
bdvb
Dqs Netzwerk für ÖkonomenREINHAUS

Teilnehmerzertifikat

für Janina Pernsot
Verhand I u ngstrai n i ng - Strateg ien, Taktiken, Tech n iken

Tagesseminar (8 Stunden)

lnhalte

Einführung in die Psychologie der Verhandlungsführung

1. Wie analysieren Sie lhren Verhandlungspartner vor der Verhandlung?

2. Wie analysieren Sie !hren Verhandlungspartner während der Verhandlung?

3. Wie entwickeln Sie eine wirksame Strategie und wirksame Taktiken?

4. Wie seEen Sie lhre Ziele um?

S.llUie übernehmen Sie die Führung?

6. Wie übemrinden Sie tlUiderstände?

7. Wie sorgen Sie für die Einhaltung von Vereinbarungen?
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