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» Harvard Negotiation Master Class - 2018

» Harvard Deal Making Negotiation - 2015

» Harvard Negotiation & Leadership - 2013

» Harvard Business Difficult Conversation - 2005
* Wharton Executive Negotiation - 2014
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* CMI Negotiation - 2003
* |IRM Risk Fundamental — 2015
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CERTIFICATE OF COMPLETION

PROGRAM ON NEGOTIATION AT
HarvaRD Law ScHool
Sungdae Lee
HAS SUCCESSFULLY COMPLETED
THE HARVARD NEGOTIATION MASTER CLASS
APRIL 3-5, 2018
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UNIVERSITY OF PENNSYLVANIA
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This is to cernify thar

Sungdae Lee
has successfully complered the
Executive Negotiation Workshop:
Bargaining for Advantage®

in wirness thereof this certificate is presented

on

Movember 7", 2014
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HARVARD NEGOTIATION INSTITUTE
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20144

;S‘zfng—éfan' Lee

Managing the Difficult Business Conversation
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Negotiation & Leadership 2}
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Secrets of Successful Deal-making 28
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Managing the Difficult
Business conversation 13
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	SNR 연구소 �공공협상�교육 과정 소개
	자료 내용
	하버드 대학 연구 결과 등 과학적 협상 체계에 �기반한 협상 교육 및 코칭을 하고 있습니다. 
	다양한 실무 경험과 대학에서의 체계적 연구 및 교육으로 협상 교육의 효과가 입증되었습니다.
	실증적으로 입증된 방식과 대학의 연구결과를 종합한 교육 과정을 진행하고 있습니다.  
	귀 조직에 가장 적합한 협상 교육을 선택하여 성공적으로 진행 할 수 있습니다. 
	임직원에 최적의 맞춤형 협상 교육 과정을 �설계하여 진행하고 있습니다. 
	귀 기관을 위한 교육과 실제 협상 준비/진행을 위한 코칭을 함께 받으실 수도 있습니다. 
	공공 협상 과정 예시 – 2일 과정
	20년 이상의 실무와 연구 및 강의 활동을 통하여, �전문화된 협상 교육을 진행하고 있습니다. 
	슬라이드 번호 11
	협상 과정 문의 연락처

