Kadertraining regionale bestuurders 
Dag1

9.00 uur Ontvangst met koffie

9.30-9.45 Start Programma

Plenaire ronde met korte kennismaking: wat is uw naam, achtergrond en vanuit welk bestuur neemt u deel aan de kadertraining. 

9.45- 11.00 uur Thema I  -  Relevante facetten van de KNMG 

door Michiel Wesseling

Doelstelling: het adequaat kunnen reageren op (kritische) vragen m.b.t. het nut en de inhoud van het KNMG

- Hoe ziet de federatie KNMG eruit en wat is haar geschiedenis

- Opleiding & registratie

11.00-12.00 uur   Inventarisatie persoonlijke aandachtspunten

Doelstelling: inventariseren van persoonlijke verwachtingen en vraagstellingen, opdat daar in alle volgende onderdelen op in gespeeld kan worden. 

Plenaire ronde met inventarisatie: wat zijn uw persoonlijke verwachtingen en eventueel vraagstellingen; aandachtspunten en knelpunten m.b.t. het werk als regionaal bestuurder.

12.00-12.30 uur   Thema II   -  Doelstellingsgericht communiceren

II a. Inleiding doelstellingsgericht communiceren

Doelstelling: gezamenlijk brainstormen en ontdekken op welke wijze iedere cursist binnen haar/zijn natuurlijke communicatiestijl een maximaal rendement kan behalen teneinde bestuurdoelen te verwezenlijken.

12.30 – 13.30 uur       Lunch

13.30 – 17.00 uur      Middag programma

II b.   Oefening: formuleren doelstellingen Regiobesturen en Persoonlijke Activiteiten

Doelstelling: de cursisten krijgen inzicht in hun persoonlijke doelstellingen en doelstellingen van het bestuur

Wanneer een bestuurder actief wordt in een bestuur dan is het belangrijk om de missie van het bestuur duidelijk te krijgen: wat willen we als bestuur de komende jaren bereiken. Deze doelstellingen worden bij voorkeur SMART (Specifiek; Meetbaar, Acceptabel, Realistisch en Tijd) geformuleerd. 

De cursisten wordt gevraagd hun persoonlijke doelstellingen op te schrijven en bespreekbaar te maken (wat wilt u bereiken binnen het bestuur waar u actief in bent? en hoe gaat u toetsen of u uw doelen bereikt (heeft))?
Gezamenlijke Brainstorm: vervolgens wordt gebrainstormd over wat deze visie zou kunnen zijn voor de verschillende regionale besturen. Gezien de variëteit in ontwikkeling in diverse regio’s dient elke cursist voor zichzelf de relevante conclusies te trekken.

IIc.  Het motiveren van mogelijke bestuurskandidaten 

Doelstelling: het optimaliseren van de vaardigheid van het werven van de beste kandidaat bestuursleden

Hoe kan een potentiële bestuurskandidaat gemotiveerd worden om actief te worden in het bestuur? Als iemand gemotiveerd moet worden dan gaat dit het best via het stellen van de ‘goede’ vragen; proberen te achterhalen wat de ander motiveert en daarop inhaken. 

Inleiding: Niveaus in de communicatie: inhoud – gevoel – intentie - betrekking (O.a. het gevoelsniveau is bij doelstellingsgericht communiceren zeer belangrijk:“bij deze club wil ik horen”).

Oefening Benader een kandidaat, hoe zou je dat doen?

Voorbereiding: Mogelijke invulling van de communicatie op alle vier niveaus in de volgende situaties: 
· Netwerken

· Lobbyen

Oefening De “elevator” pitch

Inleiding: De kracht van de goedgekozen argumentatie

Oefening: Stel je bent op een KNMG conferentie in het Rotterdamse Inntel. Op weg naar de vergaderzaal op de bovenste verdieping kom je in de lift een collega tegen. Hoe leg je tussen begane grond en vergaderzaal uit wat je bij de KNMG doet?

De cursisten wordt gevraagd zich kort voor te bereiden en hun presentatie te doen.

Oefening   “Omgaan met vervelende vragen over het KNMG”

Inleiding: ombuigingsmethoden (herformulering plus eigen doelstelling / het aspect-antwoord / selectie ander communicatieniveau)

Cursisten in subgroepen formuleren lastige vragen voor andere subgroepen.

Avond: 17.00 – 18.00 snack plus drankje

18.00- 20.00 uur    Thema III   -  Onderhandelingsvaardigheden voor Bestuurders

In veel overleggroepen bestaan uiteenlopende visies en tegenstrijdige opvattingen. Vergaderingen van de maatschap, commissiebesprekingen en onderhandelingen met andere beroepsgroepen kunnen ontaarden in frustrerende sessies met hoog oplopende emoties. Partijen realiseren zich echter vaak niet dat vechtgedrag meer kapot maakt dan opbouwt, terwijl uiteindelijk toch later gezamenlijke inspanningen verricht moeten worden. Juist hier is effectief onderhandelingsgedrag het enige middel om te komen tot een resultaat dat voor alle betrokkenen op lange termijn bevredigend geacht wordt. Een goed onderhandelaar heeft niet alleen inzicht in de beschikbare strategieën en methoden, maar slaagt er ook in zijn persoonlijke emoties te controleren en te kanaliseren op zodanige wijze dat ook de gesprekspartner zich daartoe uitgenodigd voelt. 

Doelstellingen: 

- Het eigen onderhandelingsgedrag zodanig vorm te geven dat maximale resultaten behaald kunnen worden.

- Adequaat kunnen reageren op ‘trucs’, tactieken en emotionele pressie. 

Inleiding: Doel van het onderhandelingsgesprek, positiekeuze, tactieken, positioneel onderhandelen versus het oplossen van problemen. 

Oefening “De checklist”  Hoe zou een optimale voorbereiding er uit moeten zien?

Cursisten stellen een checklist op.

In de nabespreking wordt deze gecompleteerd met behulp van de volgende thema’s: 

openingspositie, argumentatietechniek, psychologische invloedsfactoren, inschatting streefniveau ander, tijdselement, drukmiddelen.

. 

Dag 2      

8.30  - 12.00 uur

Inleiding – Diverse gesprekstechnische aspecten bij het onderhandelen


Doelstelling: toepassing voorbereidingschecklist en gesprekstechnieken

De argumentatieve vraagstelling – exploratietechnieken – defensieve technieken – omgaan met patstellingen 

Oefening – nabootsing praktijksituatie  

Casus 1: De drie stichtingsbesturen

De drie subgroepen (besturen) dienen zoveel mogelijk budget te verkrijgen voor hun eigen stichting.

Nabespreking: alternatieve oplossingen voor gespreksproblemen

Casus 2: Het onwillige bestuur

Een “laks” regiobestuur dient overtuigd te worden van het ondernemen van extra verenigingsactiviteiten behalve de reeds geplande fietstocht.

12.30 – 13.30 lunch

13.30 – 14.00 uur

Nabespreking casus 2

14.00-15.00 uur Evaluatie

Evaluatieformulier invullen

Korte plenaire ronde naar aanleiding van evaluatie: wat vinden de deelnemers van de training en wat nemen zij mee naar hun bestuur?

