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WER FRAGT DER FUHRT!
Methode der Verhandlungsfiihrung

Kosten:

Preis auf Anfrage.

Uber den Kurs

Verhandlung fihren wir jeden Tag, ob zu Hause umdasTaschengeld, mit Arbeitgeber*innen, aber vor allem
eben auch im Alltag der falllibergreifenden Arbeit, in Kooperationen und Netzwerk Arbeit. Das Motto ist
immer: wer fragt der flihrt! Es gilt, weg zu kommen vom nervigen Pingpong Spielder Argumente -hin zu
einer zu Gesprachsfiihrung, die mit Sportsgeist den anderen herausfordert, aber immer darauf zielt WIN -
WIN -Lésungenzu erreichen.

Ziele

Grundlagen und Methoden von Verhandlungsfiihrung sind bekannt und Spal3 an Verhandlungen geweckt

Inhalte:

e Was binich flirein Verhandlungstyp?

* Was gehortzu einer guten Vorbereitung?

e Training des Perspektivwechsels

e Training des Dreier Schritts der Verhandlungsfiihrung

Arbeitsformen
/Methoden
/Materialien:

interaktive Gruppenarbeiten zur Bearbeitung von Fragen und Fallen aus der Praxis
Live-Seminar mit kurzen Inputs und alltagstauglichen Arbeitspapieren
Bearbeitung von Praxisbeispielen der Teilnehmer*innen

Digitaler Reade

Ausrausch im Plenum
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