Strategien und Taktiken in Verhandlungen o0

Optimieren Sie lhre Kompetenz in komplexen Verhandlungen

Sie erleben Sackgassen in Verhandlungen, zu starke Interessengegensatze, verhartete Posi-
tionen. Wie werden zu welchem Zeitpunkt Positionen gehalten? Wie und wann nahern sich
Verhandlungspartner in verharteten Situationen an? Welche Strategien ermoglichen gute
Resultate? In diesem Seminar geht es um Moglichkeiten, Uber Strategien und Taktiken das
Verhandlungsergebnis zu beeinflussen.

" Zielgruppe

Verhandlungsfihrer, Projektleiter und Fihrungskrafte mit Verhandlungserfahrung und grund-
legenden Kommunikationskompetenzen, die ihr strategisches Verhandlungsrepertoire opti-
mieren wollen.

#*° lhr Nutzen

Im Verhandlungstraining Uberprifen Sie lhren Verhandlungsstil und erweitern |hr strategi-
sches und taktisches Repertoire fir die Verhandlungsfihrung. Sie analysieren Stérungen,
erkennen frihzeitig kontraproduktive Entwicklungen und finden Losungen.

" Themeniibersicht

e Verhandlungskompetenz optimieren
Den personlichen Verhandlungsstil optimieren; die Wirkung personlicher Einstellungen
verstehen; in der Sache hart sein, ohne die Person anzugreifen; Aspekte nonverbaler
Kommunikation berilcksichtigen; mit Stress in Verhandlungen umgehen und emotional
im Gleichgewicht bleiben.

¢ Verhandlungspartner einschiatzen — mit unterschiedlichen Persénlichkeiten umgehen
Interessen, Motive und objektive Kriterien wahrnehmen; unterschiedliche Verhandlungs-
typen erkennen und ihnen souveran begegnen; unfaire Verhandlungspraktiken abwehren;
mit machtvollen und verbissenen Verhandlungspartnern umgehen.

¢ Ablaufe: Moglichkeiten, den Verhandlungsprozess zu steuern
Sich methodisch und die psychologisch vorbereiten; Vertrauen aufbauen; Zwischenfazits
und Teilergebnisse herausstellen; Spielrdume erkennen und im Sinne des Ziels nutzen;
Fehler und Moglichkeiten in der Abschlussphase erkennen.

e Strategien und Taktiken
Schlisselpunkte der personlichen Strategie; verfahrene Situationen Uberwinden; Fallen,
Tricks, Finessen, Provokateure, Manover und ihre erfolgreichen Gegenstrategien; Ver-
handlungsmodelle kennenlernen, Positions- und Machtkampfe durchkreuzen; Interes-
senkonflikte mit neutralen Beurteilungskriterien |6sen.

Ein Fragebogen vorab bietet eine Grundlage, thematische Schwerpunkte an Ihrem Bedarf
zu orientieren.
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¢’ Termine

11.06.-12.06.18
08.11.-09.11.18

¢’ Dauer

2,0 Tage

#** Trainer

Ralf Brenner oder Lars Dannemeyer

#*° Preis
EUR 1.190,00 zzgl. MwSt.

FROMM Managementseminare & -beratung KG
GrolRe Elbstrale 38

22767 Hamburg

T +49 (0) 40 30 37 64-4

F +49 (0) 40 30 37 64-64

E-Mail: info@fromm-seminare.de

www.fromm-seminare.de
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