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Praxistraining fur Verhandlungsprofis. Tramie-
ren Sie mit dem Zzircher Verhandlungsmodell®.

Verhandeln ist eine Disziplin.

Auch als Verhandlungsprofis sollten wir regelmassig «trainieren». Je mehr wir tiben, desto
besser konnen wir uns die Methode aneignen, gewimnen mehr Sicherheit und erzielen
bessere Ergebnisse. Nur wenn wir Verhandeln als Disziplin erkennen und uns «fit» halten,
werden wir im entscheidenden Moment optimal reagieren konnen.

Erfolgreich verhandeln ist lernbar.
Verhandlungen folgen bestimmten Mustern. Wer diese Muster nicht nur kennt, sondern
auch anzuwenden weiss, kann Verhandlungen entscherdend beeinflussen und gezielt m
Richtung Mehrwert fithren. Und das unabhangig von Talent und Erfahrung, aber mit e1-
ner bewussten Vorgehensweise.

Sie haben bereits ein Verhandlungsseminar nach dem Zircher Ver/mndlungsmodell® be-
sucht und wollen Ihre Fahigkerten vertiefen und intensiv trainieren - in 1 Tag konnen Sie
Ihr Wissen zum Modell systematisch auffrischen, Ihre individuelle Erfahrung zur Anwen-
dung in der Praxis reflektieren und Ihre Echtsituationen bearbeiten.

IHR TRAINER ZIELGRUPPE

Personen, die bereits ein Training nach dem
Ziircher Verhandlungsmodell® besucht haben.

IHR NUTZEN

Das Seminar steigert Ihre personliche Ver-
handlungskompetenz — damit Sie auch der ul-
timativen Herausforderung gewachsen sind:
der Begegnung mit einem win-lose-orientier-
ten Verhandlungspartner, der Sie unter Druck
zu setzen und seine Macht auszuspielen ver-
sucht. In diesem Training...

— vertiefen Sie Thr Verstandnis fiir den Ver-
handlungsprozess und frischen Thr Wissen
zum Verhandlungsmodell auf,

— reflektieren Sie Ihre Erfahrung in der An-
wendung des Modells und scharfen Ihr Be-
wausstsein fiir den Umgang mit Emwanden

1 ™y — trainteren Sie Erfolgsstrategien und gewin-
«Verhandeln 1st ein Prozess. Der Aufbau nen Sicherheit, um stets das bestmogliche
von Verhandlungskompetenz genauso.» Ergebnis zu erreichen.
— Michael Bullinger
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METHODEN

— Im Zentrum steht mntensives und akti-
ves Training der Teilnehmenden mit
Bezug auf individuelle Zielsetzungen
und Fragestellungen. Daber wechseln
sich Prasentationen, Ubungen, Diskus-
sionen, Rollensprele und Fallbearbei-
tung ab.

— Srituationen aus dem Verhandlungsall-
tag der Teilnehmergruppe sichern ei-
nen hohen Praxisbezug.

— Die Gruppengrofde ist auf maximal
10 Personen begrenzt, um eine hohe
Intensitat, den Einbezug aller Teilneh-
menden sowie optimalen Lernerfolg

INHALTE

Auffrischung und Training des Zuircher Ver-
handlungsmodells® als praxisbewahrtes und
handlungsorientiertes Konzept fur Win-
Win-Verhandlungen

Umgang mit Macht, Druck und Drohun-
gen

Aneignung und Training neuer Hand-
[ungsoptionen fiir den Umgang mit beson-
ders schwierigen Situationen

Behandlung weiterer Themen und Echt-
falle aus dem Verhandlungsalltag der Teil-
nehmergruppe

auf Wunsch personliches Feedback des
Trainers

sicherzustellen.

TERMIN / ORT KOSTEN

17.11.2026: Zurich, Hotel Zuirichberg CHF r’150.-

TRAININGSZEITEN Der Preis beinhaltet die Unterlagen und Ver-
pflegung (Kaffeepausen, Mittagessen). Nicht
enthalten sind die Kosten fiir eine mogliche

Ubernachtung und weitere Extras.

09:00 - 18:00 Uhr
ANMELDUNG

Bullinger Institut fiir Verhandlungsprozesse
Limmatquai 70, CH-8oo1 Ziirich

Tel. +41 44. 265 40 60
hello@bullinger-mstitut.com
www.bullinger-imstitut.com

TEILNEHMERSTIMMEN

«Das Follow-up habe ich als ausgezeichnete Vertiefungsmoglichkeit zum Grundlagentraining erlebt.
Gerade der Austausch mit den Teilnehmenden zu den eigenen Erfahrungen und Erfolgen mit dem
Zurcher Verhandlungsmodell war sehr wertvoll und hat mich — auch fiir meine anstehenden Ver-

handlungen — weitergebracht.» — Dr. Judith Zimmermann, Leiterin Abt. fur Lehre und Lernen an der
ETH Ziirich

«Endlich em Verhandlungsmodell, das die Werteebene einbezieht. Ein absolutes Muss fir jeden
Verhandlungsprofi.» — Anastasia Li-Treyer, Geschafisfiihrerin PromarcalSchweizerischer Markenartikelver-
band

«Das Konzept lasst sich hervorragend in Praxis- und Alltagssituationen tubertragen.»
— Sven Spieler, Roche Diagnostics GmbH
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