Uberzeugen statt ﬁbefred_q‘n

,Erfolgreiches Verhandeln ist eine Kunst* — eine erlernbare
Kunst, die nicht zwingend viel Verhandlungserfahrung er-
fordert. Hier dienen Vorbereitung, Reflexionsfahigkeit, Stra-
tegien und Taktiken, sowie Klarheit in den eigenen Zielen

dem Verhandlungserfolg weit mehr.

Zielgruppe

Fuhrungskrafte, Projekt- & Teamleiter, Trainer, Berater, Perso-
nalentwickler und Anwélte mit der Aufgabe, wichtige Verhand-
lungen mit Kollegen, Lieferanten, Kunden und Dienstleistern zu
fihren.

Ziele
— Sie lernen Thre Gedanken und Konzepte schliissig und iiber-
zeugend zu formulieren und zu vertreten.

— Sie lernen Verhandlungserfolge durch das Entwickeln von
partnerschaftlichen Strategien vorzubereiten und
durchzusetzen.
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Inhalte

Vorbereitungscheck fiir Ihre Verhandlungen und Ihren
Argumentationsaufbau

Erfolgs- und Einflussfaktoren fiir erfolgreiche Verhandlungen

Die Phasen einer erfolgreichen Verhandlung

Sachlogik und Psychologik der Argumentation und der Verhandlung
Interesse und Motive meines Verhandlungspartners transparent machen
Taktieren und Gegenmaifdnahmen

Minimale und maximale plausible Ziele in Verhandlungen
Verhandlungsstrategien

ZOPA (Zone of possible agreement)

Verhandlungspositionen vs. Interessen und Motive
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Besonderheiten des Trainings

Die Teilnehmer bringen Themen, Aufgaben und Probleme aus
ihrem beruflichen Verhandlungskontext mit ein und erarbeiten
Losungsansatze fir ihre tagliche Praxis.

Trainer
Andreas Straub

Methoden

Lehrgesprach, Einzel-, Kleingruppen- und Plenumsarbeit, Mo-
deration, Entspannung, Spiel; Fallarbeit an Praxisfillen, Prasen-
tation, aktives Uben und Ausprobieren der Trainingsinhalte.
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Termine

24.05. — 25.05.2007
29.11. -30.11.2007
03.03. — 04.03.2008
03.12. - 04.12.2008

Veranstaltungsort

Seminarhotel im Raum Frankfurt/Wiesbaden.

Den aktuellen Veranstaltungsort teilen wir Ihnen bei
Buchung der Veranstaltung mit.

Intensititsgarantie
Bis zu 6 Teilnehmer arbeiten wir mit einem Trainer, ab 7 bis zu
12 Teilnehmer mit 2 Trainern.

Seminarkosten
2-tagiges Seminar 798, — € pro Person
(Alle Preise zzgl. der gesetzlichen Mehrwertsteuer)

&

R j % Av\@

&



http://www.andyamo.de/kontakt/anmeldung.asp?thema=Professionell%20verhandeln&von=24.05.06&bis=25.05.07&preis=798,--Euro
http://www.andyamo.de/kontakt/anmeldung.asp?thema=Professionell%20verhandeln&von=29.11.07&bis=30.11.07&preis=798,--Euro
http://www.andyamo.de/kontakt/anmeldung.asp?thema=Professionell%20verhandeln&von=03.03.08&bis=04.03.08&preis=798,--Euro
http://www.andyamo.de/kontakt/anmeldung.asp?thema=Professionell%20verhandeln&von=03.12.08&bis=04.12.08&preis=798,--Euro



