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Verhandlungsfiihrung
Erfolgreich verhandeln im An- und Verkauf

und Management

Die Pflege von Kontakten und die richtige Verhandlungstechnik fliihren zum best-
méglichen Ergebnis. Im Vordergrund stehen neben der Ubereinkunft bzw. dem
Verkaufsabschluss die langfristige Partnerschaft sowie der Erfolg fir alle
Beteiligten. Die Teilnehmer kennen und verstehen die Grundmuster von
Verhandlungen. Sie lernen, sich in den unterschiedlichsten Situationen zu
beherrschen, erkennen ihre Verhandlungspraferenzen und Uben, ihre Flexibilitat zu
nutzen und ihren Handlungsspielraum zu vergrdssern.

Nutzen:

> Durch Beherrschung der Emotionen seine Souveranitat und Professionalitat
starken

» Uberfiihren von blockierten Verhandlungen in eine Win-win Situation

> Erkennen des eigenen Verhandlungsmusters und sich Vorteile bei der
Verhandlungsfiihrung verschaffen

> Mehr Effizienz und Sicherheit im Umgang mit Verhandlungspartnern

> Ausbau des Beziehungsnetzes zu Kunden/Partnern und erlangen der
bestmdglichen Position als Vermittler

> Bewusstes und partnerschaftliches Anwenden von Techniken und Taktiken

Haupt-Prozessmodule:

Kommunikation

. Das Gegenlber kennen und eine optimale Zusammenarbeit aufbauen

. Die Vorstellungs-Filter und ihre Wirkung auf die zwischenmenschliche
Kommunikation

. Aktives Zuhoren als Zeichen der Wertschatzung

. Fragetechniken zur Erfassung vom Ist-/Soll-Zustand und von
Kundenbedurfnissen

. Uberzeugend und professionell vor Gruppen/Einzelpersonen présentieren

. Mit Fragen das Gesprach fihren

Einwands- und Konfliktbehandlung
. Sich engagieren zur Erzielung einer gitlichen Win-win Lésung
. Souveranitat und Sicherheit im Umgang mit Einwdnden und Konflikten

Technik und Taktiken

. Kennenlernen verschiedener Taktiken, um den Verhandlungsspielraum zu
vergrissern

. Selbsterkennuna der Techniken und Taktiken und deren Vor- und Nachteile



