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FORHANDLERUDDANNELSE

Det far du ud af kurset

Formé&let med uddannelsen er at give hver enkelt deltager et strategisk, retorisk og
psykologisk framework for effektiv forhandlingsteknik. Deltageren skal fgle ny sikker-
hed i hvordan en vanskelig forhandlingsopgave gribes an, og skal have konkrete
veerktojer til b&dde at skabe strategien og — ikke mindst — fere den ud i livet og klare de
vanskeligheder der métte opsté. Dermed féar deltageren en selvsikkerhed og en mulig-
hed for metodevalg, som ikke ville vaere mulig uden uddannelsen. Sagt helt kort skal
deltageren veere i stand til at hente bedre aftaler hjem, styrke relationen med mod-
parter — og helst ende med en god fornemmelse i maven af egen indsats undervejs i
forhandlingsforlgbet. Man skal fgle at man nok ikke kunne have gjort ret meget bedre.

Hvem kan deltage

Formaend, naestformaend og andre organisationspolitikere, forhandlingskonsu-
lenter, faglige konsulenter og andre, som forhandler overenskomster og aftaler pa

centralt eller lokalt niveau.

Undervisere

Kaare Thomsen er Gottlebens direkter og grundleegger. Han er re-
torisk og psykologisk rddgiver med speciale i forhandlinger. Han er
forfatter til en reekke beger om forhandlingsteknik og professionel
kommunikation. Kaare er cand.mag. i fransk, psykologi og retorik.
Han har diplom fra Harvard Law Schools Program on Negotiation.

Michael Sjeberg er praktiserende gidsel- og ransomware-forhand-
ler og en af landets mest respekterede eksperter i observation

og tolkning af non- og paraverbale signaler. Han har veeret med til
udvikle forsvarets koncpet for gidselforhandlinger og er uddannet

i forhandling hos Scotland Yard. Han har en baggrund dels som
sprogofficer i russisk dels som cand.scient.pol. Deltagerne mgder
Michael Sjoberg p& modul 3 om konflikter og kritiske forhandlinger.

Grethe Kjolby har &rtiers erfaring som underviser i forhandlings-
teknik pé hejt niveau. Hun er anerkendt for sin hand-on traening,
hvor deltagernes personlige erfaringer og udfordringer altid
inddrages. Grethe har i mange ar undervist hos Scotwork, én af
verdens sterste udbydere af kurser i forhandlingsteknik. Hun har
mange &rs erfaring som topchef i erhvervslivet.

Kaare Thomsen
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DET ARBEJDER VI MED

Strategisk forhandlingsteknik

Deltagerne skal identificere deres forhandlingsbehov og udfordringer.

Sé starter arbejdet med den strategiske forberedelse og hvordan den for
alvor seettes i system. S& arbejdes der videre med essentielle vaerktgjer
der styrker alle aspekter af strategisk forhandling: Interessedialogen med
sporgeteknikker, kobslagningsteknik og facework. Vi arbejder retorisk med
indledningstaler og framing. Alle opleeg folges op af ovelser der sikrer en
praktisk mestring. Og sé er der forhandlingsevelser, hvor teknikker afproves
i realistiske kontekster.

Efter dette modul er deltagerne i stand til at g& ud og opné bedre resultater og sterre
arbejdsglaede i deres forhandlinger.

Underviser: Kaare Thomsen

MODUL 2 (2 DAGE)

Argumentation og samtaleteknik

Der findes ikke noget hurtigt fix til at udtrykke sig pad en méade der over-
beviser, motiverer og far ting til at ske. Men en nuanceret undervisning
og treening i retoriske og psykologiske vaerktgjer vil give deltagerne nogle
muligheder som uundgéeligt vil gavne dem. Dette modul handler om at
udnytte sin taletid optimalt og sikre sig s& meget indflydelse som muligt
inden for de rammer man arbejder i.

Ofte er det s&dan at nar man har ordet p& et made, er der kun ét skud i
geveeret. Nar replikken er sagt, gér processen videre, og chancen kommer
ofte ikke igen. Derfor er det s& vigtigt, at man forstar hvordan taletid skal
forvaltes, og hvordan man opnar mest mulig effekt pé& de f& minutter eller
sekunder man har til rddighed.

En reekke dialog veerktojer styrker argumentationen og hjaelper til at handtere
modstand og indvendinger — og i det hele taget opnéar kontrol over dialogens



udvikling. Veerktgjerne bruges til blandet andet framing/reframing, veerdi-
ladning, spergeteknik, opsummeringer, pauser samt brug af retoriske effekter
(metaforer, retoriske spagrgsmal osv.)

Der formidles meget stof p& dette modul, men det er ledsaget af praktiske
gvelser hele vejen igennem, herunder dialogevelser og en debatkonkurrence.

Underviser: Kaare Thomsen

MODUL 3 (2 DAGE)

Sveere kriseforhandlinger

Nar deltagerne meder ind til dette modul, oplever de en ny tilgang og en ny
underviser. De skal nu tilbringe 2 undervisningsdage ledet af en af landets
mest anerkendte specialister i hdndtering af kriser, modstand og meget van-
skelige modparter.

P& dag 1 skal deltagerne igennem et gvelsesprogram hvor man seettes i
vanskelige situationer og arbejder med strategier til at vende det negative
til noget konstruktivt og brugbart. Her er tale om dels en ny veerktgjskasse,
dels en bevidst psykologisk heerdning. Deltagerne bliver aktivit traenet i ikke
at lade sig pavirke af selv steerke provokationer. De treenes i at kunne klare
sveere udfordringer som f.eks. det absolutte nej, den staerkt dominerende
modpart, manipulation, usandheder, personlige angreb, angstprovokerende
situationer osv.

P& dag 2 skal deltagerne igennem et specialiseret forlgb hvor man treenes i at
aflaese modparter. Isaer deres kropssprog, men ogséa andre non- og paraver-
bale signaler. Kan man f.eks. se (eller hgre) om en person lyver? Underviser
Michael Sjoberg er specialiseret i kropssprog og er ud over sin uddannelse
fra Scotland Yard ogsé uddannet i forherspsykologi og andre lignende disci-
pliner. Disse seerlige kompetencer har potentielt en kaeempe veerdi ogsé

for den politiske og faglige forhandler. Her laerer deltagerne at observere
&ndringer i kropssprog, og forseg pé at skjule fglelser og viden.

Undervisere: Michael Sjgberg og Kaare Thomsen
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MODUL 4 (2 DAGE)

Intensiv forhandlingstraening

Nu er deltagerne langt med deres forhandlingsteknikker. De kan bygge en
fornuftig strategi, bdde solo og som medlemmer af et team. De er retorisk
og psykologisk treenet, og de mestrer teknikker til at pavirke og ikke mindst
h&ndtere modstand. Nu er det pé tide med yderligere gedigen treening i at
forhandle i praksis!

Nu handler det om at bruge alt det man har laert p4 de 3 foregdende moduler.
Det traenes i udbyggede forhandlingscases konstrueret til uddannelsen og
med alle de relevante udfordringer indbygget.

Grethe Kjolby arbejder metodisk, case for case og giver detaljeret feedback
b&de til enkeltpersoner og teams. Der bruges videooptagelser hvor de mest
interessante momenter kan genbesgges og analyseres. Deltagerne arbejder
i delegationer og treener teamwork, og vi har bdde 2- og 3-partsforhandlinger
i programmet.

Begge dage pé& dette modul er aktive gvelsesdage, men indeholder ogsé
opleeg med bade nyt og kendt stof for at styrke indsigt og forstaelse. Modulet
refererer i seerligt hej grad til modul 1, da vores erfaring er, at de essentielle
veerktojer far et keempe boost ved at vende tilbage i uddannelsens sidste del.

Underviser: Grethe Kjolby og Kaare Thomsen

MATERIALER

Uddannelsen giver deltagerne en tidsbegraenset adgang til et online univers,
som er den egentlige "kursusbog”, man har séledes altid stoffet ved h&nden,
enten pa sin telefon, tablet eller pc. Her finder man blandt andet:

Veerktejer og leeringspunkter

» Videoer med gode r&d

« Links til podcast og blogartikler
o Litteraturliste



PRAKTISK INFO

Forhandleruddannelsen bestar af 8 kursusdage fordelt pd moduler af to dages
varighed.

Modul Periode Sted

Modul 1 27. - 28. marts 2023 Konventum, Helsingor
Modul 2 8. -9.maj 2023 Konventum, Helsingor
Modul 3 4. - 5. september 2023 Konventum, Helsinger
Modul 4 2. — 3. oktober 2023 Konventum, Helsingor

Kursusnr. 4147-23-00-01

Pris Kr. 49.612,- *

* Prisen deekker undervisning, kursusmaterialer, beger samt ophold og
forplejning pa Konventum. Transportudgifter mv. er ikke inkluderet.

Tilmelding

Tilmelding foregér via din medlemsorganisation. Tilmeldingsfrist: Senest 1
méaned for kursusstart eller sé laenge der er ledige pladser pa kurset.

Yderligere information

Yderligere information kan f&s ved at kontakte kursusadministrationen,
mail: kursus@konventum.dk eller p& telefon 49 28 09 00.
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Konventum A/S

Erling Jensens Vej 1 I\I
3000 Helsinger

TIf. 49 28 09 00

Faellesskabskurser.dk KONVE NTUM




