ANGEBOTSMANAGEMENT

Seminar-Beschreibung:
Vertragsverhandlung fiir Nicht-Juristen in der betrieblichen Praxis

Warum dieser
Kurs?

Zielgruppe

Lernziele
(Grobaziele)

Voraussetzungen
Dauer
Anz. Teilnehmer

Vertrage werden im Geschaftsleben oftmals ,aus dem Bauch” verhan-
delt, emotional gepragt. Nicht selten riskiert man dabei das Platzen von
Verhandlungen und somit Nachteile flir meist beide Seiten. Kenntnis
und Berlicksichtigung der Kérpersprache oder (im internationalen Um-
feld) interkultureller Unterschiede hatten manche Katastrophe verhin-
dern konnen. Ist der Vertrag einmal geschlossen, sind sich die Beteilig-
ten in der Vertragsabwicklung oft nicht bewusst, welche vertragsver-
andernde Wirkung z.B. telefonische Vereinbarungen haben kdnnen.

In diesem Seminar lernen Sie, Verhandlungssituationen fiir sich best-
moglich zu gestalten und mit konsens-orientierter Verhandlungsfiih-
rung die Grundlage fir langfristig erfolgreiche Partnerschaften oder
Lieferanten-Beziehungen zu legen.

Dieses Seminar richtet sich an jeden im Unternehmen, der mit exter-
nen Kontakten im Zusammenhang mit Vertragsverhandlungen zu tun
hat: Personal im Einkauf, Vertrieb und Vertriebsunterstiitzung, Ge-
schaftsfiihrung, Produktmanagement, Kundendienst-Management, etc.

* Eine erfolgreiche Verhandlung vorbereiten

e Strategien fir eine erfolgreiche Verhandlung anwenden

e Grundlegende korpersprachliche Signale erkennen, deren Bedeu-
tung erklaren und seine Verhandlungsfiihrung daran anpassen

* Methoden erldautern zum Umgang mit Stress- und Konfliktsituatio-
nen in Verhandlungen

e Erfolgreiche Verhandlungsstrategien entwickeln (z.B. Win-Win),
wenn der Verhandlungsspielraum auf beiden Seiten stark limitiert
ist

* Interkulturelle Unterschiede von asiatischen und afrikanischen Ver-
handlungspartnern benennen und seine Verhandlungsfiihrung da-
ran anpassen

Grundlagen Vertrieb und/oder Einkauf
1 Tag (8 Stunden incl. Pausen)
max. 20
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Methodik

Themen

Vermittlung von theoretischem Wissen (Prdsentation)
Praktische Ubungen (Rollenspiele)

Vorbereitung der Verhandlung

Verhandlungssituation

Rahmenbedingungen fiir eine erfolgreiche Verhandlung
Typisierung von Verhandlungspartnern
Harvard-Konzept

Fragetechniken

Argumentationstechniken

Verhandeln in schwierigem Fahrwasser

Verhandeln im Ausland
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