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05. — 07. September 2012 28. — 30. November 2012
24, — 26. Oktober 2012 16.—18. Januar 2013
12. — 14. November 2012 (D) 20. —22. Marz 2013

Professionell verhandeln
nach dem HARVARD-Konzept®

Verhandlungsvorbereitung: Strukturiertes Vorgehen und Transparenz
Wie Sie Verhandlungen einfach gestalten damit sich Kreativitat und Spontanitat entfalten

Verhandlungsstrategie: Hart in der Sache, sanft im Umgang mit den Menschen
Wie Sie lhren Verhandlungsstil optimieren und Ihre Kompetenz-Toolbox zielsicher ausbauen

Verhandlungsprozess: Konstruktiv einwirken und Vorteile fiir beide Seiten generieren
Wie Sie Krafteverhaltnisse ausgleichen und festgefahrene Situationen iiberwinden

Verhandlungserfolg: Wechselseitiger Respekt dank Professionalitat
Wie Sie dank Offenheit und Klarheit nachhaltig Win-Win-Resultate fiir alle Beteiligten schaffen

Exklusiv: Intensiv-Workshop mit den Harvard-lizenzierten Experten

_—— Egger, Philips +Partner AG
“Z= Negotiation Process Consultants
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Unternehmerischer Erfolg
durch Verhandlungskompetenz

Wir fiihren téaglich unzahlige Verhandlungen, bewusst oder
unbewusst, privat wie geschaftlich, um Nebensachlich-
keiten oder um grundlegende Entscheidungen von enormer
Tragweite.

Professionell verhandeln heisst dabei mehr als das blos-
se Erreichen von guten Verhandlungsresultaten. Es gilt,
mdglichst viele der eigenen Interessen zu wahren bei
gleichzeitiger Beriicksichtigung der Interessenslage der
anderen Partei. Sie haben erst dann gut verhandelt, wenn
Ihr Geschaftspartner auch in Zukunft wieder mit lhnen
verhandeln will und Sie unabhéngig von den inhaltlichen
Resultaten Ihre Beziehung zu lhrem Verhandlungspartner
nachhaltig gefestigt haben. Sprich: Sie gewinnen mehr,
wenn beide Seiten gewinnen!

Gefragt sind effiziente Strategien, die aus den Vernetzun-
gen, Beziehungsgeflechten und Interessengegensétzen die
Synergien aller Partner fordern.

Dieser Intensiv-Workshop beruht auf dem weltweit
bekannten und erfolgreich praktizierten HARVARD-
KONZEPT®, mit dem Sie das Ideal «Gewinner auf beiden
Seiten» verwirklichen, und den klassischen Gegensatz zwi-
schen Erfolgsstreben und Menschlichkeit tiberwinden.

Teilnehmer

= Verwaltungs- und Aufsichtsrats-Mitglieder = Geschéfts-
leitungsmitglieder = Fihrungskrafte aller Branchen, deren
Verhandlungsgeschick den Unternehmenserfolg massgeb-
lich beeinflusst.

Die Teilnehmerzahl ist begrenzt, um einen optimalen Lern-
effekt fir Ihre Praxis zu gewahrleisten.

Arbeitszeiten

1. Tag: am Abend von 18.30 —20.30 Uhr,
anschliessend gemeinsames Abendessen

8.30 —ca. 19.00 Uhr
8.30 - 16.30 Uhr

2. Tag:
3. Tag:

lhr Nutzen — warum Sie teilnehmen sollten:

Trainer / ZfU Core-Faculty

Michael Bullinger
F Bei Swissair und Swiss 12-jéhrige Tatig-
keit als Linienpilot, Aushilder im Cockpit
und Simulator. Als Mitglied des Chefpi-
lotenteams hat er vielfaltige Fiihrungs-
und Verhandlungserfahrung gesammelt.
Seit mehreren Jahren mit grossem Er-
~ folg als Verhandlungstrainer und -bera-
ter, Mediationstrainer und Mediator fiir
Unternehmen verschiedenster Branchen im In- und Ausland
im Einsatz. Michael Bullinger ist Geschéaftsfihrer von EG-
GER, PHILIPS + PARTNER AG.

Jochen Luksch

Zulassung als Rechtsanwalt (1995 —
2010), spezialisiert auf Medien- und
Verlagsbranche. Erfahrung als Mitglied
der Geschaftsleitung  verschiedener
Fachverlage und als Geschaftsfiihrer im
Bereich des professionellen Sportma-
nagements. Intensive Verhandlungs-
erfahrung im internationalen Sport-
management, Bereich Spansoring und Rechteverwertung.
Jochen Luksch ist Geschéaftsfiihrer von EGGER, PHILIPS +
PARTNER AG.




Workshop-Inhalte

Personlichkeit:
Anforderungen an professionelle Verhandler

® Innere Einstellung: Wie Sie Ihr Mindset auf die erfolg-
reiche Verhandlung ausrichten ® Wie Sie Ihre Starken im
Verhandlungsprozess aktiv zum Tragen bringen = Wie Sie
mit Stress und Emotionen richtig umgehen

Vorbereitung:

Strukturiertes Vorgehen und Transparenz

m \Wie Sie sich in kurzer Zeit optimal vorbereiten m Vertrau-
ensgrundlage: Wie Sie Transparenz im Vorgehen schaffen
m Konstruktiv: Wie Sie ein entspanntes Verhandlungsklima
gestalten m Wie Sie Verhandlungen einfach strukturieren
damit sich Kreativitdt und Spontanitéat entfalten

Strategie und Taktik:
Hart in der Sache, sanftim Umgang mit dem Menschen

m Konfliktvermeidung: Wie Sie Menschen und Probleme
trennen und sich auf Interessen statt Positionen kon-
zentrieren ™ Wie Sie langfristige und fiir beide Seiten
gewinnbringende Beziehungen aufbauen = Wie Sie
Synergien aus Interessenskonflikten erkennen und nutzen
m Interessenwahrung: Welche Losungs-Alternativen Sie
wann und wie zum Einsatz bringen

Der Verhandlungsprozess:

Losungen entwickeln mit Vorteilen fiir beide Seiten
m Aktives Zuhéren: Wie Sie echte Interessen lhres
Gegenibers erkennen ® Gegenposition beziehen: Wie Sie
Alternativen aus der Sicht Ihres Verhandlungspartners auf-
spiiren ®Vom , faulen Kompromiss” zum Win-Win: Wie Sie
gemeinsam Mehrwert schaffen m Gemeinsamer Nenner:
Wie Sie das Ergebnis auf zentrale Kriterien abstimmen

Festgefahrene Situationen:

Souverines Uberwinden von Schwierigkeiten

m Spannungsfelder: Wie Sie unausgewogene Kréafte-
verhdltnisse ins Gleichgewicht bringen ® Der Sackgasse
entkommen: So finden Sie den Weg aus blockierten
Situationen ® Wie Sie schwierige Verhandlungspartner fiir
Win-Win-Lésungen begeistern

Verhandlungen in Gruppen:
Mehr-Parteien-Gespréche erfolgreich fiihren

= Gruppendynamik: Worauf Sie bei der Teilnahme meh-
rerer Personen achten missen ® Wie Sie Mehr-Parteien-
Verhandlungen erfolgreich fiihren = Interdisziplindr und
interhierarchisch: So beziehen Sie Fiihrungskrafte aus
verschiedenen Bereichen mit ein

Partnerschaftliche Geschaftsheziehung:

Integration und Aktionsplanung

= Gemeinsam wachsen: Wie Sie langfristige Geschaftsbe-
ziehungen in verandertem Umfeld sichern ® Implementation:
Wie Sie Verhandlungsresultate partnerschaftlich umsetzen
= Gemeinsamer Erfolg verbindet: Wie Sie nach Abschluss
der gewinnbringenden Verhandlung die ndchste Win-Win-
Situation sicherstellen

Arbeitsmethode

Lehrgesprache, Prasentationen und Diskussionen finden im
Wechsel mit Ubungen und Rollenspielen in strukturierten
Fallstudien (mit Videoaufzeichnungen und -analysen) statt.
Auf Wunsch Analysen und Rollenspiele basierend auf rea-
len Verhandlungssituationen aus der Teilnehmerpraxis. Das
Uben und Trainieren mit aktivem Einbezug aller Teilnehmen-
den hat hohe Prioritat.

Super Seminar! Praxisorientiert, fundiert und zielgerichtet.
Hervarragende Referenten, welche kundennah und reich an Erfahrung sind.

Samuel Rentsch, CEO / Partner, IT-Logix AG, CH-Bern



Preise

ZfU-Mitglieder CHF 3320.—/EUR 2770.—
Standardpreis  CHF 3580.—/EUR 2990.—

*Dieser Preis gilt fir Mitglieder der ZfU-Academy sowie fiir

Veranstaltungsort Schweiz

X XKK

Seedamm Plaza
CH-8808 Pfaffikon am Ziirichsee
Tel. +41 55417 17 17

www.seedamm-plaza.ch

Transfer: PW: 25min. ab Zirich / OV: 60min. ab Ztrich Airport
Einzelzimmerpreise: ab CHF 204.—/ EUR 170.—

Mitarbeiter von Firmen des ZfU-Fordervereins. Information
unter: www.zfu.ch/mitglieder

Im Seminarpreis ingebriffen sind 1 Abendessen, 2 Mittag-
essen, Pausenerfrischungen, mehrere Checklisten sowie
eine ausftihrliche Seminardokumentation und das Buch
«Das Harvard-Konzept».

Veranstaltungsort Deutschland
Mercure Hotel & Residenz Frankfurt Messe
Voltastrasse 29

D-60486 Frankfurt

Tel. +49(0)69 79261712
WWW.Mercure.com

Besuchen mehrere Personen des gleichen Unternehmens
denselben Seminartermin, erhalt jeder weitere Teilnehmer
15% Ermassigung (Preis- und Wechselkursénderungen vor-

behalten). Transfer: PW: 10 min. ab Frankfurt / OV: 20 min. ab Flughafen Frankfurt

Einzelzimmerpreise: ab CHF 191.—/ EUR 159.—

Annullationsbedingungen: 45 Tage vorTer“min 50%; 30 Tage
vor Termin 100% (www.zfu.ch/agb). Anderungen von
Preis, Umrechnungskurs und Seminarinhalten vorbehal-
ten.

Gerne reservieren wir fiir Sie ein Zimmer zu unseren
speziellen Vorzugs-Konditionen.

Beratung / Kontakt

Evelyn Brun
Program Manager Leadership Academy
Tel: +41 44722 85 33

Weiterbildungs-Credits: An dieser Veranstaltung werden bis zu
150 Weiterbildungs-Credits angerechnet. (1 Credit = 1 CHF)
lhren Weiterbildungscredit-Saldo finden Sie auf www.myz-

fu.ch! E-Mail: evelyn.brun@zfu.ch
Professionell verhandeln nach dem HARVARD-Konzept®
Fax: Talon ausfiillen oder Visitenkarte anheften & faxen an +41 44 722 85 86
Telefon: ~ Customer Care Center +41 44 722 85 01
Internet:  http://www.zfu.ch/weiterbildung/seminare/pvt.htm
ClHerr  [Frau Name/Vorname
Firma

Telefon/Mobile/Fax
E-Mail
Funktion/Abteilung
Strasse/Postfach

CIFirmenadresse [ Privatadresse

Land/PLZ/0Ort

Ich nehme an folgendem Termin teil:

Datum:

Ja, ich mochte ein Hotelzimmer reservieren:

U] Einzelzimmer

[ Doppelzimmer von bis
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