Verhandlungs-Tricks OPM-Beratu ng

Organisationen Projekte Menschen

Erfolgreich Verhandeln fur Vertrieb, Einkauf und das
Top-Management

Ziel:
Die Kursteilnehmer...:
e wissen wie Verhandlungen zu einer gegenseitigen Win-Win Situation
geflhrt werden kénnen.
e erfahren wie Verhandlungen aus einer Position der Schwéche zu einem
Erfolg gefuihrt werden kénnen.
e wie der Verhandlungspartner in eine Position der Schwéche gebracht
werden kann.
e wie diese Position der Schwéache genutzt werden kann.
e wie sie sich eine Position der Starke erhalten.
e welche Tricks angewendet werden, um den Verhandlungspartner unter
Druck zu setzen.
¢ welche Gegenmalinahmen angewendet werden kénnen.
Zielgruppe: Mitarbeiter des Einkaufs und des Vertriebs, die bereits viele Verhandlungen
mit Kunden gefuhrt haben und die in ihrer téglichen Arbeit erfolgreiche
Geschéaftsabschlisse realisieren. Fuhrungskréfte der ersten und zweiten
Fuhrungsebene.
Voraussetzung: siehe Zielgruppe
Inhalte: e Die Vorbereitung der Verhandlung (Ich — Verhandlungspartner —
Verhandlungsgegenstand).
e Kooperative Verhandlungen.
e Verhandlungen aus einer Position der Schwache.
e Verhandlungen aus einer Position der Stérke.
e Faire und unfaire Verhandlungstaktiken — Anwendung und Gegentaktiken.
Methodik: Diskussion, Kurzvortrage
Ideale
Gruppengrolie: 5 - 8 Teilnehmer
Dauer: 1 Tage
Zeiten: 10:00 — ca. 18:00 (Ende offen).
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