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Verhandlungstraining

Einleitung
Wir trainieren komplexe Verhandlungsauf-

gaben in den unterschiedlichsten Branchen.
Unsere Trainer begleiten Sie auch bei realen
Verhandlungen durch spezielle Verhand-
lungs-Coachings.

~Harvard-Konzept” -
weiterentwickelt

Verhandlungen sollen erstens eine ver-
ninftige Ubereinkunft zustande bringen,
zweitens effizient sein und drittens das
Verhaltnis zwischen den Parteien verbessern.
Die Verhandlungstrainings von advantos
haben die Elemente des Harvard-Konzepts
weiter entwickelt und in die aktuelle Realitat
von schwierigen Verhandlungen im B2B-
Bereich Ubersetzt.

Gehoren Sie auch dazu?

Am meisten profitieren von unseren
Verhandlungstrainings:
Key-Account-Manager / Account-Manager
mit Sonderaufgaben

FUhrungskrafte (Geschaftsfuhrer,
Vertriebsleiter, Personalleiter)
Category-Manager

Einkaufsleiter / Einkaufer / Logistiker
Marketingleiter in mittelstandischen
Unternehmen und Konzernen

lhre Verhandlungskompetenz ist
maBgebend fur den Unternehmenserfolg.
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Die Trainings beantworten
u.a. folgende Fragen

Wie sehen die Verhandlungsformen der
Zukunft aus?

Was sind die zentralen Fragen jeder
Verhandlung?

Welche Informationen sind wichtig?
Wie dialogfahig bin ich im Ernstfall?
Was bewirken Taktiken in einer
Verhandlung?

Wie schaffe ich es, auch in schwierigen
Verhandlungssituationen souveran zu
(re)agieren?

Was tun, wenn die Verhandlung
festgefahren scheint?

Wie gehe ich mit dominanten
Gesprachspartnern um?

Wann ergreife ich in Verhandlungen die
Initiative?

Wie bereite ich Verhandlungen
zielorientiert vor?

Wie stimme ich meine Rolle und die meines
Verhandlungsteams aufeinander ab?
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Die dunkle Seite der Macht
Man sagt, dass jeder Kapitalist in seinem
Leben einmal Karl Marx gelesen haben
sollte. In diesem Sinne werfen wir in unseren
Verhandlungstrainings auch einen Blick Gber
den Zaun auf die , dunkle Seite der Macht”.
Erfolgreiche Win-Win-Verhandler missen
,dunkle” Vorgehensweisen identifizieren
und lésungsorientiert mit ihnen umgehen
kénnen — wir vermitteln das notwendige
Wissen und Kénnen dazu.

Unfaire Dialektik gehért zur ,,dunklen Seite der Macht”.
Ist der Gesprachspartner erst einmal verunsichert, kann
er zum ,Spielball” seines Gegners werden. Unsere
Schutzimpfung: Wir konfrontieren Sie mit solchen
Situationen und machen Sie (fast) ,,immun”.
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Definition ,Verhandeln” Einsatz von , Techniken”
Verhandeln heif3t, . Techniken” sind Werkzeuge in der Kom-
= bei sich gegenUberstehenden Positionen, munikation, um das Ergebnis zu den eigenen
Interessen und Motiven mehrerer Personen, Gunsten zu beeinflussen. Die Motivation
= etwas zu geben, um etwas dafir zu des Einsetzenden entscheidet letztlich
bekommen dariber, ob das Werkzeug auf faire oder
= mit dem Ziel, das Gesamtergebnis zu unfaire Weise wirkt. , Techniken” an sich
den eigenen Gunsten zu beeinflussen. sind wertfrei.

Kooperativer und konkurrierender Verhandlungsstil

Kooperativer Verhandlungsstil Konkurrierender Verhandlungsstil

Beide (alle) Seiten sollen mit dem Ergebnis Die anderen sollen verlieren.
zufrieden sein und langfristig gewinnen.

Ernsthaftes Bemuhen, die Interessen der Aggressives Verhalten, Druck und
anderen zu verstehen und bei der Verfolgung Gegendruck.

der eigenen Ziele so weit wie mdéglich

berlcksichtigen.

Interessenausgleich Feilschen um Positionen

Faire Vorgehensweisen und , Techniken”, Unfaire Vorgehensweisen und , Techniken”,
die auch dann funktionieren, wenn die die nicht mehr gut funktionieren, wenn die

anderen sie erkennen und ebenfalls anwen- anderen sie erkennen und ebenfalls anwen-
den. den.
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Das sollten Sie mitbringen
Dieses Verhandlungstraining setzt ausge-

pragte Kenntnisse Uber Uberzeugungs-
prozesse voraus. Grundkenntnisse wie
Nutzenargumentation oder Fragetechniken
kénnen in diesem Training nicht vermittelt
werden. Sie sollten bereits erste Erfahrung
mit Verhandlungen besitzen.

Mogliche Inhalte im
Verhandlungstraining

In lhrem Verhandlungstraining erhalten Sie
die notwendigen dialektischen Fahigkeiten
und die strategischen und taktischen Inhalte
far zielorientierte kooperative Verhandlun-
gen. Sie wahlen die passenden Inhalte aus
individuellen Trainingsbausteinen mit unter-
schiedlichen Schwierigkeitsstufen aus.

Je nach lhrem Bedarf und der Umsetzungs-
maoglichkeit coachen wir auch lhre realen
Verhandlungen (Vorbereitung, Durchfih-
rung, Feedback).

Sie kdnnen einen Grundbaustein Verhand-
lung (2 oder 3 Tage) oder Aufbauseminare
zum Thema Verhandlung buchen. In den
Aufbauseminaren verhandeln Sie auf
Wunsch auch mit Ihren Trainern oder mit
speziell ausgebildeten Schauspielern.

mission: successJ.

Das Besondere an unseren
Verhandlungstrainings?
Standiger Abgleich der vermittelten
Methoden und Taktiken mit erfahrenen
Verhandlern aus der Wirtschaft

In Aufbautrainings sind Schauspieler als
Sparringspartner der Teilnehmer maéglich
Intensive Betreuung durch zwei
Verhandlungstrainer

Einsatz modernster Videotechnik
Spannender Medienmix zur Vermittlung
der Wissensthemen

Sehr hoher Ubungsanteil

Sie haben die Moglichkeit, vor dem Training
lhre inhaltliche Wunschliste zu erstellen
Sie erhalten nach dem Training eine DVD
mit lhren aktiven Sequenzen und den
advantos-Lehrvideos

Kleine Verhandlungsgruppen garantieren
hohe Aktivitat jedes Einzelnen

Intensive Rickmeldung zur eigenen Ver-
handlungsleistung durch ein integriertes
Einzel-Coaching
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Lehrvideos Kontakt aufnehmen!

advantos Training - Beratung - Coaching
E-Mail info@advantos-training.eu
Internet www.advantos-training.eu
Verhandlungs- www.advantos-training.eu/
Training leistungsuebersicht-training/
verhandlungstraining.htm/

Ausschnitt - Angriffstaktik ' T Telefon 0700 ADVANTOS

www.advantos-training.eu g -
3 - ; ; oder 0700 . 23 82 68 67
n = CELEIERL L) international  +49 71 81.9 32 98 32
Lehrvideo 1 auf YouTube ansehen (hier klicken) Fax +49 7181 .93 26 38
Adresse Trollblumenweg 2

D-73614 Schorndorf
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Ausschnitt - Freundtaktik
www.advantos-training.eu
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Lehrvideo 2 auf YouTube ansehen (hier klicken)


mailto:info@advantos-training.eu
http://www.advantos-training.eu
http://www.advantos-training.eu/leistungsuebersicht-training/verhandlungstraining.html
http://www.youtube.com/watch?v=Tpm4dr-XHn0
http://www.youtube.com/watch?v=D8ZaqtHkX2U
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