Basis Line

Gesprachs- und Verhandlungsfihrung

- Basisseminanr

Optimale Einkaufserfolge benotigen mehr als ein fun-
diertes Fachwissen. Von besonderer Bedeutung ist die
Fihigkeit zur Kommunikation. Es gilt, sich auf unter-
schiedliche, oft personlich nicht bekannte Gesprichspart-
ner und deren Strategien einzustellen, das eigene Ziel
aber weiterzuverfolgen. Verhandlungserfolge werden
umso sicherer, je besser diese Prozesse nicht nur erfasst,
sondern durch das eigene Verhalten gezielt gesteuert
werden.

In diesem Seminar werden die Grundlagen fiir eine ge-
lungene Kommunikation erarbeitet und Strategien zur
Vorbereitung und Durchfiihrung von Gesprichen und
Verhandlungen entwickelt. Sie schidrfen Thre Wahrneh-
mung fiir den Ablauf von Kommunikationsprozessen
und trainieren in Praxisbeispielen, angemessen auf
Storungen in der Kommunikation zu reagieren.

Sie sind
in der Funktion Einkauf/Beschaffung tdtig und fiithren
Verhandlungen mit Lieferanten.

Ihr Nutzen

Sie erweitern Thre kommunikativen Fihigkeiten, indem
Sie die eigenen Strategien und Stdrken im Gespriche
erkennen, mehr Sicherheit in der Verhandlung gewinnen
und sich dadurch ungenutzte Potenziale erschliefen.
Sie lernen, Gesprdachs- und Verhandlungssituationen
aktiv und in Threm Sinne zu gestalten und Verhand-
lungen zu ,fithren®.

Referentinnen

R. Schulte-Spechtel ist Trainerin im Bereich Kommu-
nikation und Verhandlungsfithrung mit langjdhriger
Praxis in der Schulung von Einkidufern.

oder

C. Krabbe-Steggemann ist seit vielen Jahren unter
anderem als Kommunikationstrainerin und Beraterin in
der Personalentwicklung tdtig und hat umfangreiche
Schulungserfahrung in den Bereichen Prisentation,
Moderation und Verhandlungsfithrung.

Teilnehmer

Maximal 12 Personen

Inhalt

Grundlagen der Kommunikation
— Kommunikationsmodelle
— Kongruenz der eigenen Kommunikation

Erarbeitung einer Gespridchsstrategie
— Faktoren einer erfolgreichen Gesprichsstrategie
— Unterschiedliche Verhaltensstrategien im Gesprich

Instrumente zur Gesprichs- und Verhandlungs-
filhrung

— Verhandlungsvorbereitung

— Verhandlungsablauf

— Verhandlungsnachbereitung

Umgang mit Kommunikationsstorungen
— Erkennen von Konflikten
— Bearbeiten von Konflikten

Termine und Orte

23.-24.09.10 Frankfurt/Main = VA.-Nr.: 52106203
25.—26.11.10 Miinchen — VA.-Nr.: 52106204
27.-28.01.11 Stuttgart — VA.-Nr.: 52116201
26.-27.05.11 Kéln — VA.-Nr.: 52116202

Uhrzeiten

1. Tag: 10.00 — ca. 17.00 Uhr
2. Tag: 09.00 — ca. 16.30 Uhr

Teilnehmergebiihren (jeweils zzgl. MwSt.)

824,— EURO Frithbuchergebiihr (bis 42 Tage vor Beginn)
1.030,— EURO Standardgebiihr
515,— EURO Kleingruppengebiihr ab dem 2. Teilnehmer
gemidf Anmeldebedingungen (siehe Seite 71)
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