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Lernen Sie sicher zu verhandeln
Erhöhen Sie Ihre Akzeptanz beim Verhandlungspartner
Setzen Sie zielsicher Ihre Vorhaben um

Hart aber fair – 
erfolgreich verhandeln
Verhandeln aus psychologischer Sicht
Durchsetzungsfähigkeit steigern
Machtspielen geschickt begegnen
Eigene Emotionen meistern
Auf nonverbale Signale achten

Ihre Trainerin

Gabriele Kaspar ist eine ausgewiesene Expertin in den Bereichen Training, Beratung 
und Coaching. Sie war als Geschäftsführerin und in anderen Kaderfunktionen in diver-
sen Unternehmen tätig und vermittelt ihr Wissen v.a. als Referentin und Trainerin in 
großen Unternehmen sowie als Dozentin an diversen Fachhochschulen und Schweizer 
Hochschulen. Gabriele Kaspar lebt in Zürich.

Verhandlungen in Projekten, sei dies mit internen 
oder externen Schnittstellen, nehmen massiv 
zu, da wir immer mehr projektbezogen arbeiten 
werden. Aber auch klassische Verhandlungen 
mit Kunden -  und Lieferanten, sowie Lohn -  und 
Arbeitsvertragsverhandlungen verlangen flexi-
bles taktisches Verhalten und stellen hohe An-
sprüche an die gewählte Strategie der Verhand-
ler. Viele fühlen sich dabei unsicher, da ihnen das 
notwendige Know-how fehlt. Aber Verhandeln 
ist keine Hexerei. Durch eine gute Vorbereitung, 
sowie sprachlich und rhetorische Hilfsmittel, 
psychologische und taktische Einflussfaktoren, 
werden Sie in die Geheimnisse des erfolgreichen 
Verhandelns eingeführt. Die Seminarinhalte 
spiegeln sich 1:1 im Buch der Autorin. Lebendig, 
leicht nachvollziehbar und praxisbezogen ge-
schrieben, unterstützen viele Beispiele das Ver-
stehen und Anwenden können, um «hart, aber 
fair» erfolgreich zu verhandeln.

«Verantwortung beginnt, wenn ich mich bewusst entscheide,
 die Konsequenzen meines Handelns zu übernehmen.»

Gabriele Kaspar

250517_FK_HaF_A5_Lek_RZ.indd   1-2 31.05.17   14:40



Allgemein Inhalt und Ablauf 2 - Tägiges Seminar

Kluge Kunden und Lieferanten 
erwarten gewandte 
Gesprächspartner

Wer Erfolg in schwierigen Verhandlun gen 
haben will, muss sich blitzschnell auf die 
Sprache der anderen Partei einstellen 
und ein offenes Ohr für die Motive und 
Beweggründe des Verhandlungspartners 
haben. 

Erst dann finden Sie den Schlüssel für die 
richtige Argumentation. Dafür braucht es 
besondere Kenntnisse der Verhandlungs-
führung.

Finden Sie mit dem Einblick in die Psy-
chologie, mit strategischen und takti-
schen Überlegungen sowie kommunikati-
ven Fähigkeiten leichter zum Erfolg in 
Verhandlungen.

Im Seminar erarbeiten Sie Lösungen für 
Ihre persönlichen Alltagsfälle und beson-
deren Situationen.

Für wen ist dieser Workshop?

• Alle Personen im Unternehmen, 
 die ihre Position in Verhandlungs -  
 situationen stärken wollen.
• Mitarbeiter, die ihre Ziele, Ideen, 
 Projekte besser «verkaufen» möchten.
• Zielstrebige Vertriebs - Profis, die 
 ehrlich, jedoch hartnäckig im Dialog 
 bestehen wollen.
• Jeder Mitarbeiter, der sein Verhand -  
 lungsgeschick optimieren will.

Methodik im Workshop

1. Kurze Impulsvorträge und theoretische  
 Inputs im Wechsel mit Übungen, Analy -  
 sen, Einzel - und Gruppenarbeiten

2. Der Workshop lebt von reger Diskus -  
 sion, der Fragen der Teilnehmer und  
 dem Erfahrungsschatz der Trainerin

3. Jede Gruppe setzt individuelle  
 Schwerpunkte, im Rahmen der ausge - 
 schriebenen Themen

Ihr Nutzen

• Sie erkennen typische Verhaltens - 
 muster und entgehen emotio - 
 nalen Fallen
• Sie vermeiden Widerstände
• Sie erreichen leichter Ihre Ziele
• Sie überzeugen durch souveränes 
 Auftreten
• Sie erhöhen Ihr Image und die 
 Sicherheit gegenüber schwierigen 
 Verhandlungspartnern
• Sie erfassen kommunikative und  
 manipulative Tricks und wissen  
 diese zu handhaben

Auf Augenhöhe verhandeln

Die aufgeführten Themen werden mit 
verschiedener Gewichtung behandelt. 
Jede Gruppe definiert einzelne Aspekte, 
die vertieft diskutiert werden. Themen 
von geringem Interesse werden zu Guns-
ten der Gruppen  Schwerpunkte nur ge-
streift.

«Verhandeln – aber richtig» – 
Wissen für schwierige
Verhandlungen – 
diplomatisches Geschick

• Durchsetzungsvermögen testen
• HARVARD - Konzept 
• Die wichtigsten Kerngrößen 
 erfolgreichen Verhandelns
• Mit systematischer Vorbereitung 
 zum Vorsprung
• Kommunikative Fertigkeiten
• Blockaden und Verhärtungen  
 auflösen
• Zuhören, nachvollziehen
• Die richtigen Fragen stellen
• Die innere Einstellung steuert
 den Erfolg
• Verdeckte Agenden aufdecken
• Fallstricke erkennen
• Tipps und Tricks
• u.v.m.

Seminarablauf 

Erster Seminartag

 8.30 Empfang mit Kaffee/Tee
 9.00 Beginn des Workshops
 12.30 Mittagessen
 17.30 Ende des ersten Tages

Zweiter Seminartag

 8.30 Beginn des Workshops
 12.00 Mittagessen
 17.00  Ende des Workshops

Teilnahmebedingungen: Der Teilnahmebetrag für diese Veranstaltung inklusive Seminarunterlagen und Pau-
senverpflegung ist nach Erhalt der Rechnung fällig. Nach Empfang Ihrer Anmeldung erhalten Sie eine Bestä-
tigung. Die Stornierung (nur schriftlich) ist bis 21 Tage vor Veranstaltungsbeginn kostenlos möglich. Danach 
wird die Hälfte des Teilnahmebetrags erhoben. Bei Nichterscheinen oder Stornierung am Veranstaltungstag 
wird der gesamte Teilnahmebetrag fällig. Gerne akzeptieren wir ohne zusätzliche Kosten Ersatzteilnehmende. 
Programmänderung aus dringendem Anlass behält sich der Veranstalter vor.
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