Kursus i Forhandlingsteknik — 2 dage - MBK A/S

Vil du veere bedre til at forhandle?

Vil du lzere at skabe vind-vind situationer uden manipulation?

Vil du veere bedre til at opna gode og holdbare forhandlingsresultater?

Vil du kunne samarbejde med forhandlingspartneren efter forhandlingen?

Vil du kende din egen forhandlingsstil og dine egne psykologiske drivkreefter?
Vil du veere bedre til at kunne identificere modpartens psykologiske drivkraefter?

Kurset i Forhandlingsteknik er for dig, der vil veere bedre til at forhandle konstruktivt.
Udbytte - Du far en starre:

* Indsigt i dig selv som forhandler og hvad der driver dig.

¢ Selvtillid og gennemslagskraft i forhandlingen.

e Evne til at afdeekke parternes egentlige interesser.

e Mulighed for at kunne bevare overblikket i forhandlingssituationer.

e Evne til at kunne identificere modpartens psykologiske drivkreefter.

e Evne til at kunne adskille personlige og saglige problemstillinger.

» Veerktgjskasse til at lgse modstridende interesser og til at undga magtkampe.
» Mulighed for at kunne sige til og fra pa en venlig made.

 Forstaelse for faglige og mentale forberedelse far forhandlingen.

Indhold pa kurset i Forhandlingsteknik:

e Hvordan du nar det optimale forhandlingsresultat.

e Forberedelse og strukturering af konstruktiv forhandling.

e Forhandling med samarbejdspartnere, hvor relationen er vigtig.

e Motivanalyse — individets staerke og svage sider i forhandlingssituationer.
e Forhandling uden manipulation og tricks.

* Praksisrelateret undervisning med cases og gvelser.

» Kropssprog og nonverbal kommunikation i forhandlinger.

e Afprgvning af enkelte deltageres aktuelle forhandlingssituationer.

* Egne styrker i forskellige forhandlingssituationer.

e Treening gennem forskellige gvelser.
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Kursusindhold

Kurset indeholder en bearbejdning af speciel psykologiske og metodiske problemstillinger, der
knytter sig til enhver forhandling — stor som lille — kompleks eller simpel.

Viden og feerdigheder i forhold til det der forhandles om er vigtige — men overraskende nok
faktisk ikke det mest udslagsgivende i forhold til forhandlingens resultat.

Forhandleren har parallelt med sine objektive motiver en reekke psykologisk betingede motiver.
At kortleegge modpartens psykologiske drivkraefter og at administrere egne psykologiske
drivkreefter i forhandlingssituationen — er et af kursets omdrejningspunkter.

Et andet omdrejningspunkt er forhandlingsmetoden. De fleste af os, forhandler som vi plejer.
Nogen har en generel udfordrende tilgang til modparten andre en

generel lyttende og imagdekommende. Pa kurset arbejder vi med at designe et
forhandlingsforlgb efter en skabelon vi kalder "den psykologiske agenda”, hvor vi bevidst
planleegger udfordringer og imgdekommelser i et hensigtsmaessigt mgnster.

Kursets tredje omdrejningspunkt det retoriske — hvordan opnar vi vidensdeling, hvordan
minimere vi den mentale barriere, og hvordan ruster vi os til at fastholde en aben retorik,
samtidig med at "vi gar efter bolden”

Der anvendes en personligt involverende undervisningsmetode, Deltageren vil igennem hele
forlgbet afprgve egen viden og feerdigheder. | denne sammenhaeng arbejdes der med
videreudvikling af den personlige forhandlingsstil. Der gives Igbende feedback og viden og
feerdigheder evalueres under hele forlgbet.
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Kursusprogram

Udgangspunkt for kursets program er deltagernes gnsker og behov. Hvilke emner vi kommer
ind pa, og hvor meget hvert emne fylder og hvornar vi kommer ind pa dem, afhaenger af
deltagerne.

Det fglgende er et eksempel pd, hvordan et program kan se ud.

Dag 1

KI.9-12.30

Forhandling som begreb — Relation, Position og Tillid
Identifikation af modpartens psykologiske drivkreefter

KI. 13.15

@velse — og feedback

Retorik: Standpunkt og interesse — Graduering af interesser
Roller og attituder

Dag 2

KI.9-12.30

Metodik: Interessebaseret forhandling/Power forhandling
Analyse af et forhandlingsscenarie — Den psykologiske agenda
Styrke/svaghed i en forhandling — handtering af modstand

Kl. 13.15
Gennemfgrelse af stor praktisk gvelse — omfattende: Forberedelse, forhandling — feedback
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Pris og praktisk

Pris:
6.800 kr. inklusiv forplejning og kursusmateriale. Ekskl. moms.

Datoer:
Se kursusdatoerne for Forhandlingsteknik i boksen til hgijre.

Sted:
MBK A/S, Pilestreede 61, 1112 Kgbenhavn K. (500 meter fra Ngrreport).

Varighed:
2 dage — kl. 9-16 begge dage

Tilmeldingsvilkar:

Betaling for kurset skal ske straks efter modtagelse af fakturaen som fremsendes nar vi har
registreret din tilmelding. Ved afmelding kan en kollega overtage pladsen uden yderligere
omkostninger eller du kan selv deltage for halv pris ved et senere kursus.

Afbestillingsforsikring?

@nsker du at tilkgbe en Afbestillingsforsikring, sa du er sikret mod f.eks. sygdom, pandemier,
nationale nedlukninger osv.

Afbestillingsforsikringen koster kr. 531,25 pr. person for 2-dags kurset Forhandlingsteknik.
Lees forsikringsbetingelserne her: www.MBK.dk/priser.

Kontakt os i dag - TIf. +45 3543 4474 - mail@mbk.dk

Fra https://www.mbk.dk/kursus/forhandlingsteknik-2-dage/
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