Advanced Line

Verhandlungsfuhrung

Verhandlungstaktik, Korpersprache und
Rhetorik - Gekonnt verhandeln fuar Praktiker

Der Erfolg von Verhandlungen beruht meist auf einer
Kombination von guter Vorbereitung, klaren Verhand-
lungszielen und der Fihigkeit den oder die jeweiligen
Verhandlungspartner positiv zu beeinflussen und zu tiber-
zeugen. Alle diese Faktoren bediirfen zu ihrer sicheren
Anwendung systematischer Planung und situationsgerech-
ter Eintibung. Unser Seminar macht Sie mit einer struk-
turierten Verhandlungsplanung, dem Einsatz und der Wir-
kung korpersprachlicher Signale sowie der Einiibung von
Verhandlungsrethorik und Kreativitdtstechniken vertraut.
Sie erlernen den sicheren Umgang mit Einwidnden und
Gegenargumenten.

Sie sind
Fach- oder Fithrungskraft aus Einkauf, Logistik, Technik

und kaufménnischer Verwaltung und wollen Thren Ver-
handlungsstil tiberpriifen und weiterentwickeln.

Ihr Nutzen

Durch dieses Seminar werden Sie in die Lage versetzt,
Thre Verhandlungstechnik zu verbessern und nachhaltig
zu optimieren. Sie erschliefen bisher unentdeckte Spiel-
rdaume und entwickeln einen modernen und dennoch au-
thentischen, personlichen Verhandlungsstil.

Referent

M. Janfen ist Diplompsychologe und seit @iber 25 Jahren
als Trainer und Prozessbegleiter in den Bereichen Fiih-
rungskriftetraining, Verbesserungsprozesse, Verhand-
lungsfithrung und Kommunikation tdtig. Er verfiigt iiber
umfangreiche Erfahrung in Schulung und Training von
operativen Fiihrungskriften in den betrieblichen Funktio-
nen Einkauf, Logistik und Produktion

Teilnehmer

Maximal 12 Personen

Inhalt

@® Verhandlungsstrategien und Verhandlungs-
ziele

® Die eigene Rolle als Verhandlungsfiihrer

® Checkliste zur Vorbereitung von Verhand-
lungen

@® Hauptphasen der Verhandlung

® Verhandlungstaktik und Verhandlungs-
steuerung

@® Korpersprache als Element im Verhand-
lungsprozess

® ,Signale“ der Korpersprache verstehen und
einsetzen

@® Regeln fiir den Umgang mit der Korper-
sprache

® Der Gespriachspartner als Lieferant von
Informationen

@® Voraussetzungen fiir eine rhetorisch
geschickte Argumentation

® Einwinde und Gegenargumente strategisch
nutzen

® Schwierigkeiten und Steuerungsmdoglich-
keiten bei Verhandlungen im Team

Methoden

Vortrag, Fallbeispiele und Erfahrungsaustausch
Video-Beispiele zur Korpersprache

Rollenspiele mit Analyse und Video-Feedback zum eige-
nen Verhalten in konkreten Verhandlungssituationen
Personliches Feedback:

Wie wirke ich auf andere

Termine und Orte

22.-23.11.10 K&ln
14.-15.02.11 Stuttgart
23.-24.05.11 Darmstadt

— VA.-Nr.: 52106217
— VA.-Nr.: 52116215
— VA.-Nr.: 52116216

Uhrzeiten

1. Tag: 10.00 — ca. 17.30 Uhr
2. Tag: 09.00 — ca. 16.30 Uhr

Teilnehmergebiihren (jeweils zzgl. MwSt.)

880,— EURO Frithbuchergebiihr (bis 42 Tage vor Beginn)
1.100,— EURO Standardgebiihr
550,— EURO Kleingruppengebiihr ab dem 2. Teilnehmer
gemifl Anmeldebedingungen (siehe Seite 71)
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