Verhan-
deln nach




sandu.

Erfolgreich verhandeln

Durch Verhandeln soll ein Ausgleich oder eine Einigung
erzielt werden. Wir verhandeln taglich in kleinen Dingen.
Wenn es um Fragen grosserer Tragweite geht, lohnt es
sich, sich gezielt vorzubereiten. Besteht Uneinigkeit, geht
es darum, gemeinsam tragfahige Losungen zu erarbei-
ten. Vielen Menschen ist verhandeln unangenehm und
doch flihrt kein Weg daran vorbei, um zum Ziel zu kom-
men. Holen Sie sich die Kompetenz, fiir gute Verhand-
lungsvorbereitung und -fiihrung.

Nutzen und Ziele Programm
- Verhandlungs(gespréche) ziel- und ergeb- - Vom konfrontativen, distributiven
nisorientiert vorbereiten, fiihren und nach- und integrativen Verhandeln
bereiten - Harvard-Prinzip
- Verhandlungsrhetorik einsetzen - Bearbeiten von (eigenen) Fallbei-
- Gesprache bewusst fiihren und Fragetech- spielen
niken einsetzen - Rollenbewusstsein
- Sich mit dem Harvard-Konzept auseinan- - Gesprachsfiihrung
dersetzen - Verhandlungstaktiken erkennen
Zielpublikum

- Fachmitarbeiter*innen und Projektlei-
ter*innen, die Sitzungen oder Arbeitsgrup-
pen mit Mitarbeiter*innen, Behérden oder
Partner*innen leiten

- Projektverantwortliche oder mittlere Fiih-
rungskrafte, die Sitzungen leiten und Ver-
handlungen mit anderen Projektbeteilig-
ten fihren

- Berater*innen im Umweltbereich oder in
Unternehmen

- Fihrungskréafte in Unternehmen oder Ver-
waltungen

- Mitarbeiter*innen der 6ffentlichen Verwal-
tung (Stadte, Kantone, Bund)

svu
asep

Patronat: svu-asep
Weitere Informationen und Anmeldung: sanu.ch/ngvhde E E |



