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Erfolgreich verhandeln mit Souveranitat und Konzept.

Uberlassen Sie Ihren Verhandlungserfolg nicht dem Geschick und der Durchsetzungskraft Ihres Gegeniibers. Kontaktqualitat,
Nutzenargumentation und der Umgang mit Einwanden — das sind die drei Sdulen fir erfolgreiches Verhandeln. Das Wissen

um das Zusammenspiel dieser drei Faktoren verschafft Ihnen ein solides Konzept, mit dem Sie Souveranitdt und Leichtigkeit

auch fiir harte Verhandlungen gewinnen.

lhr Nutzen

In diesem Seminar lernen Sie die drei wichtigsten Faktoren fir ergebnisorientierte und souverane Verhandlungen kennen. Sie
{iben an realistischen Fallen und erhalten ausfiihrliches Feedback. Sie entwickeln eigenes Verhandlungsgeschick und werden
entspannter in die ndchsten wichtigen Gesprache gehen.

Inhalte
Die passende innere und auBere Haltung
Die Phasen einer Verhandlung
Die Harvard-Grundprinzipien fiir erfolgreiches Verhandeln
Aktives Zuhdren und zielflihrende Fragen
Motive des Verhandlungspartners verstehen & bedienen
Beziehungsaufbau zum Verhandlungspartner
Kdrpersprache: Signale der Zustimmung und Ablehnung erkennen
Umgang mit ,schwierigen” oder aggressiven Kunden
Nutzen-Argumentation
Verhandlungstaktiken
Umgang mit Preisen, Limits und Konditionen
Werkzeugkasten fiir den Umgang mit Einwénden
Die Top 10 der Einwénde
Beispiele und Erlebnisberichte

Zielgruppe
Fach- und Fuhrungskrafte, die Verhandlungssituationen erfolgreich meistern wollen

Methoden
Trainerinput, Simulation unterschiedlicher Verhandlungssituationen (optional mit Video-Aufzeichnung), Gruppen- und
Einzelarbeit, Erfahrungsaustausch, Reflexion von Praxisfallen

Hinweise
Max. Teilnehmerzahl: 10 Personen
Dauer: 2 Tage

Aktuelle Termine und Preise entnehmen Sie bitte unserer Internetseite: Verhandlungstraining |

Seminarkennziffer C19

Empfehlung
Aufbauseminar: Verhandlungstraining 11 (C20)
Englischsprachiges Seminar: Conducting International Negotiations (C21)



https://www.ime-seminare.de/seminare/verhandlungstraining-i/
https://www.ime-seminare.de/seminare/verhandlungstraining-ii/
https://www.ime-seminare.de/seminare/conducting-international-negotiations-2/
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