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Das Verhandlungsgespräch 
 

Inhalte:  
 
- Sprachpsychologie – erfolgreicher Verkaufen auf emotionaler Ebene 
- Die gute Vorbereitung des Verkaufs- / Verhandlungsgespräches 
- Was will der Andere? Gezielte Nutzen-Argumentation entwickeln  
- Vom Umgang mit Einwänden 
- Die fünf Phasen des Verhandlungsgespräches effektiv meistern 
- Effektive Frage- und Abschlusstechniken in der Verhandlung 
- Das Preisgespräch 
- Vom Umgang mit „schwierigen Verhandlungspartnern“ 
- Konstruktiv kommunizieren auch bei Kritik und Beschwerden 
- Stimme und Körpersprache als Führungsinstrument nutzen 
 

Ihr Nutzen: 

� Ergebnisorientiert verhandeln 
� Stressfrei und sympathisch verkaufen 

� Sicherheit im Verkaufs-/ Verhandlungsgespräch gewinnen 

 

WICHTIG! 
 
Indem Sie vor Beginn des Seminares unsere Erhebungs bögen ausfüllen, 
lenken Sie sehr gezielt und praxisnah Ihre Lerninha lte mit. Und zwar im Sinne 
Ihrer individuellen kommunikativen Bedarfe und Bedü rfnisse! 
 
Wir freuen uns auf Sie! 
Ihr RHETORICA - Team 

 


