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Ziel Seminarinhalte
Sie verbessern lhren personlichen Richtige Kommunikation zwischen Kaufer und Verkaufer
Arbeitsstil, indem Sie die zielfihrende - Kommunikationsgrundsatze/Kommunikationsstile
Kommunikation zwischen Kaufer und - Regeln der Gesprachsfiihrung
Verkaufer kennen lernen und die eige- - Probleme der zwischenmenschlichen Kommunikation
ne Position wirkungsvoll vertreten. - Aktives Zuhoren
- Vertragsverhandlungen auf internationaler Ebene
Sie erarbeiten Fragen und Argumen- - Den Gesprachspartner richtig einschatzen
tationstechniken und erlangen grund- - Umgang mit schwierigen Gesprachspartnern und widersprichlichen
legende Kenntnisse in der Gesprachs- Situationen )
fihrung. - Argumentations- und Uberzeugungsstrategien
- Die eigene Position Uberzeugend vertreten
Seminaraufbau
Praktische Ubungen
- Trainer Input
- Diskussionen
- Ubungen
- Einzelaufgaben
- Gruppenaufgaben
Die Teilnehmer erhalten bei den einzelnen Themenfeldern die Moglichkeit,
ihr erlerntes Wissen anhand praktischer Ubungen auszuprobieren.
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Seminardaten Seminarort & Termin

Seminardauer: 3 Tage Berlin | Hamburg Frankfurt | Miinchen | Stuttgart
Teilnehmerzahl: 6 bis max. 15 Teilnehmer
Unterrichtszeiten: 09:00-17:00 Uhr 12. - 14.10.09 (Mo - Mi)}  25. - 27.11.09 (Mi - Fr]

Preis zzgl. MwSt.: 1.195 EUR* 19.-21.01.10 (Di - Do) ~ 02. - 04.03.10 ((Di - Do)

*Bei Buchung der Module E7 und E8 ermaRigt sich der
Gesamtpreis um 10%. Enthalten sind Teilnahmebestati-
gung, Seminarunterlagen, Pausengetranke und Geback.




