m Steinbeis-Transferzentrum
Institut fiir Konfliktmanagement und Unternehmensfiihrung

Verhandlungen erfolgreich flihren und
Geschaftsbeziehungen stabilisieren
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Professionelles Verhandlungsmanagement
fur FUhrungskrafte und Funktionstrager in
Unternehmen sowie beratende Berufsgruppen

Impuls-Workshop/Seminar mit Zertifikat

ASCENSO Business Executive Programm
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m Steinbeis-Transferzentrum

Institut fur Konfliktmanagement und Unternehmensfiihrung

Verhandlungen erfolgreich fiihren und
Geschaftsbeziehungen stabilisieren

3 2 25h 1.750,- €
Tage Trainer Fortbildung Kosten*™

Seminarziele

Zielorientiertes Verhandeln mit Geschaftspartnern ist im Wirtschaftsleben ein maRgeblicher Faktor fir gute
Geschéftsbeziehungen und nachhaltige Unternehmenserfolge. Der anwendungsorientierte Impuls-Work-
shop entwickelt und starkt auf der Grundlage des erweiterten ,Harvard/Luna“-Konzepts die personliche
Verhandlungskompetenz der Seminarteilnehmer:innen und bietet einen realistischen Praxistransfer in
einem spannenden Verhandlungsplanspiel.

Zielgruppe

Geschéftsfuhrer/Vorstande und Fuhrungskrafte/Funktionstrager von Unternehmen sowie beratende
Berufsgruppen

Seminarinhalte

Vormittag (1. Tag) Nachmittag (1. Tag)

Professionelles Verhandeln will Harvard-Konzept und LUNA-KIdrungs-
gelernt und auch geiibt sein schleifen in der Verhandlungspraxis (1)
v’ BegriiRung der Seminarteilnehmer:innen an der v Hintergriinde und Prinzipien des etablierten
,Wirkungsstatte” von Ramon LluLL Harvard-Verhandlungskonzepts
v' Konzeption des STZ-Workshop-Seminars zum v' Konzept der LUNA-Kldrungsschleifen und
Verhandlungsmanagement zugehorige Kompetenzen fiir Verhandler
v’ Lernen aus Erfolgs- und Misserfolgsfaktoren in v' Wertschitzendes Beziehungsmanagement als
Geschaftsverhandlungen erster Schliissel zum Verhandlungserfolg

v' Wiinsche, Bedirfnisse und Interessen als
zweiter Schlissel zum Verhandlungserfolg

Vormittag (2. Tag) Nachmittag (2. Tag)

Harvard-Konzept und LUNA-Kldrungs- Vorbereitung des
schleifen in der Verhandlungspraxis (11) Verhandlungsplanspiels

v, Kopfkino” entscheidet: Verbiindete im Inneren v’ Einfiihrung: Betriebswirtschaftliche Aspekte und
Team suchen und gewinnen! Fragestellungen des Verhandlungsplanspiels

v" Win-Win-Lésungen durch zielfiihrende v’ Auftragskldrung (Mandantengesprich) fiir die
Angebote: Wer sich bewegt, gewinnt! verhandelnden Parteien (Kanzleien)

v" Weitere Erkenntnisse aus der Verhandlungs- v Analyse der ,Aktenlage”in den Kanzleien und
praxis des FBI Diskussion alternativer Verhandlungsstrategien

v’ Ergebnisssicherung und Vertrauensmanagement  v' Entwicklungeiner individuellen Verhandlungs-
im erweiterten Harvard-Verhandlungskonzept strategie fiir die eigene Verhandlung

* zuzlglich gesetzlicher Mehrwert-/Umsatzsteuer
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Abendprogramm am 2. Tag im ,,Real Club Nautico”

Bericht aus der Unternehmenspraxis Gesprachspartner (angefragt):

eines erfahrenen Verhandlungsexperten Prof. Dr. Hansjorg Schwartz
it hlieRender Disk . Diplom-Psychologe und Partner bei TROJA-Partner
mit anschlielsender Diskussion ,Verhandlungsmanager” mit internationaler Expertise

Vormittag (3. Tag) Nachmittag (3. Tag)

Verhandlungsplanspiel Hinweise zum Verhandlungsmanagement
(Durchfiihrung) und Reflexion des Impuls-Workshops

v’ Fortsetzung und Abschluss des Verhandlungs-
planspiels

v AbschlieBende Hinweise zur systematischen
Vorbereitung komplexer Verhandlungen

v' Riickspiegel: Erkenntnisse aus dem Verhand-
lungsplanspiel und Impuls-Workshop

Der Veranstaltungsort in Palma de Mallorca:

Weitere Informationen zum Seminar und dem Steinbeis-Transferzentrum finden Sie hier.


https://stz-unternehmensfuehrung.de/
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