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Verhandeln nach dem

   Harvard - Konzept
Zielgruppe
Ziel
Inhalt
Trainer

Interne Führungskräfte im Bereich Vertrieb

Die Teilnehmer sind nach dem Training in der Lage, die „Methode des sachbezogenen Verhandelns“ anzuwenden.
Sie kennen die Inhalte des Harvard Konzeptes und können diese in ihrem Arbeits- und Aufgabenbereich situativ einsetzen. 

Erfolgreich verhandeln




 

· Verhandlungsführung

· Die Persönlichkeit des Verhandlungsführers

Das Harvard Konzept




 

· Das sachbezogene Verhandeln

· Menschen/Probleme

· Kommunikation

· Positionen/Interessen

· Optionen entwickeln

· Beurteilungskriterien

· Beste Alternative

· Abschließen

· Strukturiertes Vorgehen

· Arbeitsblätter

Psychologik der Gesprächsführung



· Die Bedeutung des Gesagten

· Botschaften

· Das Bedürfnis nach Selbstwert

Praktische Anwendung

· Fallstudien/Rollenspiele

· Video- und Kassettenaufzeichnungen

· Feedback

· Mikroteaching
Aufgaben für die Praxis
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