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Verhandlungsfiihrung
Erfolgreich verhandeln — gemeinsam gewinnen

Verhandlungen, die Beziehungen stédrken - nicht belasten

Jede Verhandlung ist eine Chance: auf ein besseres Ergebnis, auf eine tragfahige Partnerschaft, auf
gegenseitiges Vertrauen. Wer verhandelt, ohne die Gegenseite wirklich zu verstehen, verschenkt
Potenzial — und riskiert, langfristige Beziehungen flr kurzfristige Vorteile zu opfern.

Dieses Training zeigt Ihnen, wie Sie Verhandlungen souveran fuhren, festgefahrene Situationen lGsen
und Ergebnisse erzielen, hinter denen beide Seiten stehen kénnen.

Was Sie mitnehmen:

e Sie gehen optimal vorbereitet in jede Verhandlung — mit Methoden und Checklisten, die wirklich
funktionieren

e Sie kennen Ihr eigenes Verhandlungsmuster und wissen, wie Sie lhren Handlungsspielraum gezielt
erweitern

e Sie bleiben auch unter Druck ruhig, professionell und tberzeugend

e Sie wandeln blockierte Gespréache in konstruktive Win-win-Loésungen um

e Sie bauen belastbare Beziehungen zu Kunden und Partnern auf — und festigen lhre Rolle als
gefragter Vermittler

Haupt-Prozessmodule:

(werden ausfuhrlich in Zusammenarbeit mit Ihnen definiert)

Grundlagen wirkungsvoller Verhandlungen

Sie verstehen, wie Verhandlungen funktionieren — psychologisch, kommunikativ und taktisch.
Aktives Zuhoren, Fragetechniken und das Lesen von Korpersprache geben lhnen ein vollstandiges
Bild lhres Gegenubers.

Vorbereitung & Strategie
Gute Verhandlungen beginnen vor dem Gesprach. Sie erarbeiten eine strukturierte Vorgehensweise
fur unterschiedliche Situationen im Management und Verkauf.

Einwénde & Konflikte meistern
Widerstande gehoren dazu. Sie Uben, mit Einwanden sicher umzugehen, Spannungen zu
entschéarfen und auch schwierige Gesprache partnerschaftlich zu Ende zu fihren.

Techniken, Taktiken & Modelle
Sie lernen bewahrte Verhandlungsmodelle kennen und wenden diese situativ an: Harvard-Methode
- Matrix-Modell - T-Model - Beyond Reason (Fisher) - Die dritte Seite (Ury)



