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Dine forretningers kvalitet afggres ved
forhandlingsbordet

Det sker ikke sa tit, at du afslutter en handel til den forst
tilbudte pris eller i det oprindelige omfang. Forhandling er en
del af stort set alle vigtige salgs- og indkgbsprocesser.
Huthwaite har objektiv forskning i det, der sker i vellykkede
professionelle forhandlinger pa tvaers af verdens kulturelle
miljger.

Vi har objektiv viden om og forstar, hvad der sker i en vellykket
forhandling, og hvad de dygtigste forhandlere ggr. Vi arbejder
med nogle af verdens mest beundrede salgs- og
indkgbsorganisationer om at udvikle de mest effektive
forhandlingsstrategier og -taktikker forudenstringente og
effektive planlaegningsmetoder. Som noget helt specielt har vi
studeret den optimale adfzerd, der far verdens bedste
forhandlere til at opna de mest effektive og brugbare
resultater for alle parter.

Vi hjzlper dig med emner som disse:

m "Viharikke nogen faelles forhandlingsproces, -sprog eller
-veerktgjer."

m "Den anden part er bedre organiseret og splitter og
overvinder vores forhandlingsteam."

m "Fokus pa prisen betyder, at vore organisation ender med at
give efter og skubbes i retning af en darligere aftale."

m "Vores forhandlere virker magteslase, iszer i forhandlinger
med store, avancerede organisationer.”

m "Den anden part virker aggressive, og vi involveres ofte i en
konflikt med negative konsekvenser for bade aftalen og
relationen.”

m "Vibliver ved med at underskrive aftaler, der er dyre, hvor
fortjenesten presses og relationen lider skade."

m "Det er naesten lige sa vanskeligt at forhandle et internt
mandat som at forhandle med den anden part."

Ved at levere en praecis profil for, hvordan en dygtig
forhandling skal gennemfares -sammenlignet med en
gennemsnitligt udfert forhandling. Traeningen giver mulighed
for, at man som deltager kan male sine faerdigheder op imod
en gennemprgvet og valideret adfaerdsmodel, via realistiske
forhandlingssituationer, og for at saette mal for maling og
forbedring af sine kvalifikationer. Med sig far man ogsa et szt

omfattende planlaegningsvaerktgjer t, der let kan deles med
kolleger, og vil fa alle til at forsta deres magt og indflydelse
iforhandlingsprocessen.

Og at give jer;

m et faelles sprog, feerdigheder og veerktgjer, der kan deles
med kolleger sa | derved 'praesentereren fzelles front’ over
for den anden part.

m kompetencer til at lede forhandlingen, skabe gensidigt
tilfredsstillende resultater og fremme en effektiv
implementering

m feerdigheder og veerktgjer til at forhande @get vaerdi og
profitable aftaler

m mere sikre og effektive forhandlere, der hviler i sig selv -
ogsa ved forhandling med vanskelige personer

m feerdigheder og vaerktgjer til at forstd, hvor din styrke er, og
de taktikker og strategier, der kan gge din styrkefor at fa en
bedre aftale

m evnen til atidentificere, hvor din organisation har sin
loftestang, og til at anvende den til en virkningsfuld og
rentabel aftale

» forbedrede forhandlingsprocesser: far, under og efter
forhandlingen.

Oversigt over traeningen

VBA Complex Negotiation traening er for alle, der forhandler
som led i deres job, uanset om det er som en del af et team
eller som hovedforhandler, som kaber eller szlger - elleri
forhandling internt i organisationen. Du far indsigt i og
faerdigheder til at forsta, hvad der er absolut vigtigst i din
forhandling, samt hvordan du sikrer det bedste resultat- Dette
opnar du ved at laere og traene strategi, taktik, forberedelse,
planlaegning ud fra den unikke succesmodel baseret pa den
adfaerd som de bedste forhandlere har. Du laererumiddelbart
atundga de simple indrgmmelser, atindga baeredygtige
aftaler, afgive mindre margin i et salg, spare penge i en
strategisk handel, og have gode rammer for fremtidig
forhandling.



Samarbejdet med Huthwaite har givet os vigtig indsigt i adfaerdens styrke, nar succesen i vores
kundeinteraktioner skal sikres. Vi skaber mere positive resultater og ser samtidig tydelige
forbedringer pa vores bundlinje. Huthwaites fleksible og skraeddersyede metode vil fremoverskabe

vaerdi bade for os og vores kunder.
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Formal
Ved programmets afslutning vil deltagerne;

m have en ramme for analyse af forhandlingens kontekst og
for at forberede en optimal forhandlingsposition

m differentiere mellem forberedelse og planlaegning
m kende best practice-vaerktajer

m kunne planlaegge mange forskellige taktikker for at styre
forhandlingerne imod det @nskede resultat

m forstd, hvordan man abner og afslutter en forhandling

m forsta koncepterne ‘lgftestaenger’ og ‘reel forhandling’ og
hvordan disse anvendes optimalt

m kunne beskrive og anvende de vigtigste adfaerdstyper, der
anvendes af de mest effektive forhandlere

m kunne beskrive og undga den adfaerd, der har en negativ
virkning pa forhandlinger

m have strategier for bevarelse af et positivt klima, handtering
af 'beskidte tricks' og overvindelse af stagnation eller
dedvande

m have modtaget konstruktiv og objektiv feedback pa deres
praestationer sammenlignet med adfaerden i
Succesmodellen og skabt en Handlingsplan for fortsat
udvikling efter rraeningen.

Indhold

Forberedelse til forhandlingen

m Opstilling af malsaetninger

m Evaluering af alternative muligheder (fallbacks)

m Prioritering af emner, der kan handles med byttehandler og
kompromiser

m scette greenser for de - bedste, de realistiske og vaerste
forhandlingsmal

m Beregnee omkostningerne af indrammelser

m Kunne forudse 'deres' position og taktik.

Planlaegning af forhandlingen

m Vurdering af styrker, svagheder og magtbalancen

m Kreativ udnyttelse af lgftestaenger til optimale handler
m Indrgmmelsesstrategien 'faldende udbytte'

m Fzlles udgangspunkt, langsigtede kontra kortsigtede
spargsmal.

Forhandlingskompetencer
m Den forskningsbaserede VBA-succesmodel

m Feerdigheder vedr. overtalelse, handtering af magtbalancen
og selve forhandlingerne

m Hvordan man opretholder et godt forhandlingsklima,
kommer ud af dedvande og afslutter den optimale aftale

m Handtering af manglende reaktion og 'beskidte tricks' fra
den anden parts side.

Metodik & praktik

Et typisk tredages program bestar af interaktive gvelser og flere
omgange forhandlingssimulationer - efterfulgt af feedback og
gennemgang ved en ekspert.

Forhandlingerne i sma grupper observeres af en coach.
Deltagerne opfordres til at analysere styrker og svagheder ved
deres forberedelses- og planlaegningsprocesser og far derefter
detaljeret feedback pa deres egen adfaerd sammenlignet med
VBA-succesmodellen.

Denne cyklus: ‘fa input-traen — fa feedback hjzelper til at folge
udviklingen i deltagernes adfzerd og giverbevidsthed om deres
egne feerdigheder som sammen med et praktisk saet
Huthwaite-forhandlingsvaerktgjer, gor at forbedring af
faerdighederne kan fortszette efter traeningen.

Den tredages holdtreening kares af tre certificerede Huthwaite-
treenere for indtil 12 deltagere.

Muligheder for specialtilpasning

Vihar talrige tilpasningsmuligheder, der kan maksimere
udbyttet af investeringen ved at tilpasse traeningen til dine
deltageres faktiske situation. Blandt andet:

m Varighed (typisk tre dage).
m Kabsorienteret, salgsorienteret eller blandet.

m Konsultation forud for programmet for at vurdere
forbedringsmuligheder i processer, feerdigheder og tillid til
egne evner ved hjaelp af Huthwaite Negotiation Quick Test.

m Skraeddersyede forhandlingssimulationer.
m Coaching som bidrager til at forankre oplaeringen.

m Praktiske virkelighedsnaere workshops til forhandlere som en
Huthwaite-coach faciliterer.
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