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Kunst desVerhandelns
Wege zu einer souverénen Gesprachsfuhrung

Verhandeln gehdrt zum kommunikativen Alltag einer Fihrungskraft. Sel diesin
Gesprachen mit Mitarbeitern, Vorgesetzten, Lieferanten oder Kunden. Haufig stehen
sich in solchen Situationen scheinbare M einungsgegner gegentiber, die keine Einigung
erzielen konnen. Meist resultiert daraus eine Gewinner-Verlierer-Situation

Dieses Seminar richtet sich an Menschen, die an einem konstruktiven Ausgang ihrer
Verhandlungen interessiert sind. Der Teilnehmer erlebt anhand verschiedener
Ubungen, wie er konsensfahig und doch souverén verhandelt. Die thematische
Anlehnung der Ubungen an den beruflichen Alltag ermoglicht eine hohe Praxisnéhe
dieses Seminars.

Seminarinhalt

Vorbereitung auf Verhandlungen

Uberlegungen zu Verhandlungsstrategien
Vordergrundige und wirkliche Verhandlungsziele
Inhalts- und Beziehungsebene

In Verhandlungen fir beide Seiten zufrieden stellende
Ergebnisse erzielen

Ubungen
o Formulierung von Verhandlungsstandpunkten
o Verhandlungen mit Meinungsgegnern aus unterschiedlichen Gesprachskulturen
« Verhandeln mit Mitarbeitern
o Uberzeugendes Verhandeln mit Gruppen
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