Modul 1: Verhandlungstechniken

Verhandlungssituationen souveran meistern
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Wir verhandeln taglich — zum Teil mit groBem Erfolg, dann wieder hatten wir uns gewuinscht, die
richtigen Handlungsalternativen aus der Tasche ziehen zu kénnen. Gute Verhandlungsfihrung ist
erlernbar! Deswegen lohnt es sich, die Kompetenzen auf diesen Gebieten auszuweiten!

Sie lernen, wie sie Verhandlungssituationen im Vorfeld systematisch strukturieren und Verhand-
lungen gezielt vorbereiten kdnnen. Eine Analyse der eigenen Fahigkeiten erlaubt den Teilnehmern,
ihre Starken in den Verhandlungsprozess zu integrieren. Daneben wird eine Methode vorgestellt
und trainiert, wie Sie lhre Verhandlungspartner besser eingeschéatzten kdnnen.

In einem 5-Stufen-Prozess trainieren Sie, wie Sie sich auf die Persdnlichkeit Ihres Verhandlungs-
partners optimal einstellen kdnnen und sich trotzdem nicht verbiegen missen!

Psychologische Grundlagen der Verhandlungsfuhrung

Das ZESAA-Verhandlungsmodell

Systematische Vorbereitung einer Verhandlung

Dimensionen der Personlichkeit - Eigene Starken erkennen und optimal einsetzen
Zu optimalen Loésungen kommen - Verhandlungsstrategien

Umgang mit kritischen Momenten

Frage- und Argumentationstechniken

Emotionen konstruktiv einsetzen

Umgang mit Tricks und Fallen der Gegenseite

Professionelles Verhandeln macht Spaf - die perfekte Verhandlung

Unternehmer, die mit Verhandlungsgeschick ihr Unternehmen nach vorne bringen mdchten
Fuhrungskrafte die tagtaglich verhandeln missen und diese souveraner meistern wollen
Fuhrungsnachwuchskrafte, die sich auf ihre spateren Anforderungen vorbereiten mochten
Personaler, die Uber hervorragende Menschenkenntnis verfugen mussen / die sich auf die
unterschiedlichsten Personenkreise einstellen missen

e Einkaufer, Logistiker oder Techniker, die Verhandlungen mit Lieferanten fuhren

e Verkaufer / Vertriebler, die bei Inren Kunden optimale Abschliisse erzielen mdchten

e Team- und Projektleiter, die mit unterschiedlichen Gesprachspartnern verhandeln

Theorie-Input: Kurzvortrage mit Diskussion

Ubungen in Einzel- oder Kleingruppen

Auswertung von Gruppenarbeiten im Plenum / Demonstration
Selbstanalyse und Checklisten

Rollenspiele und Praxisibungen

Moderierter Erfahrungsaustausch

Erlebnisaktivierende Methoden

Personliches Feedback und Coaching
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Die aktuellen Termine & Orte finden Sie unter http://verhandlungsfuehrung.futureformat.de/

750,00 € zzgl. 19% MwSt. (= 892,50 €) fir ein Trainings-Modul (zwei Trainingstage inklusive Obst,
Geback und Konferenzgetranke). Weitere Inklusivleistungen:

Umfangreiches, gedrucktes Skript mit den Inhalten
Personliches Feedback durch die Trainer
Teilnahmezertifikat fur jeden Teilnehmer
Detailliertes Fotoprotokoll (pdf)

Jeweils 2 Tage pro Trainings-Module, von 9.00 Uhr bis 17.00 Uhr
(inkl. Mittags- und Kaffeepausen), Umfang 16 Stunden

(1) Zu hundert Prozent Praxisorientierung

(2) Fachlich kompetente sowie emotional intelligente Trainer
(3) Eigene Modelle, welche die Umsetzung erleichtern

(4) Uberschaubare Gruppen mit maximal zwdlf Teilnehmern
(5) Mehr Spaf’ und Erfolg durch Doppelmoderation
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