Verhandlungs-
training und

Uberblick

Verhandler stehen in den Auseinandersetzungen mit
ihren externen Geschéftspartnern, aber auch intern in
der eigenen Organisation teilweise unter einem ho-
hen Druck. Dies trifft auf Verkdufer noch mehr zu als
auf die Vertreter der Kundenseite.

Verhandeln und Verkaufen kann man lernen, doch soll-
te man eine gewisse Prédferenz fiir den wettbewerb-
lichen Aspekt mitbringen. Und auch der Schutz der ei-
genen Person und Psyche durch gezieltes Selbstma-
nagement darf nicht vergessen werden. Im Seminar
bearbeiten die Teilnehmer einen ausgewogenen Mix
aus Verhandlungs- und Selbstmanagementthemen,
der sich individuell auf die Bediirfnisse der Schulungs-
gruppe anpassen lasst.

Was wird geboten?

Meine eigene Erfahrung im Managementbereich hat
mich gelehrt, dass viele Probleme der heutigen Ar-
beitswelt von einem selbst ausgehen. Daher bedeutet
Selbstmanagement viel mehrals nur Zeitmanagement.
Danebenstehenauch Aspekte wie Resilienzsteigerung,
der bewusste Umgang mit den eigenen Ressourcen
oder Veranderungsmanagement im Fokus.

Die Durchfiihrung auf3erhalb der gewohnten Biiroat-
mosphdre ist erfahrungsgemaf von Vorteil. Exklusiv
erhalten die Teilnehmer neben gebundenen Hand-
outs die Seminarhandbiicher "Verhandlungswissen
kompakt" und "Selbstmanagement kompakt".
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Vorteile eines gezielten Selbstmanagements

Ein Vertriebsingenieur, der permanent von seinen Kunden Druck er-
faéhrt; ein Einkdufer, der mit seinem Vorgehen und seinen Abschls-
sen die Erwartungen der Unternehmensleitung nicht erfiillt: In beid-
en Fallen droht die Gefahr von innerer Kiindigung oder gar Burnout.
Doch dazu miissen es Arbeitgeber und Arbeitnehmer gar nicht erst
kommen lassen. Im Seminar lernen die Teilnehmer, mit den vielflti-
gen Anforderungen an einen Verhandler umzugehen, und erhalten
praktisch umsetzbare Strategien aus meinem Erfahrungsschatz.

Programmvorschlag

Ein modularer Aufbau erméglicht auch bei dieser Themenkombina-
tion individuelle Schulungen, deren Inhalte auf die spezifischen Be-
dirfnisse Riicksicht nehmen. Hier eine mégliche Auswahl:

Tag 1

Zundchst werden die Grundlagen des Verhandelns vermittelt; Ver-
kdufer blicken auf Méglichkeiten im Umgang mit dem Kunden. Beim
Ressourcenmanagement steht der Erhalt der Leistungsfihigkeit im

Vordergrund. Auflerdem geht es um die Bereitschaft, sich kritisch
selbst zu reflektieren und Feedback von anderen anzunehmen.

Tag 2
Heute stehen Zeit- und Verdnderungsmanagement mit praktischen

Ubungen im Fokus. Weitere Aspekte zum Verhandeln (nach Abspra-
che) sowie eine Musterverhandlung runden das Programm ab.

Das Seminar wird als geschlossene Firmenveranstaltung mit opti-
mal 3-6 Teilnehmern durchgefiihrt, bietet praktische Ansdtze fiir ein
effektiveres Verhandeln und ein gezielteres Selbstmanagement und
fordert auRBerdem den Teamgeist in der Teilnehmergruppe.
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Guido Wenski Consulting - Postfach 1150 - 84479 Burghausen

Dr. Guido Wenski wurde 1960 in K6In geboren. Er ist Diplom-Chemiker mit juristischer Zusatzqua- lhr Experte und
Seminarleiter:

lifikation und Autor zahlreicher Patente zur Herstellung von Halbleiterwafern. Er war viele Jahre
in Fihrungspositionen im Konzernverbund der Wacker-Chemie AG im In- und Ausland tatig, unter
anderem 12 Jahre als GroRRanlageneinkdufer und Leiter Strategischer Einkauf der Siltronic AG.

Heuteist Dr. Wenskiselbststandiger Verhandlungstrainer. Dabeivermittelt er seine Erfahrungenals
Einkdufer, aber auch die Bedeutung nachhaltigen Wirtschaftens. Er verfiigt iber Fach- und Bran-
chenkenntnisse in Halbleiter- und Chemischer Industrie, Metrologie, Optik und Maschinenbau.
Die genauen Seminarinhalte werden auf lhre Bediirfnisse abgestimmt. Zu allen Seminaren erhal-
ten die Teilnehmer umfangreiche, exklusive Unterlagen.

Trainingssprachen sind Deutsch und Englisch. Der Schwerpunkt der Schulungen liegt in Deutsch-
land, doch Dr. Wenski konnte in seinen Seminaren bisher Teilnehmer aus mehr als 20 weiteren
Nationen begriifien, darunter neben Européern Trainees aus China, Japan, Korea, Singapur, Ma-
laysia, Indien und den USA. Seine interkulturelle Kompetenz und Erfahrung gibt er gerne weiter.

Die Fotos fiir diesen Flyer stammen von einem Aufenthalt des Trainers in Japan. Zu sehen sind das
Torii des Itsuku-shima-Schreins auf Miyajima sowie die Skyline von Tsukiji (Toky0).

Inhaber: Dr. Guido Wenski, selbststandiger Berater und Trainer
Postfach 1150, 84479 Burghausen, Deutschland; Telefon: +49 (0) 8677 — 917 321
info@wenski-consulting.com  www.wenski-consulting.com

Linked [ Dr. Guido Wenski

Hinweis: Im Sinne eines fllissigen Schreibstils wurde darauf verzichtet, bei allen Personen betreffenden Angaben jeweils die Verhandlungs trainer

mdnnliche und weibliche Form anzusprechen, obwohl immer beide Geschlechter gemeint sind.

Haftungsausschluss: Es werden keine Garantien jedweder Art, explizit oder implizit, fiir die Nutzung der Inhalte dieser Schrift libernommen. Die Haftung fiir jede Art
von Schdden ist hiermit ausgeschlossen, einschliefSlich direkter, indirekter, angenommener und Folgeschdden, die durch die Benutzung der Inhalte entstehen, aufler
sie beruhen auf Vorsatz oder grober Fahrldssigkeit unsererseits.




