а в качестве оплаты предложите часть доходов.

Кстати, я предлагаю свои бесплатные услуги учителя Flash. В Flash я профессионал, например, http://hohohu.com/d это моя работа на Flsh, MySQL и PHP. Люди не предполагают, что в любой системе программирования очень просто программировать, особенно, когда у тебя есть учитель и есть готовые примеры то, что хочешь запрограммировать.
Зачем тратить годы, если можно легко и просто получить новые знания и добиться результата?
Стремись к правде, а не правоте
Стремление быть правым разрушает коммуникации. Гордый – всегда правый человек закрыт и невосприимчив к новой информации. Это хорошо заметно на других (но обычно не замечается на себе).
Пример закрытости 

Отставной офицер, попросил меня объяснить почему фильм, который показывают по телевизору 30 минут,  скачивается на компьютер через Интернет в течении 4х часов. Мои доводы, что у эфира и телефонных каналов разная пропускная способность не воспринимались человеком. Человек исходил из прошлого опыта и не был настроен на изменение своих моделей представления действительности. 
Тот же самый человек, объяснял мне как правильно работать с программами. По его утверждению, на экране должна работать только одна программа, чтобы компьютер не напрягался. Он утверждал, что нужно обязательно делать промежутки между запусками программ в 1-5 секунд, иначе компьютер может зависнуть. Тот довод, что мое высшее образование напрямую связано с разработкой микропроцессоров и их программированием и я обладаю большими чем он познаниями в этой области не были восприняты в качестве довода. Человек перенес модель работы с военными радиолокационными установками на компьютер и закрыл восприятие для принятия новых моделей поведения.
 «Глюки» и психологические закрытости удобно наблюдать со стороны. Соринка в чужом глазу видна гораздо больше, чем бревно в собственном глазу. Поэтому если вы хотите проверить, на сколько вы открыты, нужно записывать беседы, а потом разбирать их, то есть анализировать беседу свою беседу с точки зрения стороннего наблюдателя.
Новички мыслят очень узко 
Большинство новичков в общении больны заразой «уличных» торговых агентов. Перед встречей новички больше озабочены тем, что «продать», как продать и какую технику применить, чем выяснением того, что нужно собеседнику. А для успешности встречи необходимо помнить, что главное, что интересует человека – он сам. 
После встречи новички оценивают встречу по тому удалось ли совершить конкретную продажу или нет, а нужно оценивать по другому – получился ли контакт и определить под каким соусом можно встретиться с собеседником еще раз, есть ли понимание, что нужно человеку и можно ли придумать ситуацию, которая бы позволяла удовлетворить потребность человека.
Бесспорно, что для встречи должен быть повод, но повод не является целью встречи. Целью является синергетический эффект от объединения двух людей.
Говорят, китайцы не мыслят масштабами одного года и даже не мыслят масштабами десятилетия, они настраиваются на то, что Китай будет в будущем великой державой. Нам есть чему поучиться у китайцев.

Как повысить собственную значимость во время кратковременных связей
Выгоднее быть тем, кем ты являешься на самом деле. Такой подход весьма ценен в долгосрочных сотрудничествах. Однако иногда нужно надуть щеки и придать себе важности.
Развязать порочный круг нулевой значимости новичка и высокой значимости того, с кем они встречаются поможет технология посредника. Суть технологии заключается в том, что вы намекаете, на то, что вы являетесь каким либо «представителем». Однако, нужно заметить, что этот вариант беседы проходит только с случайными собеседниками, и если намечается долгосрочное сотрудничество, то не забудьте объяснить настоящее положение дел и растворить иллюзии - все равно, рано или поздно он все о вас узнает и партнера останется негативный осадок.
Однажды мне нужно было по поручению партнера встретиться с директором института сои. В качестве легенды была выбрана та, что я являюсь представителем фирмы, по производству соевой массы и мне нужно было выяснить, где брать определенного вида сырье. Сразу при встрече директор посмеялся над моим представительством, сказав, что меня обманули и это дело не рентабельно, и переключился на описание своих достижений. Беседы не получилось, но и позорного изгнания тоже не было – состоялась очень познавательная беседа, директор рассказал как он вел селекцию, показал сорт сои «черная кобра», который он назвал в честь своей жены.

Приведу другой пример повышения уровня значимости. Одно из моих хобби – фотографирование. Иногда мне нужно проникнуть в места, куда не каждому разрешен доступ или доступ идет за плату. Поэтому я представляюсь или корреспондентом или представителем «администрации» или представителем «газеты». Как правило, такой ключ подходит очень хорошо. Если же начнутся разборки,  то я скажу, что меня не правильно поняли и я имел в виду совершенно другие вещи, например, то что я представитель Интернет проекта psekups.ru (это мой личный проект– который выполняет роль СМИ)  – пойди потом разберись что я говорил, а что собеседник не расслышал.
Пример налаживания коммуникации с гневным клиентом
В Интернете я содержу каталог ссылок на аудиокниги. Изредка мне пишут разгневанные владельцы книг и требуют чтобы я удалил их книги из каталога. Я, всегда пробую превратить случайное знакомство в беседу и пробую выяснить, какие планы есть у человека, и излагаю суть своих возможностей и прошу поделиться опытом и соображениями как мы можем быть полезны. 

Представьте, ваш собеседник уже мотивирован на общение с вами (хоть не всегда и положительное). Зачем упускать такую возможность? Как правило, такие люди быстро переходят на деловой лад.
Пользуетесь рекомендациями
Процесс налаживания коммуникаций будет упрощен, если вас будут рекомендовать знакомые вам люди.
Если вы четко представляете свои цели, то сформулируйте речь, суть рекомендующей вас речи. Отработайте речь в разных ее вариантах. Разным людям нужно представлять разные варианты речи. 

Как можно использовать посредников и рекомендации

Одно из моих хобби – фотографирование. И это хобби я использую в качестве повода для знакомства с предпринимателями. У меня есть договор с одним из издателей, и я для него фотографирую в том числе предпринимателей. После фото-сессии я расспрашиваю предпринимателя чем он занимается, какие у него есть проблемы. Потом рассказываю о своих возможностях.

Некоторое время назад мой бизнес был связан с наладкой программного бухгалтерского обеспечения. Львиную долю своих клиентов я заработал рекомендациями. 
Не стесняйтесь рассказывать окружающим о своем деле, просите дать рекомендации.

Как до встречи узнать что нужно деловому партнеру

Уже до встречи можно определить, что нужно собеседнику. Как правило, интерес собеседника связан с дешевыми ресурсами, расширением сбыта, решением технологических проблем. Еще человек готов часами разговаривать о том, что его интересует, о своих успехах.

Как правило, вопросы, которые будут интересовать собеседника это:

· Поиск новых клиентов

· Решение технологических проблем

· Вопрос о том, где взять деньги или куда их инвестировать.

Представьте, как вы можете обеспечить сбыт и повод для беседы у вас будет готов. Быть чьим либо торговым агентом совсем не зазорно. Торговля – быстрый старт в мир бизнеса
Типы собеседников
Общение по типу успешности можно разделить на два типа:

· Общение с нытиками. Беседа с такими людьми переходит на бытовые темы. Общение с нытиками нужно избегать. Нытики забирают энергию, нагружают несуществующими страхами. 
· Общение с успешными людьми. Эмоциональный заряд и готовность к совместным действиям упрощают получение результата.
Следует заметить, что каждый человек успешен. Раз человек живет на белом свете, то значит нашел свое место и в чем то делает лучше чем вас. Возможно, вы, просто еще не нашли должного контакта. 
Общаться нужно с успешными людьми и с теми, кто находится на более высоком уровне, относительно вас, то есть учиться.

Коммуникационные вампиры
«Вампиры» используют ресурсы и ни чего не дают в замен. Вычисляются такие люди пустословием, работой в один канал. В случае, когда что-то не получается, они переводят стрелки на партнера, начальника.

Пример общения с коммуникационным вампиром

С одним партнером была достигнута договоренность с одним издателем совместно выпустить книгу. В качестве первого вклада, я сделал фотографии и поскольку планы должны быть взаимными, то попросил партнера предоставить договор на использование моих материалов. В этом обмене было важно не столько договор, сколько движение информации и обязательств в обе стороны. По прошествии полугода партнер вспоминал только о моих обязательствах. В итоге, я решил прекратить взаимодействие с человеком, поскольку был нарушен главный принцип взаимодействия – обмен. 

Налаживание процедур в коммуникациях

Всегда обменивайтесь, не допускайте движений в одну сторону. Допустим, вы едите с кем то на море, однозначно, человек который везет вас, затратил определенную сумму на бензин. В обязательном порядке следует возместить эти затраты. Хоть рубль, но заплатите, тем самым вы сохраните возможность взаимодействия с человеком, и следующая поездка не будет одолжением. 

Пример налаживания процедуры в коммуникациях
Я заказываю некоторые работы у сторонних исполнителей. После того как проведены несколько тестовых работ мы оговариваем какая почасовая ставка устраивает исполнителя. После этого, выполнение новых запросов идет автоматически. Партнер выполняет работы и высылает счет на оплату, который автоматически оплачивается.

Разработка процедуры общения, критерии принятия решений и принципы взаимодействия вы экономите множество времени в будущем.

Есть ли у вас цели?

В книгах личностного роста много говорится о том, что человек должен иметь перед собой цель. Самым лучшим индикатором понимания целей служит деловая беседа – если вы не можете заинтересовать собеседника и не можете его выслушать, то значит, не можете сконцентрироваться и не видите ни своих ни чужих целей. Не упускайте возможность потренироваться в деловом общении, чтобы определить на сколько вы четко осознаете цели.

можете ли вы говорить кратко?
Если у вас будет встреча с Богом, вы знаете ли вы о чем с ним говорить? Составьте речь на 3-5 минут. Потренируйтесь у зеркала. Запишите речь на листок.
Из чего состоит эффективное общение

· Вербальное и невербальное общение 

· Стратегию эффективной коммуникации 

· Навыки эффективного общения 

· Приемы и техники

Слова, составляют всего 1/6 часть общего объема общения. Невербальное общение: позы, движения, мимика, тон голоса, интонации, ритм, тембр голоса - 5/6 часть. Роль невербального общения огромна и умение его контролировать - один из факторов эффективного общения.

О ценности долгосрочных связей

У каждого есть опыт общения с надоедливыми торговыми агентами. Общение с такими людьми вызывает раздражение - люди цепляют жертву на психологические крючки и концентрируют внимание только на деньгах оставляя без внимания потребности собеседника.

Работа уличных торговых агентов демонстрируют пример успешной, но кратковременной коммуникации. Долговременные связи по такой схеме не возможно построить, поскольку собеседники не учитывают интересов друг друга. 

Если человек настроен на получение долговременного пассивного дохода, то он должен оставить манипуляции, крючки, уловки, подколки, НЛП-штучки и наводить долговременные связи.
Общение с коммуникатором-манипулятором можно превратить в деловое. 

Вы открываете электронный почтовый ящик и получаете письмо от бизнес тренера, который спрашивает вас, хотите ли вы заработать 100 евро с одного привлеченного вами участника его тренинга.

Как такое спам сообщение можно превратить в деловое? Например, можно списаться с тем самым тренером и предложить ему продавать свои тренинги, или предложить продавать его тренинги, но не за 100 тугриков, а за 50% от стоимости участия. Мотивировать свои предложения можно тем, что если человек провел один тренинг, то провести два тренинга для него почти ни чего не стоит. Поэтому, не упускайте возможности пообщаться с теми кто пишет вам спам письма, ни с МЛМ продавцами.

Бродячий торговый агент может быть хорошим информатором и распространителем ваших идей. Мыслите шире и выходите за рамки своих возможностей.

Несколько слов о переговорной стратегии автора тренинга
Я тяжелый на подъем человек и кроме того, я программист, а значит нелюдимый человек, который решил заняться компьютерами, чтобы не общаться с людьми. Поэтому, я выбираю наименее трудо-затратный  метод общения, который бы бил бы сразу в десяточку. На встречи я часто приезжаю на велосипеде в спортивных штанах, езжу на простой малолитражке - это просто мой стиль жизни. 
Чтобы встречаться с партнерами не подстраиваясь под их дрес-код нужно действовать по рекомендации. Согласитесь, если вас рекомендовали, то внешний вид не будет представлять особой проблемы. Человек до встречи уже как бы знаком с вами и будет меньше обращать внимание на форму носков у башмаков или цвет рубашки.
Если в планах встреча с хозяином фирмы, то для начала можно встретиться с работниками. И после беседы с работником можно найти повод для встречи с шефом. Можно работника рассказать обо мне заранее.
Каждая коммуникация может принести доход. Заказ на изготовление рекламного проспекта можно продать дизайнерам. Мысль об изготовлении сайта тоже. Даже проблему можно превратить в доход. Например, есть люди почти не работающие с Интернетом. Для таких людей можно быть связующим звеном с Интернетом и находить для них сторонних исполнителей. Потом, сделать совместный проект, и с этого получить доход. 
Ну, это мелочи, воскликнут критики. Зарабатывать 1000 рублей – это не дело. Конечно не дело, важно выйти на пассивный доход и как раз маленькие проекты позволяют откатать схему взаимодействия. Река начинается с маленького ручейка.
Проведение тренингов – это мое хобби. А на самом деле я занимаюсь производством электронных продуктов и Интернет проектов и являюсь венчурным предпринимателем. Я встретился с вами для того, чтобы мы нашли общий язык, и возможно, организовали бы какой либо проект.
Как я выбираю проект в котором буду участвовать. 

Если я договариваюсь с давно знакомым партнером, то все идет без лишних слов – договорились, сделали. Если не получилось, то прослезились, если получилось, то сняли деньги.

Если речь идет о новом контакте, то самый простой способ проверить потенциал проекта, это сделать пилотный проект, который бы требовал минимум вложений с каждой стороны. По итогам этого пилотного проекта будет ясно на сколько активно следует продолжать взаимодействие. 
Я веду множество пилотных проектов в разных областях и с разными партнерами. Есть пилотные проекты в области Интернет заработка, издательства, изготовления обучающих материалов для детей.
Конкретное начало действия для знакомства.

Опишу пример пошагового описания знакомства:

- Здравствуйте, Меня зовут Сергей Михайлов. Я занимаюсь Интернет проектами. У нас есть общий знакомый Иван Петров, он рекомендовал вас и возможно перезванивал вам и рекомендовал меня вам. Цель нашей встречи в …. 

Не могли бы вы рассказать о …

Помните, что нужно как можно быстрее перевести собеседника на то, чтобы он начал рассказывать о себе!!!
Как находить контакты? 

Обойти всех своих знакомых и рассказать о своих планах и попросить знакомых рекомендовать вас. 

Сделайте визитные карточки.

На местном Интернет форуме публиковать заметки о своей деятельности. Если форума еще нет, то обязательно создать его.
Заведите Интернет блог, где описывайте свои планы, достижения и ошибки.

Периодически составляйте «письмо Богу» в разных амплуа. Например, у меня есть заготовленные речи в качестве тренера, Интернетчика, программиста, инвестора.

Составьте план всех предприятий района и пройдитесь по этим предприятиям. 

Пишите статьи в газеты. Давайте повод для телевизионных сюжетах с вашим участием.

Психотехники контакта.

Люди нервничают при первой встречи – как быть?

1. Придумайте легенду своего появления. Например, для встречи с главным редактором газеты достаточно легенды, что вы представитель Интернет форума, и вы хотите узнать какие материалы сейчас находятся  в разработке

2. Сделайте макет какого либо продукта и попросите внести корректировки со стороны возможного рекламодателя. Допустим, вы готовите карту-схему, значит, вы имеете возможность прийти к владельцам бизнесов и предложить им участвовать в проекте и внести значимые изменения, пока проект не напечатан (примерно такую схему поведения я использовал для знакомства с представителями администрации города).
3. Станьте торговым представителем. Если вы выступаете от какого либо предприятия, то вы можете всегда сказать, что вы действуете так, как вам сказали. Эту стратегию я использовал, представившись торговым агентом фирмы из другого города, например, Москвы.
4. Отойдите от своего Я. Придумайте персонаж и выступайте косвенно от его лица. Например, свои идеи можете приписать кому либо другому, а на себя взять роль популяризатора этих идей. Если ваш собеседник разнесет идеи в пух и прах, помогите ему это сделать – ведь это «не ваша идея». Одно время это была моя любимая стратегия.
5. Больше проводите встреч. Страх перед новыми людьми выбивается опытом. Клин – клином выбивают. Нелюдимость – это полезное и вредное качество. Нужно обогащаться различными стратегиями – ни кто не знает что принесет вам новое знакомство. 
Описание тренинга

Участники семинара должны попарно выходить на «сцену» и пробовать находить между собой контакт. На контакт выделяется 5 минут. После разговора, участники должны были высказать свои эмоции по поводу встречи, сказать что получилось и извлечь уроки из общения.

Главная цель тренинга – научиться эффективно взаимодействовать с людьми и находить новые варианты сотрудничества.

То что вы только что прочитали, вы возможно уже читали ранее. То что увидите в видео-материалах тоже возможно известно. Однако есть небольшая разница между тем, что вы видели и настоящим пособием. И отличие заключается в том, что вы будете участвовать в экстремальном переговорном тренинге, то есть будете находиться на самой границе между хаосом и самоорганизацией. Такой стиль проведения семинара сбивает с толку. Люди не могут понять что от них требуется – как раз это и есть модель проведения переговоров.

