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ВВЕДЕНИЕ
В современных условиях бизнеса все большую роль играет профессионально организованное, максимально соответствующее бизнес-потребностям обучение персонала. 
Можно отметить следующие особенности корпоративного обучения:

· Ориентированность на стратегию в области управления человеческими ресурсами и корпоративную стратегию. 

· Системность (наличие совокупности разнородных элементов, задействованных в процессе корпоративного обучения). 

· Многоуровневость (наличие программ развития для разных категорий персонала). 

· Взаимосвязанность с другими элементами системы управления человеческими ресурсами. 
· Эффективность (оптимизация процесса обучения и стремление к достижению поставленных целей и результата). 

В последнее время изучение тенденций в современной отечественной и международной практике развития человеческих ресурсов позволило сформулировать следующие важные моменты:

· увеличение требований к конкурентоспособности компании приводит к увеличению скорости «обновления» актуальных знаний/умений/навыков (ЗУН), что требует построения развивающейся подсистемы управления развитием человеческих ресурсов;
· конкурентоспособность компаний определяется, прежде всего, человеческими ресурсами, имеющимися в наличии в данной компании;
· концентрация на ключевых компетенциях бизнеса компании предполагает аутсорсинг услуг по обучению и развитию персонала и повышает требования к качеству процесса развития человеческих ресурсов. 

Функционирование системы T&D в ОАО «ОГК-1» строится на системной основе, с обязательной оценкой эффективности и качества процесса обучения персонала. В то же время проектная организация различных видов деятельности, в том числе и образовательной, стала практиковаться многими энергетическими компаниями.
На протяжении нескольких месяцев в компании реализуется программа обучения навыкам проведения деловых переговоров и в данный момент находится на завершающей  стадии.
Обучение связано с необходимостью реализации современных идей и подходов в области стратегических коммуникаций и лидерства для достижения выигрышной позиции в переговорах по различным критериям: увеличение объема оказываемых подрядчиками услуг, повышение качества услуг, сокращения сроков оказания услуг, достижение максимально выгодных позиций по стоимости поставок и услуг и т.д.

Надо также отметить, что данная программа, помимо деловых переговоров как таковых, включала в себя еще несколько тем, которые были актуальны в определенные периоды функционирования компании: командообразование, лидерство, управление на основе ценностей, управление затратами, усиление ассертивности и проч. 

Основная цель программы – обеспечить формирование навыков ведения деловых переговоров у работников компании, участвующих в важных деловых переговорах в рамках исполнения своих должностных обязанностей. В программе принимало участие руководство и ведущие специалисты всех основных функциональных направлений деятельности компании (менеджеры среднего и высшего звена). 

Программа основывалась на активном использовании успешных стратегий и техник проведения переговоров и последующем закреплении полученных навыков. Принципы формирования программы приведены на рис. 1.
Рис №1: Принципы формирования программы

Обучение сотрудников по корпоративной программе «Деловые переговоры» происходило последовательно по трем уровням:

- начальный уровень;

- базовый  уровень;

- экспертный уровень.

Обучение по данным уровням осуществлялось в соответствии с требованиями к  квалификации работников, частотой, сложностью и значимостью проводимых переговоров. На начальном уровне обучение прошло более 120 человек. Обучение на экспертном уровне прошли 15 человек, для которых умение эффективно вести сложные переговоры особенно важно. Результаты их переговоров значимо влияют на результаты деятельности компании в целом. 

В качестве провайдеров  рассматривались юридические и физические лица, специализирующиеся в следующих областях: коучинг, переговоры, организационное развитие, лидерство, командообразование, развитие управленческих и коммуникативных компетенций, результативное взаимодействие, личностный и профессиональный рост. 
Рынок услуг по развитию коммуникационных навыков обширен и включает в себя тренинговые компании, индивидуальных тренеров и коучей, издательства, провайдеров современных учебных технологий, бизнес-школы и различные институты.  В зависимости от критериев, определенных перед началом выбора контрагента, расставлялись приоритеты (таблица 1). 
Таблица 1. Критерии выбора контрагентов по программе «Деловые переговоры 
	Мероприятия по программе
	Уровень
	Количество персонала
	Период проведения
	Критерии для выбора провайдеров


	Формат мероприятия



	
	
	Исполнительный аппарат
	Филиалы
	
	
	

	Тренинг «Деловые переговоры» 
	начальный уровень
	19
	6
	Июль 2008
	Стоимость

Формат обучения

Опыт реализации подобных проектов для ОГК-1

Уровень преподавателей/

тренерский состав

Возможность проведения демонстрационного часа

Наличие подробного отчета после оказания услуг
	2-х дневный тренинг, деловые игры.

	Тренинг «Деловые переговоры» 
	базовый  уровень
	19
	6
	Октябрь 2008
	Стоимость

Формат обучения

Опыт реализации подобных проектов для ОГК-1

Уровень преподавателей/

тренерский состав

Возможность проведения демонстрационного часа

Наличие подробного отчета после оказания услуг
	2-х дневный тренинг, деловые игры.

	Тренинг «Деловые переговоры»
	начальный  уровень
	24
	66
	Ноябрь 2008 


	Стоимость 

Возможность проведения обучения в регионах 

Формат обучения

Опыт реализации подобных проектов для ОГК-1

Уровень преподавателей/

тренерский состав

Возможность проведения демонстрационного часа

Наличие подробного отчета после оказания услуг
	2-х дневный тренинг, деловые игры.

	Проведение четырех коучинговых сессий по 2 часа 


	экспертный  уровень
	3
	0
	Март-апрель 

2009
	Стоимость

Область специализации тренера - переговоры, организационное развитие, лидерство, командообразование Опыт работы /практики (количество лет) от 10 лет

Статус
- партнер

Опыт работы  с энергокомпаниями 

Возможность проведения демонстрационного часа

Гибкий график работы 

Наличие подробного отчета после оказания услуг 
	Индивидуальный коучинг, совместный выезд на переговоры, тренинговые упражнения на отработку навыков.

	Тренинг «Жесткие переговоры» 
	экспертный уровень
	14
	5
	Апрель 2009
	Стоимость 

Формат обучения

Опыт реализации подобных проектов для ОГК-1

Уровень преподавателей/

тренерский состав 

Возможность проведения демонстрационного часа

Наличие подробного отчета после оказания услуг
	30 процентов лекционный материал, 70 процентов упражнения (ролевые игры, деловые игры, бизнес-кейсы) обратная связь, дискуссии, психотестирование (определение лидерского потенциала и типа лидера)


Положительный опыт взаимодействия с провайдерами обучения проявился на этапе согласования потребностей и запроса проведения мероприятий, среди которых можно назвать тренинговые и коучинговые мероприятия, а также мероприятия с использованием дистанционного обучения, изучение специальной литературы и мультимедийных курсов.

Например, при реализации программы для менеджеров среднего звена на первоначальном этапе взаимодействия с тренинговой компанией была проведена успешная презентационная сессия. Особенно понравился профессиональный стиль ведения тренинга и умение общаться с группой, дальнейшие общение по программе укрепило первоначальное впечатление. Специально для сотрудников ОАО «ОГК-1» были разработаны анкеты оценки переговорных навыков и рекомендации по дальнейшему совершенствованию после проведения тренинга. 
В процессе обучения работников филиалов (ГРЭС) выбор был сделан в пользу компании, имеющей региональные подразделения. Это дало возможность реализовать программы на филиалах ОАО «ОГК-1» силами тренеров, находящихся в регионах, повысить качество адаптации программы с учетом региональных особенностей и  позволило снизить финансовые затраты и ресурсы на организацию обучения. 
В рамках программы Отделом обучения и развития персонала были привлечены авторитетные тренинговые компании. Особенно запомнились тренинги для менеджеров высшего звена ведущих тренеров ЗАО «Мейнстрим Консалтинг» (Дениса Лунева) и ООО «МЕНЕДЖМЕНТ ТРЕЙНИНГ ИНТЕРНЭШНЛ» (Максима Ильина) – у каждого тренера персональный стиль и высокий уровень профессионализма. 
В качестве дополнительной литературы  к тренингу для всех сотрудников, проходящих обучение по программе, были закуплены книги у издательства «АльпинаБизнесБукс». 
Разумеется, что наиболее эффективной формой был коучинг. Степень индивидуализации программы при коучинге наиболее высока. При взаимодействии с коучами были рассмотрены различные варианты работы, однако остановились на оптимальном сочетании часов и количестве сессий. Эта форма оказалась оптимальной для нас, после проведения каждой сессии высылался подробный отчет, осуществлялась оценка ключевых компетенций «переговорщика» на первоначальном и заключительном этапе работы.
Взаимодействие с провайдерами выстраивалось на основе долгосрочного сотрудничества и имеющейся структуры программы (таблица 2), обязательным условием являлось предоставление отчета и рекомендаций по дальнейшему совершенствованию. 
Таблица 2. Структура программы «Деловые переговоры»

	Этапы мероприятий
	Название мероприятия
	Описание мероприятия
	Продолжительность 

	Подготовка
	Изучение рынка услуг и сбор предложений
	Составление long/short- списков
	4 недели 

	
	Формирование целевой группы для обучения
	Составление списка участников
	1 неделя

	Разработка
	Формирование концепции проведения программы
	Диагностика начального состояния, разработка  и согласование концепции
	3 недели 

	Проведение
	Обучающий семинар для менеджеров высшего звена (начальный уровень)
	Проведение двухдневного семинара
	2 дня 

	
	Обучающий семинар для менеджеров высшего звена (базовый уровень)
	Проведение двухдневного семинара
	2 день 

	
	Обучающий семинар для менеджеров среднего звена
	Проведение двухдневного семинара
	2 недели 

	
	Коучинговые сессии
	Проведение коучинговых сессий для трех  руководителей
	8 недель 

	
	Обучающий семинар (экспертный уровень)
	Организация семинара
	1 день  

	Внедрение
	Ведение первого контрольного проекта
	Подготовка к переговорам, проведение переговоров, анализ результатов переговоров
	4 недели 

	
	Организация дистанционного обучения 
	Прохождение дистанционного мультимедийного курса «Деловые переговоры» 
	8 недель 

	
	Проведение итогового тестирования
	Разработка итогового теста и его размещение в Системе дистанционного обучения
	1 неделя 

	
	Ведение второго контрольного проекта по результатам обучения
	Подготовка к переговорам, проведение переговоров, анализ результатов переговоров
	4 недели  

	Оценка эффективности программы
	Организация выходного тестирования
	Разработка итоговой анкеты и организация заполнения анкеты
	2 недели 


Каждое тренинговое и коучинговое мероприятие по программе обучения «Деловые переговоры» включало в себя 3 этапа:

1.
Предтренинговую диагностику и оценку уровня знаний, умений  и навыков;
2.
Организацию и проведение тренинговых мероприятий; 

3.
Посттренинговое сопровождение.

Предтренинговая стадия включала в себя презентационные семинары, анкетирование, оценку руководителями уровня ЗУН подчиненных, разработка кейсов на основе реальных ситуаций в деятельности компании и проч. 

Посттренинговая стадия включала в себя индивидуальные консультации, промежуточную и итоговую оценку результатов обучения и проч. 
При реализации программы использовались различные формы и методы обучения:
· Тренинги;
· Дистанционное обучение с использованием  Системы дистанционного обучения (СДО), функционирующей в Обществе;
· Самостоятельное изучение мультимедийных курсов по деловым переговорам компании «Тренинг Медиа»;
· Изучение специальной литературы (книга Гевина Кеннеди «Договориться можно обо всем! Как добиваться максимума в любых переговорах», Блейн Ли «Принцип власти» и др.);
· Изучение кейсов;
· Коучинговые сессии;
· Посттренинговое сопровождение.
Для обучения менеджеров высшего звена предпочтение отдавалось активным тренинговым формам, что позволило получить в сжатые сроки максимум информации, СДО и бизнес-литература выполняла поддерживающую функцию. Например, в качестве дополнительного материала был разработан «Словарь переговорщика» на основе книге Гевина Кеннеди, а в качестве материала для индивидуального изучения использовался видеокурс, разработанный ЗАО «Тренинг Медиа».
Для обучения руководителей подразделений и специалистов обеспечивался баланс между активными тренинговыми  формами, самостоятельной работой в СДО и с дополнительной литературой. 

Только применяя различные форматы и методы обучения возможно было получить оптимальный и надежный результат. Непрерывно применяя и закрепляя полученные знания на практике, сотрудники доказывают эффективность вложенных средств в программу «Деловые переговоры». 
В дальнейшем планируется провести окончательное тестирование, чтобы определить эффективность обучения, а также предполагается самостоятельное изучение методических и других материалов, предоставленных отделом обучения и развития, обсуждение конкретных проблемных ситуаций, возникающих в процессе работы (переговоры, коммуникации), моделирование эффективного поведения в проблемных ситуациях, применение на практике полученных навыков.

В заключение хотелось бы кратко отметить сложности, возникшие при реализации программы, а также отметить то, что получилось хорошо. 
Прежде всего надо привести тот факт, что сложная ситуация с финансированием реализации данной программы привела к поиску новых тренеров, предлагающих наиболее приемлемые условия сотрудничества. Смена тренеров на каждом новом этапе работы  значительно увеличила нагрузку на организаторов обучения. Каждый раз необходимо было заново обсуждать концепцию программы, достигнутые к данному моменту результаты, погружать тренера в организационный контекст для максимальной адаптации стандартных программ к потребностям компании. 
Вместе с тем, удачное сочетание различных форм и методов обучения, высокий уровень организации учебного процесса, профессионализм тренеров и специалистов по обучению и развитию персонала ОАО «ОГК-1», а также (самое главное) поддержка генерального директора позволила реализовать масштабную, сложную и эффективную программу обучения. 

Принципы формирования программы:


- Использование интерактивных, тренинговых технологий обучения персонала. 


- Ответственность работников и их руководителей за результаты обучения (использование приобретаемых знаний и умений на практике). 


- Точное определение целевой аудитории для каждого этапа программы (сотрудников ОАО «ОГК-1», участвующих в важных для компании деловых переговорах в рамках исполнения своих должностных обязанностей)
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