Бизнес-тренинг

«Ведение переговоров»

(24 часа)

Тренинг ведет: Черняк Татьяна Владимировна  -  к.соц.н., социальный психолог, доцент кафедры управления персоналом СибАГС, конфликтолог, член Международной ассоциации конфликтологов, член Российского общества социологов, участник международных конференций по техникам переговоров и посредничеству, имеющая 15-летний опыт практической, тренерской и консультационной работы в сфере бизнеса и управления. Имеет квалификацию тренера-игротехника (г. Москва).Международный сертификат по Российско-Американской программе подготовки специалистов в области посредничества и ведения деловых переговоров (г.Санкт-Петербург). Подготовка по программе «Переговоры в бизнесе и управлении»(Голландия) 

ПРОГРАММА ТРЕНИНГА:

1. Переговоры как способ разрешения проблем. Создание атмосферы, способствующей эффективной работе и психологической безопасности. Актуальные проблемы и типичные трудности в процессе ведения переговоров. Рабочее определение переговоров. 

2. Переговоры и конфликт. Конфликт и его роль в деловом и личном взаимодействии. Анализ причинных факторов конфликтов. Типология конфликтов и подходы к их разрешению. 

3. Поведенческая реакция на конфликт. Стили конфликтного поведения, преимущества и ограничения. Критерии выбора стиля поведения в ходе переговоров. Основные подходы к разрешению проблем. Преимущества и ограничения переговоров с позиции сотрудничества. 4

4. Коммуникативные навыки в переговорах. Вербальное и невербальное поведение и его целенаправленное использование. Распознание скрытых мотивов и интересов партнера. Стадии коммуникативного процесса и их роль в переговорах. Коммуникативные техники как инструмент эффективного ведения переговоров.

5. Ключевые понятия переговорного процесса. Интересы, проблемы, предложения. Содержание понятий, критерии их различения. Значение выявления истинных интересов в переговорах. 

6. Подготовка к переговорам. Оценка ситуации основные подходы к урегулированию. Принципы и методы составления схемы подготовки к переговорам. Проверка готовности участников к переговорам. 

7. Разработка и внесение предложений по урегулированию проблем. Динамика предложения от начального к предельному. Сигнальное предложение и его роль в переговорах. Стратегия выбора уступок. Способы расширения понимания проблемы для преодоления тупиковых ситуаций в переговорах. 

8. Сопротивление партнеров по переговорам. Диагностика причин сопротивления и их устранение. Типология «трудных» партнеров по переговорам и способы эффективной работы с ними. Возрастные, половые, характерологические, стилевые и ситуативные факторы и их учет. 

9. Структурная сложность и динамика переговоров. Вертикальные и горизонтальные переговоры. Санкционированные и несанкционированные переговоры за расширенным столом и их влияние на переговорный процесс. 

10. Проблема внутрикомандного единства. Роль внутрикомандного единства в ходе переговоров, способы и формы его достижения. Консенсус, его положительные и отрицательные.

