Professionell verhandeln
nach dem Harvard'-Konzept

Exklusives Intensiv-Training fir Fihrungskrafte

Verhandlung in Vollendung - tausendfach bewahrtes Win-Win-Konzept
Verhandlung in Vorbereitung - vollstandig, effektiv und strukturiert
Verhandlung im Konflikt - schwierige Verhandlungen konstruktiv steuern
Verhandlung als Herausforderung - Drohungen und unfairen Tricks
zielfiihrend begegnen

Verhandlung mit Ergebnis - nachhaltige Resultate und tragfahige
Geschaftsbeziehungen schaffen

Special: Unsere Trainer sind von Harvard lizenziert EGOER — ialhg

Experts in negotiation—
icensed by Harvard

,ES war ein ganz herausragendes Seminar mit einem sehr gutem Konzept und einem hervorragenden Trainer.”
Dr. S. Novinsky, Amgen GmbH

»1 can recommend any corporate manager to take this course. You miss 100 percent of the shots you never take.”
Dr. Daniel Soerensen, Deutsche Bank AG

Weitere Teilnehmerstimmen zu diesem Seminar finden Sie auf unserer Homepage
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SEMINARBESCHREIBUNG

DAS TRAINING

Als Fiihrungskraft fiihren Sie taglich Verhandlungen auf unter-
schiedlichen Ebenen - stets mit dem Bestreben, gute Resul-
tate zu erreichen. Ein erfolgreiches Verhandlungsergebnis ist
dann erreicht, wenn alle Beteiligten einen Gewinn erzielen
konnten. Dies setzt allerdings viel mehr voraus als das bloRe
Feilschen um Positionen. Mit dem ,0ffenen Verhandeln nach
dem Harvard®-Konzept" wurde eine effiziente Verhandlungs-
strategie entwickelt, die hierliber weit hinaus geht. In diesem
Training erlernen Sie nicht nur das erforderliche Wissen um
alle Bausteine eines Verhandlungsablaufs - Sie trainieren
intensiv konkrete Verhandlungssituationen und nehmen wert-
volle Werkzeuge mit in Ihre Verhandlungspraxis.

TRAININGSZIELE

> Den eigenen Verhandlungsstil live und mit personlichem
Coaching weiterentwickeln

> Konkrete Verhandlungssituationen aus der eigenen Praxis
trainieren

> Gesprache und Verhandlungen optimal vorbereiten

> Mentale, soziale und kommunikative Kompetenz fiir
anspruchsvolle Verhandlungen erhéhen

> Das Harvard®-Konzept als verldssliches Verhandlungs-
instrument erfahren

> Gesprachs- und Verhandlungsprozesse sicher steuern

> In schwierigsten Situationen langfristige Win-Win-Resultate
erzielen

IHRE TRAINER

METHODIK

Bereits vor dem Training setzen Sie sich mit der Thematik
,Verhandeln” auseinander: Sie bearbeiten konkrete Fragestel-
lungen zu lhren Erfahrungen und Erwartungen; dadurch ent-
steht eine spezifische Trainingsvorbereitung - fiir Sie selbst
und fiir den Trainer.

Das Training besteht aus Lehrgesprachen (Inputs) mit kom-
pakten Préasentationen, Analysen, Diskussionen, Ubungen und
Rollenspielen. Mit Hilfe von Video-Aufzeichnungen erhalten Sie
konkretes Feedback und Tipps, wie lhre nachste Verhandlung
ein Erfolg wird. Nach dem Training kdnnen Sie sich weiterhin
mit dem Trainer austauschen - zur Vorbereitung von Verhand-
lungen oder zum Debriefing.

ZEITLICHER RAHMEN

Erster Trainingstag

8.30 BegriiBung der Teilnehmer
13.00 Gemeinsames Mittagessen
17.30 Ende des ersten Trainingstages

Zum Abschluss des ersten Trainingstages ladt Management
Forum Starnberg Sie zu einem informellen Get-together ein -
eine Gelegenheit fiir Erfahrungsaustausch und Kontakte am

Rande der Veranstaltung.

Zweiter Trainingstag

8.30 Beginn des zweiten Seminartages
12.30 Gemeinsames Mittagessen
16.30 Ende des Seminars

Die Kommunikations- und Kaffeepausen werden im Verlauf
des Seminars festgelegt.

Jochen Luksch ist Geschéftsfiihrer und Partner der Egger, Philips + Partner AG, Ziirich, Verhandlungstrainer seit 2009, Zulassung als Rechtsanwalt (1995 - 2010),
spezialisiert auf die Medien- und Verlagsbranche. Jochen Luksch hat Fiihrungs- und Verhandlungserfahrung als Mitglied der Geschaftsleitung verschiedener Unter-
nehmen und als Geschéftsfiihrer im Bereich des professionellen Leistungssports. AuRerdem verfiigt er iber intensive Verhandlungserfahrung im professionellen,
internationalen Sportmanagement, Bereich Vertragsverhandlung, Finanzen, Sponsoring und Rechteverwertung. Er lehrt an verschiedenen Universitéten in der Schweiz

und ist Lehrbeauftragter an der Frankfurt School of Finance & Management.

Dr. Kai Monheim ist Geschaftsfiihrer der Egger Philips Hamburg GmbH. Er besitzt breite Verhandlungspraxis aus Wirtschaft, Politik und Recht (u.a. Direktor des Centre
for Multilateral Negotiations, Projektleiter bei Boston Consulting Group). Er hat u.a. Abschliisse aus Harvard, der LSE und der Humboldt-Universitat. Er wurde mehrfach
ausgezeichnet (u.a. Deutscher Mediationswissenschaftspreis der ,Centrale fiir Mediation, McCloy-Stipendium der Studienstiftung des Deutschen Volkes).

Simon Schmid ist Principal bei Egger, Philips & Partner AG, Ziirich. Er verfligt Giber mehr als 10 Jahre Verhandlungspraxis (u.a. als Verhandlungsleiter der EFTA Staaten
im Bereich des geistigen Eigentums, als Berater der Schweizer Exportindustrie fiir Marktzugangsfragen in Drittlandern sowie als Schweizer Unterhandler in UNO-Orga-
nisationen). Er hat u.a. ein Master in internationalem Recht und Wirtschaft (World Trade Institute), sowie ein Master in internationalen Beziehungen (Graduate School

of International and Development Studies).



ERSTER SEMINARTAG

ZWEITER SEMINARTAG

BegriiBung durch den Trainer:

Jochen Luksch, Geschaftsfiihrer und Partner,
Egger, Philips + Partner AG, Zirich

oder

Dr. Kai Monheim Geschéftsfiihrer,

Egger, Philips Hamburg GmbH

oder

Simon Schmid, Principal,

Egger, Philips + Partner AG, Zirich

Verhandlungsprozess:

> Ldsungen entwickeln mit Vorteilen fiir beide Seiten

> Der rote Faden einer Verhandlung

> Aktives Zuhoren: Wie Sie echte Interessen |hres
Gegenlibers erkennen

> Wie Sie Alternativen aus Sicht lhres Verhandlungspartners
aufspiiren

> Dos and Don'ts fiir die Verhandlungspraxis

> Typische Herausforderungen beim Umgang mit
schwierigen Verhandlungspartnern

> Gezielter Einsatz kommunikativer Fahigkeiten beim
Verhandeln

Verhandlungsstrategie:

> Die Prinzipien des OFFENEN VERHANDELNS NACH DEM
HARVARD®-KONZEPT, ihre psychologische Begriindung und
praktische Anwendung

> Hart in der Sache, sanft im Umgang mit dem Menschen

> Menschen und Probleme trennen

> Langfristige und fiir beide Seiten gewinnbringende
Beziehungen aufbauen

> Auf Interessen statt Positionen konzentrieren

> Synergien aus Interessenskonflikten erkennen und nutzen

> Vom ,faulen Kompromiss" zum Win-Win: Gemeinsam
Mehrwert schaffen

> Verhandlungsergebnisse von der Willkiir befreien

> Konstruktiv mit Losungs-Alternativen umgehen

Verhandlungspraxis:

> Verhandeln im Auftrag

> Umgang mit/Begegnen von Manipulationen

Blockade

Bluff

Druck (Macht, Hierarchie, Zeit, Alternative)

Verhandeln im Team

Mehr-Parteien-Verhandlungen

Preisgetriebene Verhandlungen interessensgerecht gestalten

> Unterstiitzen von Mitarbeitern beim Erzielen optimaler
Verhandlungsergebnisse
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Optimale Vorbereitung von Verhandlungen

> Strukturierte Vorbereitung in kiirzester Zeit

> Vorbereitung/Absprachen im Team

> Schaffung einer Verhandlungsarchitektur

> Beeinflussen des Verhandlungsklimas

> Vertrauensgrundlage: Transparenz im Vorgehen schaffen

> Konstruktiv: Ein entspanntes Verhandlungsklima gestalten

> Verhandlungen strukturieren, damit sich Kreativitat und
Spontanitat entfalten

Was tun, wenn es schwierig wird

> Festgefahrene Situationen: Souveranes Uberwinden von
Schwierigkeiten

> Spannungsfelder: Unausgewogene Kréafteverhéltnisse ins
Gleichgewicht bringen

> Der Sackgasse entkommen: Der Weg aus blockierten
Situationen

> Schwierige Verhandlungspartner fiir Win-Win-Lésungen
begeistern

> Vermeiden von Gesichtsverlust auf beiden Seiten

Nach der Verhandlung

> Implementation: Verhandlungsresultate partnerschaftlich
umsetzen

> Gemeinsam wachsen: Langfristige Geschaftsbeziehungen
sichern

> Gemeinsamer Erfolg: Nach Abschluss die nachste
Win-Win-Situation sicherstellen

Teilnehmer

Fiihrungskrafte, Mitglieder der Geschaftsleitung, Verhandler
aus allen Branchen, deren Verhandlungskompetenz wichtig fiir
den Unternehmenserfolg ist. Die Teilnehmerzahl ist begrenzt,
um individuelles Feedback und damit gréBtmdglichen Lerner-
folg sicherzustellen.

Trainingsmaterialien
Umfangreiche Dokumentationen, Checklisten, Handouts, Buch
,Das Harvard®-Konzept"

Egger, Philips + Partner AG ist seit (iber 25 Jahren das einzige
europdische Institut, das auf vertraglicher Basis mit dem Har-
vard Negotiation Project an der Harvard Universitat verbunden
ist. Die Schweizer Verhandlungsberater sind dadurch offiziell
autorisiert und lizenziert, die Ideen des “HARVARD-KONZEPTES®”
in Europa zu trainieren. Egger, Philips + Partner AG ist es gelun-
gen, die urspriinglich amerikanischen Ideen an die europaische
Verhandlungskultur anzupassen und diese mit weiteren, verhand-
lungsrelevanten Faktoren zu einem bewahrten und praxistaugli-
chen Verhandlungsmodell zusammenzufihren.



ZIELGRUPPE

ANMELDUNG

TEILNAHMEGEBUHR

RUCKTRITT

TERMINE UND ORTE

HYGIENEKONZEPT

ZIMMER-
RESERVIERUNG

REGISTRIERUNG

MANAGEMENT
FORUM STARNBERG

INHOUSE-
SCHULUNGEN UND
EINZEL-COACHINGS

ANREISE

Fiihrungskréfte, Mitglieder der Geschéftsleitung, Verhandler aus allen Branchen, deren Verhandlungskompetenz wichtig fiir den Unternehmenserfolg ist. Die
Teilnehmerzahl ist begrenzt, um individuelles Feedback und damit groRtmaéglichen Lernerfolg sicherzustellen.

> per Telefon: +49 8151 2719-0 > per Fax: +49 8151 2719-19 > per E-Mail: info@management-forum.de
> per Internet: www.management-forum.de/harvard-konzept > per Post: Management Forum Starnberg GmbH - Maximilianstr. 2b - D-82319 Starnberg

Die Gebiihr fiir das zweitdgige Seminar betrdgt € 2.495,- zzgl. gesetzlicher MwSt. Die Teilnahmegebiihr enthalt Arbeitsunterlagen, Getranke, Kaffeepausen und
Mittagessen. Jede Anmeldung wird von Management Forum Starnberg GmbH schriftlich bestatigt. Sollte mehr als eine Person aus einem Unternehmen an dieser
Veranstaltung teilnehmen, gewahren wir dem zweiten und jedem weiteren Teilnehmer 10% Preisnachlass. Die Teilnahme an der Veranstaltung setzt Rechnungs-
ausgleich voraus. Orts-, Format-, Termin- und Programménderungen behalten wir uns vor. Mit Ihrer Anmeldung erkennen Sie unsere Teilnahmebedingungen an.

Bei Stornierung der Anmeldung wird eine Bearbeitungsgebiihr in Héhe von € 75,- zzgl. gesetzlicher MwSt. pro Person erhoben, wenn die Absage bis spétestens
15 Tage vor Veranstaltungsbeginn schriftlich bei Management Forum Starnberg GmbH eingeht. Bei Nichterscheinen des Teilnehmers bzw. einer verspéteten
Abmeldung wird die gesamte Teilnahmegebiihr fallig. Selbstverstéandlich ist eine Vertretung des angemeldeten Teilnehmers moglich.

Dienstag, 23. November und Mittwoch, 24. November 2021 in Frankfurt-Sulzbach: Dorint Hotel Main Taunus Zentrum Frankfurt-Sulzbach, Am Main Taunus
Zentrum 1, D-65843 Sulzbach am Taunus, Tel.: +49 6196 763-810, Fax: +49 6196 72996, E-Mail: info.frankfurt@dorint.com, Zimmerpreis: € 99,- inkl. Friihstiick

Dienstag, 22. Marz und Mittwoch, 23. Marz 2002 in Diisseldorf: Hotel Nikko Diisseldorf, Immermannstr. 41, D-40210 Diisseldorf, Tel.: +49 211 834-0,
Fax: +49 211 161216, E-Mail: info@nikko-hotel.de, Internet: www.nikko-hotel.de, Zimmerpreis: € 144,- bis € 154,- inkl. Friihstiick

Die Gesundheit unserer Teilnehmenden hat bei uns absolute Prioritét. Wir gewéhrleisten eine sichere Durchfiihrung der Veranstaltung durch konsequente Um-
setzung der Hygienevorgaben der Bundes- und jeweiligen Landesregierung. Unsere Malnahmen werden analog zu den am Veranstaltungstag geltenden Vor-
schriften angepasst. Entsprechend entwickelt sich unser Hygienekonzept stetig weiter, um jederzeit allen Vorschriften und Anspriichen gerecht zu werden.

Fiir dieses Seminar steht Ihnen im Veranstaltungshotel ein begrenztes Zimmerkontingent zur Verfiigung. Bitte nehmen Sie die Buchung rechtzeitig und direkt
im Hotel unter Berufung auf Management Forum Starnberg vor. Der Zimmerpreis ist nicht in der Teilnahmegebiihr enthalten.

Der Veranstaltungs-Counter ist ab einer Stunde vor Veranstaltungsbeginn zur Registrierung gedffnet. Als Ausweis fiir die Teilnahme gelten Namensplaketten,
die vor Beginn zusammen mit den Arbeitsunterlagen ausgehéndigt werden.

Management Forum Starnberg ist lhre erste Adresse, wenn es um Wissen, Fahigkeiten, Weiterentwicklung, Inspiration und Austausch geht. Mit unseren Fach-
konferenzen und -seminaren fiir Fiihrungskréfte stehen wir fiir: > aktuelle Themen und sorgféltig recherchierte Inhalte > die kompetentesten Referenten, Coa-
ches und Trainer > viel Raum fiir Diskussionen, Austausch und Netzwerken > professionelle Planung, Organisation und Durchfiihrung

Zu diesen und weiteren Themen bieten wir individuell auf Ihr Unternehmen zugeschnittene Inhouse-Schulungen und individuelle Einzel-Coachings an. Nehmen

Sie Kontakt mit uns auf. Wir unterbreiten lhnen gerne ein unverbindliches, auf lhre Wiinsche zugeschnittenes Angebot.

Ihr Ansprechpartner: Tim Freiwald, Tel.: +49 8151 2719-14, tim.freiwald@management-forum.de

m Mit der Deutschen Bahn ab € 54,90 deutschlandweit zur Veranstaltung von Management Forum Starnberg! (Einfache Fahrt mit Zugbindung inklusive
City Ticket zur Nutzung in bestimmten Tarifzonen des OPNV fiir An- und Abreise in 126 Stédten, solange der Vorrat reicht).

Infos unter: www.management-forum.de/bahn

&’ Bitte Coupon im Briefumschlag oder per Fax an: Management Forum Starnberg GmbH, Maximilianstrale 2b, D-82319 Starnberg

Ja, hiermit melde ich mich an fiir das Seminar
Professionell verhandeln
nach dem Harvard-Konzept

(O 23./24. November 2021 in Frankfurt-Sulzbach

(O 22./23. Miirz 2022 in Diisseldorf

Management Forum

Starnberg GmbH

Frau Elisabeth Di Muro
Maximilianstralle 2b
D-82319 Starnberg

1. Name 2.Name

Vorname Vorname

Position Position

Abteilung Abteilung

Firma

Stralle/PF PLZ/Ort

Telefon Telefax*

E-Mail*

Branche Beschéftigtenzahl: ca.
Datum Unterschrift

Bei Stornierung der Anmeldung wird eine Bearbeitungsgebiihr in Hohe von € 75,- zzgl. gesetzlicher MwSt. pro Person erhoben, wenn die Absage bis spatestens 15 Tage vor Veranstaltungsbeginn schriftlich bei Management
Forum Starnberg GmbH eingeht. Bei Nichterscheinen des Teilnehmers bzw. einer verspéteten Abmeldung wird die gesamte Teilnahmegebiihr féllig. Selbstverstandlich ist eine Vertretung des angemeldeten Teilnehmers
maglich. Datenschutzhinweis: Die Management Forum Starnberg GmbH verwendet die im Rahmen der Anmeldung erhobenen Daten in den geltenden rechtlichen Grenzen zum Zweck der Durchfiihrung unserer Leistungen
und um Ihnen per Post Informationen iiber weitere Angebote zu schicken. Sie konnen der Verwendung Ihrer Daten fiir Werbezwecke selbstverstandlich jederzeit gegeniiber Management Forum Starnberg GmbH, Maximilian-
stralle 2b, D-82319 Starnberg, unter info@management-forum.de, oder telefonisch unter +49 8151 2719-0 widersprechen oder eine erteilte Einwilligung widerrufen. Die vollstandige Datenschutzerklarung kénnen Sie unter
www.management-forum.de/mfs-datenschutz/ einsehen. *Mit Ihrer Teilnahme erkl4ren Sie sich einverstanden, dass wir Sie tber verschiedene Marketingkanéle (Post, Fax, E-Mail, App, Social Media, sowie Medien unserer
Partner) iiber unser aktuelles Angebot informieren diirfen. Des Weiteren erteilen Sie uns als Veranstalter die Erlaubnis, wéhrend der Veranstaltung Foto- und Videoaufnahmen zu machen und diese Aufnahmen im Zusammen-
hang mit der Veranstaltung fiir die Offentlichkeitsarbeit und die Dokumentation, analog und digital, zu verwenden.

X 21117/ 22031



