Professionelle Verhandlungsfiuhrung

Souveran Win-Win verhandeln

Als Fuhrungskraft fihren Sie taglich Verhandlungen auf
unterschiedlichen Ebenen — stets mit dem Bestreben,
gute Resultate zu erreichen. Ein erfolgreiches
Verhandlungsergebnis ist dann erreicht, wenn alle
Beteiligten einen Gewinn erzielen konnten.

Schwerpunkte

Verhandlungsprozess
Der rote Faden einer Verhandlung

Verhandlungsstrategie
Die Prinzipien des offenen Verhandelns, ihre psychologische
Begrundung und praktische Anwendung

Was tun, wenn es schwierig wird
Schwierige Verhandlungspartner fur Win-Win-Lésungen
begeistern
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Nutzen

Sie entwickeln den eigenen Verhandlungsstil live und
mit individuellem Coaching weiter und trainieren
konkrete Verhandlungssituationen aus der eigenen
Praxis. Sie lernen langfristige Win-Win Resultate zu
erzielen auch in schwierigsten Situationen.

Zielgruppe

Fuhrungskrafte, Mitglieder der Geschaftsleitung,
Verhandler aus allen Branchen, deren
Verhandlungskompetenz wichtig fir den
Unternehmenserfolg ist.

www.management-forum.de/inhouse-weiterbildung



