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Die TeilnehmerInnen lernen,  Verhandlungen als Prozesse zu erkennen 
und sie mit Hilfe der Systemik und angemessenem 
Interaktionsgeschick erfolgreich durchzuführen. Im einzelnen: 

 bisherige Handhabung der Teilnehmer erforschen 

 Ressourcen entdecken und effektiv einsetzen 

 Strukturiert und interaktiv geschickt vorgehen 

 Konflikte erkennen und überwinden 

 gegenseitig tragbare Vereinbarungen treffen 

 

Durch Erkenntnisse aus der Systemtheorie und zwischenmenschlichen 
Verhaltensweisen sollen Verhandlungen als Prozesse erkannt und 
erfolgreich verarbeitet werden.  

Ressourcen werden für die systemische und zwischenmenschlich 
optimierte Handhabung / Kommunikation in den Verhandlungen 
entwickelt.  

Gute Vorbereitung einer Verhandlung auf der Sach- und 
Beziehungsebene führen zu praktischen Übungen, besonders bei der 
Überwindung von Knack- / Konfliktpunkten.  

Die verbale und nicht-verbale Kommunikation wird von der Eröffnung 
bis in die Lösungsphase beobachtet und optimiert 
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Zielgruppe 
 
 
 
Dauer 
 

 
Fach- und Führungskräfte, die ihre zukünftigen vis-à-vis 
Verhandlungen effektiver und konfliktfreier bewältigen wollen.  

 
1-2 Tage  

 

 
Kontakt 

 

 
ICA  - Martina Martin, Mike Lacey und Kollegen 
Beraten ~ Trainieren ~ Coachen 

 

Geniner Straße 120 | 23560 Lübeck 
℡ 0451/400 7754 
� 0451/400 7784 
� ICA@ica-training.com 
www.ica-training.com 
 

 

 
 

 

 


