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Im Seminar ,Verhandeln mit machtigen Gegnern* geht es um Verhandlungstaktiken und Durchsetzungsstrategien.

Verhandeln mit Macht

Was tun, wenn man es mit einem méchtigen Verhandlungsgegner zu tun hat, der einen
dank brillanter Rhetorik oder klug einstudierter Marketingsprache einfach an die
Wand redet? Ein dreitdgiges Seminar gibt die Antwort.

dtte man mehr aus der Ver-
Hhandlung herausholen kon-

nen? Hat man die eigene Posi-
tion maximal erfolgreich vertreten?
Diese und weitere Fragen stellen sich
selbst erfahrene Verhandlungsfiithrer
immer wieder. Letztlich wird sie nie-
mand aus dem eigenen Team beant-
worten wollen oder kénnen. Daher ist
esvon grofier Bedeutung, Verhandlun-
gen strategisch und mit einer gestérk-
ten inneren Haltung zu fithren. Das
sind nur zwei Aspekte, die in dem drei-
tdgigen Seminar der Fiihrungsakade-
mie Sylt detailliert erklidrt und durch
praktische Fallbeispiele aus der Auto-
mobilbranche untermauert werden.

Individuelles Stressprofil

Guten Verkdufern sagt man nach,
dass sie fiir jedes Fahrzeug einen Kéau-
fer finden und selbst bei ,schwergén-
gigen“ Modellen noch Gewinn ma-
chen. Sind also Verkédufer auch immer
gute Verhandlungsfiihrer? Leider nein.
Die Verkaufsprofis des Kfz-Gewerbes
versagen gerade bei entscheidenden
Verhandlungen - nimlich denen, die
sie mit machtigen Gegnern fiihren. Die
Verhandlungsfiihrer von Banken, Her-
stellern oder auch Grofikunden ver-
wenden inzwischen immer 6fter psy-
chologisch hochwirksame Strategien,
um ihre Interessen durchzusetzen.

Diesen Waffen der Kommunikation
haben Kfz-Unternehmer oftmals wenig
entgegenzusetzen. In dem Seminar
,Verhandeln mit méchtigen Gegnern“
lernen die Teilnehmerinnen und Teil-
nehmer zum einen die Taktiken ihrer
geschulten Gegner kennen. Zum an-
deren zeigen ihnen die Referenten
Strategien, mit denen sie ihre eigenen
Interessen erfolgreich durchsetzen
koénnen. Zudem erfahren die Seminar-
teilnehmer einiges iiber ihr individu-
elles Stressprofil. Das soll helfen, den
Stress dauerhaft zu reduzieren und die
Manipulationsstrategien der Gegensei-
te zu begrenzen.

BDK vergibt Stipendien

Das Trainerduo greift auf unter-
schiedliche Erfahrungen im Bereich
der Verhandlungsfithrung zurtick.
Martin Seydellist Leiter der Fithrungs-
akademie Sylt und wird seit Jahren als
Berater zu schwierigen Verhandlungen
hinzugezogen. Der Diplom-Psycholo-
ge Jabin Kanczok liefert die wissen-
schaftlichen Grundlagen, um die Stra-
tegien und Verhaltensmuster gegneri-
scher Verhandlungsfiihrer zu verste-
henund angemessen daraufreagieren
zu kénnen. Partner der BDK kdonnen
sich um Stipendien fiir die Teilnahme
an diesen Seminaren bewerben. Dabei
entstehen erfolgreichen Bewerberin-

nen und Bewerbern nur Kosten fiir
Anreise und Unterbringung, alle wei-
teren Leistungen trégt die Bank Deut-
sches Kraftfahrzeuggewerbe. Wer sich
fiir diese Stipendien interessiert, kann
sich flir weitere Informationen direkt
an Markus Schmeissing wenden: Tel.
040/48091-2150, E-Mail: markus.
schmeissing@bdk-bank.de. Die Semi-
nare finden wie folgt statt:
» vom 10. bis 12. Mérz 2020 in Kam-
pen auf Sylt,
» vom 11. bis 13. August 2020 in
Wiirzburg,
» vom 28. bis 30. Oktober 2020 in
Hamburg.
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Im Rahmen der FUhrungsakademie-Sylt unter-

Mitarbeiter. Wir versetzen sie durch ein neues
Seminarangebot aber auch in die Lage, schwie-

Das bietet einen echten Mehrwert in gewohnt
hoher Fihrungsakademie-Qualitat und Auto-
hausinhabern eine wertvolle Méglichkeit, die
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