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THOUGHT ACTION RESULTS



 Казақстандық медиация орталығы
ТЕХНОЛОГИИ РАЗВИТИЯ ЭФФЕКТИВНОСТИ                                                                     


Семинар-тренинг

	«Открытые переговоры. Гарвардская модель».





На сегодняшний день Гарвардская переговорная модель признана в мировой практике самой эффективной и успешной в области бизнес-коммуникаций.  Методика разработана профессором права Гарвардского университета, руководителем Гарвардского Проекта Переговоров Роджером Фишером. Гарвардская модель предлагает пошаговую стратегию достижения взаимного соглашения в переговорах различной направленности. 

Методика «Переговоры по интересам» используется профессионалами около 30 лет и широко применяется ведущими компаниями мира, среди которых IBM, Boeing, Accenture, Target, General Mills, Kraft Foods и др.  

	Цель семинара-тренинга:
	Приобретение основных компетенций помогут:

· Совершенствовать переговорный процесс: 
1) внутри компании, 2) с клиентами компании, 3) в переговорах с внешними партнерами; 

· в  разрешения конфликтов;
· в поиске и принятии эффективных управленческих решений  в т.ч. повышение результативности производственных совещаний, при координации работы проектных менеджеров, при работе с сопротивлением изменениям  и т.д.

Результативность основывается  на то том, что  поиск решений становится более результативным, а вероятность их исполнения более высокой, т.к. найденные решения базируются на учете интересов всех сторон.


	Для кого этот тренинг:

	Для тех, кто самостоятельно проводит переговоры, принимает конечные решения на своем уровне: владельцы бизнеса, директора и топ-менеджеры компаний, руководители подразделений, начальники отделов, руководители проектов, менеджеры по продажам, по работе с клиентами.

	Методы:
	Семинар- 20 %:

Мини-лекции и теоретические материалы, основанные на новейших теоретических и практических разработках.  

Тренинг- 70%: 

Brain-storming. Ролевые игры. Упражнения в парах и малых группах. Ситуационные и ролевые игры. Обратная связь с участниками. 

 Видеотренг –10% 

· Для  выработки и закрепления  отдельных навыков будут предложены  отдельные упражнения

· Для выработки и закрепления   комплексного  применения навыков  будут предложены 6 симуляций (практических кейсов), в хоте которых каждый из участников сможет побывать в роли посредника. 

· Все симуляции (практические кейсы) сопровождаются индивидуальной обратной связью участнику, играющему роль посредника



	Продолжительность
	24 академических часа. ( 3 полных дня).

	Преподаватель
	Артур Геворкович Мартиросян. 
(развернутое резюме прилагается). 
Q - тренер: Ирина Виговская. 

	 В программе семинара-тренинга:

В2модуль.

	1. Обзор предыдущего модуля. Цели и задачи второго модуля.
2. Управление трудным разговором

Участникам будут представлены подходы и стратегии преодоления проблем, приводящих к неконструктивным переговорам. Такими проблемами в основном являются коммуникативные и связанные с непродуманным выстраиванием отношений.
3. Распознавание переговорных манипуляций 

«Каталог» манипулятивных переговорных техник, распознавание и нейтрализация. Переговоры между тремя сторонами по распределению ресурсов. 

4. Деловая игра. 

Анализ результатов симуляции.

5. Управление эмоциями во время переговоров 

В этом сегменте мы остановимся на управлении эмоциями во время переговоров и «чтении» микро-эмоций Практическая работа.
6. Анализ тригеров негативных эмоций и их нейтрализация.

7. Деловая игра.

Анализ результатов симуляции. 
8. Поиск решений переговорных проблем в 3D. Последовательность ходов.
В данном сегменте будет представлен переговорный инструмент "карта взаимоотношений и влияния игроков". Также мы остановимся на принципах дизайна переговорного процесса с точки зрения достижения запланированных результатов.
9. Деловая игра.
Анализ результатов симуляции.
10. Оценка и пути дальнейшего самосовершенствования  

Анонимная оценка тренинга и обсуждение дальнейшей работы



	Форма одежды
	Свободная комфортная. 

	Дата/ время:
	 11-12 -13 октября 2012 г.

	Отличительная особенность этого тренинга: 


	Ориентация на результат;
Использование современных, действенных технологий.

Только системный подход. 
Только реальные бизнес-кейсы, жизненные ситуации. 
Вся информация ориентирована на практическое использование техник. 



