W Teufels Trick

Der grofSte Trick des Teufels
bestand darin, den Menschen
glauben zu machen, es gibe
ihn nicht.

Einige unserer Verhandlungen nehmen einen
unangenehmen Verlauf. Das liegt daran, dass wir
entweder mangelnd vorbereitet sind, innerhalb des
Verhandlungsverlaufs die falschen Entscheidungen treffen
oder uns die Gesamtsituation tiberfordert.

Wir Menschen neigen zum Schubladendenken und das
wirkt sich auf alle unsere Handlungen aus. Was, wenn

die erste Kategorisierung lhres Verhandlungsgegners
falsch widre und Sie dadurch einen enormen Vorteil
hatten...?

Kleinigkeiten bedeuten nicht
viel - sie bedeuten alles.

Die Pramisse der ,Win-Win-Methode” besteht darin,
dass sie eine kooperative Haltung beider Parteien
voraussetzt. Wenn das nicht der Fall ist, entscheiden
Kleinigkeiten in der Verhandlungsfiihrung tGber Erfolg
und Durchsetzung lhrer Forderungen.

Kursgebiihr und Dauer:
(2 Tage) 1.690,- Euro zuziigl. gesetzl. MwSt., inklusive
Verpflegung und nicht-alkoholischer Getranke.

Auszug aus dem Seminarinhalt
Grundbausteine einer Verhandlung
Vorbereitung
Ziele und Grenzen
Emotionale Distanz
Darstellung
Das eigene Auftreten
Argumentationsarten
Wortverdreherei
Taktik und Manéver
Drohungen
Tauschungsmanover
Konzessionen
Gezielte Beeinflussung
Abschlusstechniken
Obijektivitat

- Provozierte Ablehnungen

... und viele Tipps, Tricks und Kniffe!





