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Lederens forhandlingsteknik

Bliv skarp i forhandlingens kunst. Laer at kommunikere strategisk, laese situationer og skabe
lasninger, hvor bade du og din modpart gar styrket ud af forhandlingen.

Som leder forhandler du hver dag — med medarbejdere, kolleger, kunder og
samarbejdspartnere. P& Lederens forhandlingsteknik lzerer du at planleegge, gennemfare og
evaluere forhandlinger, sa du opnar staerke resultater uden at ga pa kompromis med Inden for AMUs
relationerne.

Kursuspris

malgruppe:
DKK 654,00
Du far indsigt i forhandlingens faser, laerer at analysere situationer og identificere faldgruber.
Derudover udvikler du dine evner inden for spgrge- og lytteteknik, s du kan skabe forstaelse, Uden for AMUs
pavirke beslutninger og finde Igsninger, der gavner bade virksomheden og malgruppe:
samarbejdspartnerne. DKK 1.947,65
Indhold
Pa kurset arbejder du med:
Tilmelding

Forhandlingens faser og dynamik — fra forberedelse til afslutning.

Forskellige forhandlingstyper — og hvordan du vaelger den rette strategi.
Forhandlingsstile — forsta din egen og andres tilgang for bedre resultater.

Spgrge- og lytteteknik — hvordan du pavirker, skaber tillid og styrker din position.
Konfliktforebyggelse og win-win-lgsninger — hvordan du finder feelles interesser og
langtidsholdbare aftaler.

Undervisningen veksler mellem teori, treening og rollespil, s du far mulighed for at afprgve
teknikkerne i realistiske forhandlingssituationer.

Malgruppe

Kurset henvender sig til ledere inden for AMU-malgruppen, dvs. ledere med en
uddannelsesbaggrund til og med erhvervsuddannelsesniveau.

Det er relevant for dig, der gnsker at styrke dine forhandlingsevner i lederrollen — uanset om du
forhandler internt i organisationen eller eksternt med kunder og leverandarer.

Bevis

Kurset afsluttes med en AMU-prgve. Ved bestaelse modtager du et kompetencegivende AMU-
bevis, som dokumenterer dine faerdigheder inden for professionel forhandling og
kommunikation.

Kursusinfo

3 gode grunde til at vaelge dette kursus

. Bliv en staerkere forhandler — lzer at planlaegge og
gennemfgre forhandlinger, der skaber resultater og relationer.

. Styrk din kommunikation — brug sparge- og lytteteknikker il
at forstd, pavirke og finde feelles Igsninger.

. Opna win-win-resultater — udvikl din personlige
forhandlingsstil og skab aftaler, der gavner bade dig og din
modpart.
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Fag: Lederens forhandlingsteknik

Fagnummer: Varighed

43575 3 dage

Inden for AMUs malgruppe: Uden for AMUs malgruppe:
DKK 654,00 DKK 1.947,65

Malgruppe: Kurset retter sig mod AMU-malgruppens ledere. Det vil sige ledere med en
uddannelsesbaggrund til og med erhvervsuddannelsesniveau.

Beskrivelse: Deltageren kan, som et element i ledelsesfunktionen, gennemfgre forhandlinger
med f.eks. kunder og leverandgrer pa det operationelle niveau.

| jobfunktionen indgar:

- Identificering af forhandlingssituationen, dens faser og faldgruber.

- Forhandlingsstile og anvendelse af hensigtsmaessige kommunikationsformer pa et
grundleeggende niveau, herunder spgrge- og lytteteknikker.
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