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D e r  E r f o l g  v o n  Ve r h a n d l u n g e n  b e r u h t  m e i s t  a u f  e i n e r
K o m b i n a t i o n  v o n  g u t e r  Vo r b e r e i t u n g ,  k l a r e n  Ve r h a n d -
l u n g s z i e l e n  u n d  d e r  F ä h i g k e i t  d e n  o d e r  d i e  j e w e i l i g e n
Ve r h a n d l u n g s p a r t n e r  p o s i t i v  z u  b e e i n f l u s s e n  u n d  z u  ü b e r -
z e u g e n .  A l l e  d i e s e  F a k t o r e n  b e d ü r f e n  z u  i h r e r  s i c h e r e n
A n w e n d u n g  s y s t e m a t i s c h e r  P l a n u n g  u n d  s i t u a t i o n s g e r e c h -
t e r  E i n ü b u n g .  U n s e r  S e m i n a r  m a c h t  S i e  m i t  e i n e r  s t r u k -
t u r i e r t e n  Ve r h a n d l u n g s p l a n u n g ,  d e m  E i n s a t z  u n d  d e r  W i r -
k u n g  k ö r p e r s p r a c h l i c h e r  S i g n a l e  s o w i e  d e r  E i n ü b u n g  v o n
Ve r h a n d l u n g s r e t h o r i k  u n d  K r e a t i v i t ä t s t e c h n i k e n  v e r t r a u t .
S i e  e r l e r n e n  d e n  s i c h e r e n  U m g a n g  m i t  E i n w ä n d e n  u n d
G e g e n a r g u m e n t e n .  

Sie sind
F a c h -  o d e r  F ü h r u n g s k r a f t  a u s  E i n k a u f ,  L o g i s t i k ,  Te c h n i k
u n d  k a u f m ä n n i s c h e r  Ve r w a l t u n g  u n d  w o l l e n  I h r e n  Ve r -
h a n d l u n g s s t i l  ü b e r p r ü f e n  u n d  w e i t e r e n t w i c k e l n .

Ihr Nutzen
D u r c h  d i e s e s  S e m i n a r  w e r d e n  S i e  i n  d i e  L a g e  v e r s e t z t ,
I h r e  Ve r h a n d l u n g s t e c h n i k  z u  v e r b e s s e r n  u n d  n a c h h a l t i g
z u  o p t i m i e r e n .  S i e  e r s c h l i e ß e n  b i s h e r  u n e n t d e c k t e  S p i e l -
r ä u m e  u n d  e n t w i c k e l n  e i n e n  m o d e r n e n  u n d  d e n n o c h  a u -
t h e n t i s c h e n ,  p e r s ö n l i c h e n  Ve r h a n d l u n g s s t i l .  

Referent
M. Janßen i s t  D i p l o m p s y c h o l o g e  u n d  s e i t  ü b e r  2 5  J a h r e n
a l s  Tr a i n e r  u n d  P r o z e s s b e g l e i t e r  i n  d e n  B e r e i c h e n  F ü h -
r u n g s k r ä f t e t r a i n i n g ,  Ve r b e s s e r u n g s p r o z e s s e ,  Ve r h a n d -
l u n g s f ü h r u n g  u n d  K o m m u n i k a t i o n  t ä t i g .  E r  v e r f ü g t  ü b e r
u m f a n g r e i c h e  E r f a h r u n g  i n  S c h u l u n g  u n d  Tr a i n i n g  v o n
o p e r a t i v e n  F ü h r u n g s k r ä f t e n  i n  d e n  b e t r i e b l i c h e n  F u n k t i o -
n e n  E i n k a u f ,  L o g i s t i k  u n d  P r o d u k t i o n

Tei lnehmer
M a x i m a l  1 2  P e r s o n e n

Inhalt
● Verhandlungsstrategien und Verhandlungs-

ziele
● Die eigene Rol le  a ls  Verhandlungsführer
● Checkl is te  zur  Vorberei tung von Verhand-

lungen
● Hauptphasen der  Verhandlung
● Verhandlungstakt ik  und Verhandlungs-

s teuerung
● Körpersprache als  Element  im Verhand-

lungsprozess
● „Signale“  der  Körpersprache verstehen und

einsetzen
● Regeln für  den Umgang mit  der  Körper-

sprache
● Der Gesprächspartner  a ls  L ie ferant  von

Informationen
● Voraussetzungen für  e ine rhetorisch

geschickte  Argumentat ion
● Einwände und Gegenargumente s trategisch

nutzen
● Schwierigkei ten und Steuerungsmögl ich-

kei ten bei  Verhandlungen im Team

Methoden
Vo r t r a g ,  F a l l b e i s p i e l e  u n d  E r f a h r u n g s a u s t a u s c h
Vi d e o - B e i s p i e l e  z u r  K ö r p e r s p r a c h e
R o l l e n s p i e l e  m i t  A n a l y s e  u n d  Vi d e o - F e e d b a c k  z u m  e i g e -
n e n  Ve r h a l t e n  i n  k o n k r e t e n  Ve r h a n d l u n g s s i t u a t i o n e n
Persönl iches  Feedback:  
Wie wirke ich auf  andere

Termine und Orte
1 4 . – 1 5 . 0 2 . 1 2 S t u t t g a r t ➞ VA . - N r. :  5 2 1 2 6 2 1 5
0 7 . – 0 8 . 0 5 . 1 2 D a r m s t a d t ➞ VA . - N r. :  5 2 1 2 6 2 1 6
2 6 . – 2 7 . 1 1 . 1 2 K ö l n ➞ VA . - N r. :  5 2 1 2 6 2 1 7

Uhrzeiten
1 .  Ta g : 1 0 . 0 0  –  c a .  1 7 . 3 0  U h r
2 .  Ta g : 0 9 . 0 0  –  c a .  1 6 . 3 0  U h r

Tei lnehmergebühren ( j e w e i l s  z z g l .  M w S t . )

1 . 8 8 0 , –  E U R O  F r ü h b u c h e r g e b ü h r  ( b i s 4 2 Ta g e v o r B e g i n n )
1 . 1 0 0 , –  E U R O  S t a n d a r d g e b ü h r
1 . 5 5 0 , –  E U R O  K l e i n g r u p p e n g e b ü h r  a b  d e m  2 .  Te i l n e h m e r

g e m ä ß  A n m e l d e b e d i n g u n g e n  ( s i e h e  S e i t e  7 1 )

Verhandlungstaktik, Körpersprache und 
Rhetorik – Gekonnt verhandeln für Praktiker

VerhandlungsführungAdvanced Line
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