ПЕРЕГОВОРЫ
План тренинга.
	№
	Участник действия
	Метод/действие
	Продолжительность в минутах

	1
	2 тренера
	Демонстрация видео клипа (ссылка), их обсуждение; видео должно показать школьникам, что бывает, если неправильно подходить к процессу переговоров, а так же поможет в дальнейшем иллюстрировать некоторые возможные ошибки при ведении переговоров
	около  10 минут

	2
	
	Первая стадия переговоров – «создание основы переговоров»
	около 20 минут

	а)
	1 тренер
	Теоретическая часть: задачи, которые стоят перед сторонами, вопросы, на которые каждая сторона должна ответить для себя и т.п.
	5 минут

	б)
	1 тренер
	Упражнение на попытку формирования аргументов, которые убедят (склонят) другую сторону к началу переговоров
	15 минут

	3
	
	Вторая стадия переговоров – «понимание проблемы»
	около 20 минут

	а)
	1 тренер
	Теоретическая часть: главная идея этапа, на что нужно обратить внимание, что проработать на данном этапе
	5 минут

	б)
	1 тренер
	Упражнение на формирование своей позиции и заслушивание позиции другой стороны
	15 минут

	4
	
	Третья стадия переговоров – «определение проблемы»
	около 15-20 минут

	а)
	1 тренер
	Теоретическая часть: главная идея этапа, на что нужно обратить внимание.
	5 минут

	б)
	2 тренера
	Упражнение – «испорченный телефон». Цель – показать участникам, насколько важно правильно и четко передавать информацию, задавать другой стороне уточняющие вопросы с целью выяснения истинной позиции стороны. Все это необходимо, т.к. все мы по-разному воспринимаем, усваиваем и воспроизводим информацию.
	10-15 минут

	5
	
	Четвертая стадия переговоров – «мозговой штурм вариантов»
	около 15 минут

	а)
	1 тренер
	Теоретическая часть: зачем нужен этап, основные правила этапа и методики мозгового штурма.
	около 5 минут

	б)
	2 тренера
	Упражнение. Цель: отработать навыки мозгового штурма
	около 10 минут

	6.
	
	Пятая  стадия переговоров – «оценка вариантов»
	около 10 минут

	а)
	1 тренер
	Теоретическая часть
	около 3 минут

	б)
	2 тренера
	Упражнение. Наверное, здесь нет необходимости делать отдельный интерактив. Можно вернуться в предыдущему и посмотреть, какие варианты наиболее реальны и какие больше всего устроили бы обе стороны.
	около 3-5 минут

	7.
	
	Шестая стадия переговоров – «достижение соглашения»
	30-35 минут

	а)
	1 тренер
	Демонстрация небольшого видео-фрагмента, который показывает цель и значимость этой стадии.
	Около 3-5 минут

	б)
	1 тренер
	Теоретическая часть
	3 минуты

	в)
	2 тренера
	Упражнение на отработку полученных навыков и знаний. Участникам необходимо достигнуть соглашение и «заключить договор»
	20-25 минут

	8.
	2 тренера
	Фид-бэк.
	Около 20 минут


Основная часть.
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Вопросы детям: Что вы увидели? Вы бы стали так вести себя? Правильно ли вели себя участники сценки? Как бы вы повели себя на их месте?
Давайте теперь обсудим, как все-таки лучше всего построить процесс переговоров, чтобы прийти к решению, которое устроит обе стороны.
Переговоры имеют столь же древнюю историю, как войны и посредничество. Этот инструмент использовался для урегулирования конфликтов еще задолго до появления правовых процедур.  
А как вы понимаете переговоры? Что это?
Переговоры – компромиссный поиск решения проблемы (задачи).
Писатель Брайан Трейси сказал: Вся наша жизнь — одни долгие переговоры от колыбели и до смертного одра. Этот процесс не останавливается ни на минуту. Это основной элемент умения жить в обществе. Ваше умение договариваться — залог успеха во всех ваших взаимодействиях с другими людьми.
Итак, начнем…
2.                      Первый этап – создание основы для переговоров.
Спросить у аудитории: как вы думаете, какие вообще этапы должны быть?  Как бы вы стали готовиться к переговорам? + после этого сказать, что вот мы предлагаем такой первый этап. И спросить: а как по-вашему, что должно быть на этом этапе?
После того, как школьники ответили на вопросы, переходим к теории.
Перед тем как сесть за стол переговоров, ответьте для себя на следующие вопросы:
· Каковы мои интересы?
· Есть ли у меня общие интересы с другой стороной?
· Какова моя начальная позиция?
· Какой наилучший результат для себя я могу представить?
· Какой наилучший результат для другой стороны я могу представить?
Напишите два дополнительных реалистичных варианта решения, которые отличаются от вашей начальной позиции.
Заренее сформируйте свой подход к переговорам: как вы будете их проводить?
Для того, чтобы переговоры прошли наиболее благоприятным образом, нужно создать для этого необходимые условия:
Попытайтесь убедить или заинтересовать противоположную сторону на ведение переговоров
При согласии другой стороны сесть  с вами за стол переговоров, поблагодарите ее за это
До начала переговоров, договоритесь о правилах, исходя из которых и будет строиться процесс согласования интересов (напр., не перебивать, не оскорблять, делать перерывы).
Интерактив. Проходит одновременно. Всего – 4 команды, 2 проблемные ситуации. Главная задача интерактива – склонить противоположную сторону к процессу переговоров. (делим на «пары»). Сначала спрашиваем слабую позицию, потом сильную, после этого даем слово опять слабой стороне.
Пример 1:
Вы ученик. У вас выходит 4 за четверть. Вы подходите к учителю с просьбой дать вам дополнительное задание для того, чтобы исправить оценку. Ваша задача: придумать аргументы, которые могли бы убедить преподавателя вступить с вами в переговоры по этой теме.
Вы учитель. Конец семестра. У ученика выходит 4 и он подошел к вам с просьбой дать дополнительную работу, чтобы исправить оценку. Вам нужно придумать аргументы, почему вы не хотите разговаривать с ним на эту тему.
Пример 2:
Вы ребенок. На родительском собрании ваша мама(отец) узнали, что вы прогуливали школу. В наказание за это родители запретили вам играть в компьютер. Мама (папа) не хотят даже слышать об отмене вашего наказания. Ваша задача: придумать аргументы, с помощью которых вы могли бы убедить маму(папу) перейти к процессу переговоров по этому поводу.
Вы родитель. Вы были на родительском собрании и узнали, что ваш сын(дочь) прогуливают школу. Вы наказали своего ребенка: запретили ему пользоваться компьютером. Ребенок просит отменить это наказание. Ваша задача: придумать аргументы, почему вы не хотите разговаривать на эту тему.
Пример 3:
Вы – ученик. К контрольной работе вы вообще не готовились, так как решили, что вместо этого лучше погулять. На контрольной вы поняли, что ничего не можете написать сами и просите у соседа (соседки) списать. Но он(а) не хочет давать вам списывать. Ваша задача: придумать аргументы, с помощью которых вы могли бы убедить соседа(соседку) по парте перейти к процессу переговоров по этому поводу.
Вы – отличник (отличница). Очень долго готовились к предстоящей контрольной работе, из-за этого даже не пошли гулять с друзьями накануне. На контрольной ваш(а) сосед(ка) просит у вас списать. Ваша задача: придумать аргументы, почему вы не хотите разговаривать на эту тему.
Пример 4:
Вы – младший ребенок в семье. На этой неделе дежурный по квартире – вы. Вам нужно вынести мусор, помыть посуду и т.п. Но вам очень хочется гулять, а на домашние дела времени нет. Вы хотите попросить старшего брата(сестру) помочь вам (выполнить за вас домашние обязанности). Но брат (сестра) не хотят даже ничего слушать про это. Ваша задача: придумать аргументы, с помощью которых вы могли бы убедить брата (сестру) перейти к процессу переговоров по этому поводу.
Вы – старший ребенок в семье. Ваш младший брат (сестра) дежурит по квартире на этой неделе (выносит мусор, моет посуду и т.п.). Он постоянно придумывает поводы, чтобы не делать это и скинуть все на вас. Вот опять он просит вас подежурить за него. Ваша задача: придумать аргументы, почему вы не хотите разговаривать на эту тему.
3.                      Понимание проблемы.
Главная идея этого этапа: каждый человек описывает ситуацию так, как он ее видит. Это первый момент, когда обе стороны слышат о проблеме с точки зрения другой стороны.  Этап помогает сторонам посмотреть на проблему за пределами своей позиции.
Для начала, необходимо определить, кто будет выступать первым. Он высказывает свое видение истории. Другая сторона внимательно слушает его. Здесь важно вспомнить принцип: нужно не только слушать, но и слышать, о котором мы с вами уже говорили на первом занятии. Так же, как и во время импровизации, дискуссии, важно постоянно «быть в моменте», не забывать, зачем мы здесь собрались.
Обращайте внимание на общие проблемы и области потенциального согласия.
Не перебивайте собеседника! Следите за проявлением эмоций. Проявляйте ободряющую реакцию по отношению к собеседнику.
Интерактив. (делим на команды)
Пример 1:
 Вы – управляющий розничным магазином.
 В Вашем магазине строгие правила трудовой дисциплины: нельзя опаздывать, уходить с работы раньше, грубить посетителям и т.п. Среди работников Вашего магазина есть Петрова Анна Павловна. Она работает в магазине «Карусель» с 2000 года. Она зарекомендовала себя как отличный сотрудник: выполняет все поручения начальника, соблюдает трудовую дисциплину, у нее высокие показатели эффективности работы, она даже стала лучшим продавцом 2009 года.  Кроме этого, Анна Павловна всегда готова выручить коллег по работе. В 2013 году у нее родился ребенок. После ее выхода из отпуска по уходу за ребенком, качество ее работы ухудшилось: она стала регулярно опаздывать на работу. Вы заинтересованы в данном сотруднике, т.к. она проявила себя как активный и компетентный сотрудник, качественно выполняющий свои профессиональные обязанности. Вам необходимо мотивационную беседу по этому поводу.
  Вы — продавец Петрова А.П.
Вы работаете в магазине «Карусель» уже больше 15 лет. Вы довольны своей работой. Управляющий магазином так же доволен вашей работой. В 2013 году у Вас родился ребенок. Недавно Вы вновь вышли на работу из отпуска по уходу за ребенком. У Вас есть маленький ребенок 2,5 лет. Он не любит ходить в детский сад, часто затягивает сборы, в связи с чем Вы опаздываете на работу. Вы надеетесь, что  управляющий магазином, войдет в ваше положение, т.к. знаете, что он в вас заинтересован.
Пример 2:
Вы – мама (папа) ребенка.
 Часто бывает так, что ребенок врет Вам или недоговаривает по поводу того, где он был, с кем, что делал и т.п. Обычно Вы не обращали особого внимания на это, потому что почти все дети иногда недоговаривают что-то родителям. Но тут Вам позвонила классная руководительница Вашего ребенка и сообщила, что он редко появляется на уроках, а когда приходит, то всегда не готов к уроку и получает неудовлетворительные оценки. За итоговую контрольную, которая оказывает большое влияние на оценку за год, он получил 2. Есть реальная возможность оставления его на второй год в этом же классе. Вы решили поговорить с ребенком об этом.
Вы – ребенок.
Сегодня замечательная погода и вместо уроков Вы решили пойти в парк гулять. Вы часто так делаете, потому что в школе очень скучно, неинтересно и все, что говорит учительница, Вы и так уже знаете. Учеба дается Вам легко, Вы делаете все домашнее задание. Но учительница даже за правильно выполненное домашнее задание ставит вам 3 и 2, потому что Вы часто прогуливаете. Вы уверены, что итоговую контрольную, от которой зависит оценка за год, написали на 5. Но учительница вновь поставила Вам 2 и грозится оставить на второй год. Кроме того, классная руководительница позвонила Вашим родителям и рассказала о Ваших прогулах.
Вам нужно:
· Выявить основную проблему (в чем она состоит?)
· О чем вы будете говорить?
· Почему возник конфликт?
· Ответьте для  себя  на эти вопросы, а после этого выскажите свое видение ситуации противоположной стороне
· После этого, выслушайте другую сторону и постарайтесь ее услышать.
4.                      Определение проблемы.
Интерактив. «Испорченный телефон».
Цель – показать ребятам, насколько важна четкость передачи информации + показать, что проблемы часто возникают из-за того, что мы искажаем полученную нами информацию всевозможными способами.
Несколько участников остается в аудитории. 6-7 добровольцев выходят за дверь и ждут там. Один доброволец заслушивает текст от тренера. Затем, один из добровольцев вызывается и первый пересказывает ему текст наиболее точно. Далее все повторяется. В итоге, когда последний человек озвучит текст, который ему передали, тренеры зачитывают первоначальный текст и ребята анализируют их соотношение.
Выбрать  добровольца. После этого дать ему прочитать текст. В это время, пока он читает, выбрать остальных участников тренинга и вывести их из аудитории. После этого забираем листок с текстом у школьника и зачитываем ему текст в слух. Важно напомнить ему, что нужно запомнить все (ну или как можно больше) из этого текста.
1 текст: Исполнительный директор ОАО «Косметикс трейдинг групп» Ираида Генриховна Оюшминальд просила сообщить всем акционерам общества, что собрание акционеров, посвященное переизбранию членов правления, в связи с тяжёлым финансовым положением общества – переносится со вторника 19 апреля в 17-00 на четверг 22 апреля в 16-00. Место проведения собрания изменилось с актового зала Оперного театра на Зал заседаний ДК «Шинник».
После окончания интерактива можно дать распечатанный текст участникам +  показать, какая информация в зависимости от конкретной ситуации является или может быть важной, а какую можно опустить.
Упражнение со вторым текстом проводится с оставшейся частью аудитории при наличии времени.
2 текст: Иннокентий Парфирьевич ждал Вас 2 часа 43 минуты и не дождался.
Очень огорчился и просил передать, что он сейчас в главном здании, решает вопрос насчет оборудования, кстати, возможно, японского.

Должен вернуться к обеду, но если его не будет к 15 часам, то совещание нужно начинать без него.
А самое главное, объявите, что всем руководителям среднего звена необходимо пройти тестирование в 27-ой комнате в корпусе № 5, в любое удобное время, но до 23-го апреля.
Теоретическая часть.
Важна четкость передачи информации, не должно быть ее искажений. Говорить нужно однозначно, использовать простые слова, чтобы собеседник правильно вас понимал. Важную информацию лучше проговорить несколько раз. Старайтесь структурировать свою речь, по возможности  разбивать на части, пункты.
На этом этапе сторона делится тем, что ее больше всего беспокоит, и определяет круг наиболее важных вопросов, которые необходимо разрешить.
Важно, чтобы стороны сосредоточились не только на своих интересах, но и помнили интересы другой стороны и старались их учитывать.
Совместными усилиями нужно как можно точнее описать проблему, все ее нюансы. Это позволит увеличить список возможных решений и прийти к наиболее выгодному для обеих сторон варианту.  Если в ходе обсуждения и описания проблемы возникают вопросы, необходимо задавать их, не оставлять без ответа.
5.                      Мозговой штурм вариантов.
Теперь, когда каждая из сторон высказала свою позицию, когда вы вместе поняли и обсудили проблему, можно перейти к этапу поиска возможных вариантов решений.
Для этого хорошо подойдет метод мозгового штурма.
Каждая сторона начинает предлагать варианты решения (например, по очереди).
Важные правила этой стадии и этого метода в целом:
·  нельзя критиковать и оценивать идеи.
· не перебивайте. Будет хорошо, если вы заранее договоритесь о порядке высказывания идей
· записывайте все идеи, насколько «бредовыми» они не казались бы на первый взгляд
· будьте терпеливыми, дайте другой стороне время подумать
Приемлемо выдвигать всевозможные, порой даже слегка нереалистичные идеи, а так же развивать предложения другой стороны.
Интерактив. Мозговой штурм.
Участникам дается проблемная ситуация (вопрос), на который им нужно найти решение.
Задача: оба ваших ребенка хотят целый апельсин. В доме, кроме этого апельсина, фруктов больше нет. Найдите решение, которое понравится обоим детям.
6.                      Оценка вариантов.
Теперь, когда варианты решения проблемы составлены, необходимо определиться, какие из них устраивают участников переговоров
Участники обмениваются своими чувствами и опасениями по поводу каждого варианта, обсуждают, какие варианты наиболее реалистичны и составляют список идей, которые обе стороны находят приемлемыми.
Интерактив. Здесь, наверное, нет смысла делать отдельный, можно вернуться к предыдущему и там выбрать несколько наиболее реальных.
Нужно отметить, что выбор итогового решения и оценка вариантов – это чаще всего компромисс между лучшим результатом, который каждая сторона видит для себя, и допустимыми вариантами, которые стороны так же предусмотрели для себя.  
 Обращаемся к уже выработанным в предыдущем интерактиве вариантам решения проблемы и на них показываем, что есть несколько типичных вариантов разрешения конфликта, а именно: экономические, медиативные и вариант устранения источника конфликта. Как правило, все варианты сводятся в общем виде к этим трем.
7. Достижение соглашения
*  демонстрация небольшого видеофрагмента на тему: что бывает, если ненадлежащим образом достигнуть соглашения, не прописать (не оговорить) его условия или же сделать наспех. (фрагмент пародии на переговоры Лаврова и Керри с 4.30 минуты)
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После видео спросить, хотели бы они, чтобы их переговоры завершились так (если бы они были на стороне Керри)? Что участники переговоров сделали не так, в чем их ошибка? Как бы сделали школьники?
Затем указать, что главная проблема, возникшая в видео: недопонимание между участниками переговоров по поводу проблему и по поводу результатов переговоров.
Теория:
· Теперь выберите вариант, обсудите его и договоритесь о нем.
· Обязательно убедитесь, что обе стороны понимают вариант и принимают его.
· Соглашение лучше всего заключать в письменной форме
· Постарайтесь как можно более детально прописать все условия соглашения
· Каждая из сторон должна быть уверена, что решение сбалансировано и обе стороны внесли свой вклад в соглашение и что к заключению этого соглашения привели максимально честные действия обеих сторон.
· Обсудите последствия нарушения соглашения.
Интерактив. Направлен на закрепление всех полученных навыков и отработанных этапов переговоров.
Несколько команд, в каждой по два участника – две стороны переговоров.
Сторонам даются вводные данные. Там указаны цели и интересы их стороны, при этом они противоречат другой стороне.
Задача: достичь соглашения. Затем каждая из команд зачитывает, к чему они пришли.
Раздаточный материал: Схема «Этапы переговоров» (отдельный файл)
Вводные данные к заключительному интерактиву.
Lady Gaga.
Леди Гага является выдающимся исполнителем, которая находиться на пике своей популярности (карьеры). По мнению журнала «Форбс», только Опра Уинфрей является более влиятельной знаменитостью. Леди Гага одна из наиболее популярных исполнителей, а также одна из наиболее просматриваемых исполнителей на Youtube и в Twitter. Она продает альбомы! Она настаивает на получении 20 млн. долларов США в качестве авансового платежа и 3 доллара США за каждый альбом в качестве гонорара. Ее альбомы продаются благодаря исключительно качественной музыке, исполнению, впечатляющим турам звезды и вложениям. Она собирается записывать один альбом в год и привлекать е нему внимание турами, которые организовываются 4 раза в год.
Она собирается сделать свои туры еще более яркими и впечатляющими в будущем. Выступление в платье, сделанном из свежего мяса, было только началом. Роллинг Стоун писали: «Чем более яркой Гага становится, тем искренне она звучит».
Она также собирается проводить много времени, работая со своим фондом, в который она вложила 1,2 млн долларов США для раскрутки.
Леди Гага хочет заключить контракт на 1 год, т.к. она считает, что она будет стоить дороже в следующем году.
Записывающая студия  «Kon».
KON любит и ценит работы Lady Gaga и подписала с ней контракт на 5 лет в 2008 году, который скоро заканчивается. Мы хотим подписать другой контракт на 5 лет. Ее альбом The Fame, был абсолютным хитом. За этим альбомом последовал другой хитовый альбом, The Fame Monster, который держался на вершине рейтинга по продажам. Она зарабатывала около 80 млн долларов США в 2012 году и ее состояние оценивается примерно в 80-190 млн. долларов США. Звукозаписывающая студия Kon была одним из ключевых факторов в ее успехе и мы считаем, что это в интересах Lady Gaga остаться со звукозаписывающей студией, чтобы быть на вершине успеха. Один неверный шаг, как например, «мясное платье» может быть роковым.
Звукозаписывающая студия Kon считает, что она должна получить 10 млн. долларов США в качестве авансового платежа и 1,5 доллара за каждый альбом. Люди тратят меньше денег на музыку в наши дни, поэтому они хотят установить цену ниже средней, чтобы сохранить ее популярность и продать как можно больше альбомов. У нее действительно есть талант в написании музыки и студия хочет, чтобы она записывала 3 альбома в год. Это повысит ее известность и популярность. Но не смотря на это, звукозаписывающая студия хочет, чтобы основной упор работы был на запись альбомов, поэтому планирует организацию всего 1 тура в год. Кроме того, KON хочет иметь права на звукозаписи после окончания контракта.
Популярность Lady Gaga немного снизилась. Она подпортила свою репутацию своими безумными выходками на концертах и в музыкальных клипах, а также потеряла много времени, которое могли потратить на музыку, в течении периода восстановления. Если она опять получит травму, мы хотим уменьшить авансовый платеж на 20 %.
Контракт с артистом на звукозапись.
Настоящий договор заключен ____________(дата) между _____________, далее именуемой «Звукозаписывающая компания» и ________________, далее именуемой «Артист».
1.  
Предмет договора.
На время действия договора, начиная с сегодняшнего дня и до момента окончания действия договора,  ______________(Артист) предоставляет права на запись  ______ альбомов Звукозаписывающей компанией. Звукозаписывающая компания будет иметь права на доходы от ______ альбомов в течении _______ лет.
2.  
Срок действия договора.
Данный договор заключается сроком на _____ лет.
3.01. Предварительная оплата.
Звукозаписывающая компания должна выплатить Артисту гарантированную авансовую выплату, которая указана в настоящем соглашении, в начале каждого года.
Гарантируемая ежегодная выплата ________________ долларов США.
3.02. Гонорар
Звукозаписывающая компания должна выплачивать Артисту гонорар в дополнении к оговоренной ежегодной выплате, которая рассчитывается следующим образом:
За каждый проданный альбом Артист получает от Звукозаписывающей компании ___________ долларов США.
4. Права на продукцию.
­­­­­­__________________________ (Звукозаписывающая компания или Артист) имеет права на все произведения, включая звукозаписи и видео ролики после окончания действия настоящего Договора.
5. Прочие условия.
·          
·          
·          
Подписи сторон:
_______________(Артист) 
               _________________(Звукозаписывающая компания)
