VAKCENTRUM

Voor zelfstandig retailondernemers

|

Meld u nu aan voor de training
‘effectief onderhandelen’

Hoe haalt u als franchisenemersvereniging
het maximale resultaat uit onderhandelingen?

De wet Franchise is nu ruim een jaar van kracht. De wet beoogt vooral meer gelijkwaardigheid tussen franchisenemer en franchise-
gever. Dit veronderstelt ook meer professionaliteit van bestuurders van franchisenemersverenigingen. Effectief onderhandelen is
hierbij een belangrijke vaardigheid. Het gaat hier bij niet alleen om onderhandelen met de franchisegever, maar ook met de eigen
leden (mandaatstelling, acceptatie van een onderhandelingsresultaat). De tweedaagse training ‘effectief onderhandelen’ die door
het Vakcentrum wordt aangeboden is beproefd. De trainer heeft ruime ervaring in onderhandelen namens anderen en dus ook in het
spanningsveld tussen achterban en wederpartij.

Elementen training:

Afstemming eigen achterban

Het op één lijn brengen van de achterban is al een onderhandeling
op zich. Resultaat moet zijn dat het bestuur met een werkbaar
mandaat de onderhandelingen met de franchisegever kan aangaan
en dat een resultaat door de achterban wordt aanvaard.

Persoonlijke effectiviteit

Succesvol onderhandelen is niet zozeer afhankelijk van ‘tips &
tricks’ of één bepaalde methodiek, maar van de persoonlijke
effectiviteit van het individu. Daarom staan oefeningen die
aansluiten bij de individuele vaardigheid en leerpunten centraal.
Tevens zijn er oefeningen in onderhandelen in teamverband.

Oefening baart kunst

De oefen-intensiteit wordt verhoogd door te werken met
zogenaamde back-ups. Back-ups zijn collega-bestuursleden die niet
meedoen aan de onderhandelingen maar zich wel voorbereiden en
dus in kunnen springen als een onderhandelaar uitvalt.

Resultaten

De bestuursleden krijgen individueel en als team:

e beterinzicht in belangrijkste aspecten van onderhandelen

e Dbeterinzichtin een effectieve omgang met leden/achterban
bij onderhandelingen

e meerrusten overzicht in onderhandelingen (‘helikopterblik’)

e slimmere onderhandelingsvaardigheden die naar een hoger,
professioneler niveau gebracht worden

Aanmelden

De tweedaagse training (in Woerden) wordt u aangeboden voor een
bedrag van € 6.000.

Direct aanmelden of meer informatie?
Neem contact op, telefonisch (0348) 41 97 71 of via email
info@mmmlekkerwerken.nl.




Programma

Intake

Voorafgaand aan de training wordt met elk bestuurslid tijdens een online gesprek geinventariseerd welke leerdoelen hij/zij heeft.
Dit gesprek wordt door de trainer tevens gebruikt om het bestuurslid op zijn/haar non-verbale communicatie te analyseren.
Deze analyse wordt gebruikt om het bestuurslid in zo relevant mogelijke oefensituaties te plaatsen en hem/haar op maat feedback en

advies te geven. Het intakegesprek duurt een half uur.

Dag 1

Voorbereiding, structuur, helderheid
informatie, mandaat/achterban, speelveld,
afhechting

OCHTEND 9.00-12.30 UUR:

e (Casus met 2 teams van 2 personen en back-ups: ‘nulmeting’:
check aanwezige vaardigheden bestuursleden.

* Theorie over belangrijke mechanismen in onderhandelingen
(inhoud en relatie), voorbereiding, structuur, mandaat,
helderheid van informatie en communicatie tot en met
afhechting. Effectieve opening van een onderhandeling.

e Aandachtvoor voorbeelden van bestuursleden uit hun eigen
praktijk.

MIDDAG 13.30-17.30 UUR:

*  Professionele voorbereiding van prijsonderhandelingen c.q.
financiéle aspecten van een overeenkomst; do’s en don’ts bij
prijsonderhandelingen.

e (Casus met vertegenwoordigend onderhandelen, managen
mandaat en achterban. Simulatie in enkele fasen met
tussentijds feedback en tips, o.a. over creativiteit in een
impasse.

e Afronding dag 1; conclusies en adviezen van de trainer.

(De twee trainingsdagen worden in overleg met het bestuur bepaald en kunnen zowel direct aansluitend of met een korte tussentijd worden gepland.)

Outtake

Enkele weken na de training wordt gereflecteerd op de ervaringen in de toepassing van het geleerde in de eigen praktijk. Elk bestuurslid

Dag 2

Macht, dynamiek, zelfinzicht, focus

OCHTEND 9.00-12.30 UUR:

Effecten en betekenis van machtsverschillen en

weerstand (ook in de vorm van ontwijkend gedrag) in een
onderhandeling; neutraliseren van machtsverschillen en
omgaan met weerstand.

Casus met 2 teams van 2 en back-ups: omgaan met
machtsverschillen en weerstand in een onderhandeling.
Dynamiek van positieve en negatieve prikkels (‘aanmoedigen’
en ‘dreigen’) om beweging te genereren en te houden in

de onderhandeling, met voorbeelden en ervaringen van
bestuursleden. Omgaan met ‘onderhandelingstrucs’.

MIDDAG 13.30-17.30 UUR:

Individuele cases 1-op-1; eventueel met de trainer als
wederpartij en spiegel.

Zelfinzicht voor de onderhandelaar; individuele feedback en
tips van de trainer.

Mentale focus voor een onderhandeling; motivatie van de
onderhandelaar; metafoor en oefeningen.

Behandeling van overgebleven vragen.

Afronding van de training; individuele adviezen voor de
praktijk.

ontvangt feedback en advies van de trainer voor zijn/haar verdere ontwikkeling in de context van onderhandelen. De outtake met het
gehele bestuur tegelijkertijd biedt ook de basis voor intervisie onderling in de periode daarna.

Locatie

Het Vakcentrum in Woerden is de gastheer van deze training. Er worden dan ook geen kosten gerekend voor zaalhuur en catering.

In overleg (en tegen meerkosten) is een alternatieve locatie mogelijk.

Vervolg

In aansluiting op de training bespreekt Vakcentrum Bedrijfsadvies graag de mogelijkheden voor verdere begeleiding van uw vereniging.
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