FAIR

AR e TAR Verhandeln - hart aber fair

Verhandlungen zu flhren verunsichert viele, da ihnen die Werkzeuge und

prfosﬁ'ﬁLﬁ:‘:'jiHE“ das Know-how dazu fehlen. In diesem Seminar erarbeiten Sie Grundlagen
»FRAL UNG

dafir, dass es lhnen in lhrem Alltag leichter fallt zu verhandeln.

Mit einem theoretischen Fundament tiben Sie personliche
Herausforderungen in Verhandlungssituationen und lernen, worauf Sie
achten sollten, um gut vorbereitet und sicher eine Verhandlung zu fihren.
Persdnliche Herausforderungen und Knackpunkte werden in
Praxissituationen besprochen. Mit diesen neuen Perspektiven und
Fahigkeiten werden Sie garantiert selbstsicherer in die nachste
Verhandlung einsteigen.

Néachste Durchfiihrungen

Details
Mittwoch, 14. April 2027 in Zlrich Bestatigung/Zertifikat
Mittwoch, 10. November 2027 in Zirich Teilnahmebestatigung
Typ

Beschreibun
9 WEKA-Seminar 1 Tag, 09.00-16.30 Uhr

(Welcome-Kaffee ab 8:30 Uhr)

Ihr Praxis-Nutzen

Veranstalter
e Sie konnen Verhandlungen aktiv vorbereiten, durchfihren und WEKA Business Media AG
nachbereiten.
e Sie sind darauf vorbereitet, mit den unterschiedlichsten Inbegriffen
Verhandlungssituationen sinnvoll umzugehen. Digitale Dokumentation, Mittagessen,
e Sie haben Instrumente zur Hand, schlagfertig argumentieren zu Pausenverpflegung
konnen. Zielgruppe
e Sie erzielen Ergebnisse, die flr Sie, Ihren Arbeitsgeber und Ihren Architekten / Ingenieure, Baufachleute,
Verhandlungspartner langerfristig Sinn machen und daher nachhaltig Controller, Finanzleiter,
sind. Fihrungspersonen in der offentlichen

Verwaltung, Geschaftsfiihrer, HR-

. Manager, Immobilienfachleute, Juristen,
Inhalte des Seminars Liegenschaftenbewirtschafter,
Marketingfachleute, Mitarbeitende in

¢ Sie reflektieren Ihren eigenen Verhandlungsstil i
Generalunternehmungen, Office

e 3 Verhandlungsmethoden unterscheiden

Manager,
e Aus welcher Perspektive betrachte ich eine Verhandlung? Pensionskassenfachangestellte,
¢ Sie lernen verschiedene Verhandlungsebenen zu unterscheiden Personalleiter, Personen mit
e Sie kennen den Einfluss von Beziehung auf die Sachebene und Fuhrungsaufgaben, Projektleiter,

Revisoren, Steuerfachleute,

umgekehrt B )
Treuhander, Unternehmer, Verkaufer,

e Fallen erkennen und umgehen lernen

Vermogensverwalter,
Versicherungsfachangestellte,
Zielgru ppe Verwaltungsrate, Wirtschaftsprufer
Fach- und FUhrungskrafte aus allen Branchen und Bereichen, die sich Referent/innen
Einblick, Wissen und Praxis im Verhandeln aneignen wollen. Gabriele Kaspar
Veranstaltungsort

Methode Zentrum fiir Weiterbildung,
Theoretische Grundlagen, praktische Ubungen, Videomaterial, SRIIERSER e e G
Selbstreflektion und Gruppenaustausch. (Lageplan/Routenplaner)

Preis



https://www.google.ch/maps/place/Zentrum+f%25C3%25BCr+Weiterbildung/@47.402159,8.546346,17z/data=!3m1!4b1!4m2!3m1!1s0x47900a7e950985a3:0x939474fe1d8b95d6?hl=de

Das ist inbegriffen

GABRIELE KASPAR

GEHEIMMISSE ERFOLGREICHER
GESPRACHSFUHRUNG

Der Seminarpreis versteht sich inklusive Mittagessen, Getréanke,
Pausenverpflegung, Seminarunterlagen und Zertifikat. Sie erhalten

ausserdem das Buch "Verhandeln - hart aber fair" von Gabriele Kaspar.

Anmeldung

Melden Sie sich jetzt schnell und einfach an auf:https://www.seminar-
portal.ch/verhandeln-hart-aber-fair.html

CHF 890.00



https://www.exlibris.ch/de/buecher-buch/deutschsprachige-buecher/gabriele-kaspar/verhandeln-hart-aber-fair/id/9783958900165
https://www.seminar-portal.ch/verhandeln-hart-aber-fair.html?utm_source=pdf&utm_medium=referral&utm_campaign=event-pdf
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