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Akademische Weiterbildung Seminarnummer:

Verhandlungsmanagement - Ausgewahlte Verhandlungstechniken
fur Einkauf und Vertrieb: Effektive Verhandlungsfihrung mit

Strategie und Taktik zum maximalen Erfolg! - Vertiefung
Zertifikatskurs in Prasenz

f#h Termin 28.06.2024 % Ansprechpartner
ik Abschluss bbw Zertifikat Prof. Oliver MacConnell
. ) Tel.: 030/3199095-49
1 Unterrichtsform Seminar Fax: 030/3199095-55
@ Dauer Eintagig von 9 bis 16 Uhr Mail: oliver.macconnell@bbw-hochschule.de
Zeiten Eintégig von 9 bis 16:00 @ Veranstaltungsort
€ Gebuhr 500 €* bbw Hochschule
Wagner-Régeny-Stralle 21

* Dieses Seminar ist von der 12489 Berlin

Umsatzsteuer befreit.
Perspektiven Sie lernen die wichtigsten Phasen des Verhandlungsmanagement Prozesses kennen und erfahren, wie Sie

durch gezielte Verhandlungstechniken wesentliche Vorteile fir sich nutzen kdnnen.

Sie haben die Mdglichkeit, lhren Verhandlungsstil zu tberprifen und bekommen Impulse die Sie in lhrer
nachsten Verhandlung souveréan anwenden kdnnen.

Zusétzlicher Mehrwert: Wir bieten Ihnen nach diesem Seminar eine kostenlose Extra-Online-Sprechstunde
zur Nachbereitung Ihrer Weiterbildung an. Perfekt fir lhren Lerneffekt!

Inhalte + Verhandlungsmanagement - Die funf Phasen des Verhandlungsprozesses anhand von praxisnahen
Beispielen
» Ausgewahlte Verhandlungsstrategien und -taktiken fiir den Einkauf und Vertrieb
» Ausgewadhlte (tduschungsfreie) Listtechniken und ihre Einsatzfelder
* (Un)faire Verhandlungstechniken und Manipulationen erkennen und wie damit umgehen?
« Diverse praxisnahe Verhandlungssimulationen und -bungen

Zielgruppe Dieses Seminar richtet sich an Mitarbeitende, die Einkaufs- oder Vertriebsaufgaben wahrnehmen und ihre
Verhandlungsfiihrung durch geeignete Verhandlungstechniken optimieren wollen.
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Nach der Teilnahme am Workshop sind die TN in der Lage ihre zukiinftigen Geschéftsverhandlungen

Zielsetzung . . :
anhand der 5 Phasen des Verhandlungsprozesses zu planen und durchzufiihren. Dabei bauen sie zudem ihr
Verhandlungsgeschick weiter aus.

Zugangs- Teilnahme am Grundlagenseminar ist empfehlenswert

voraussetzungen
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