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Verhandlungstraining fiir den VVerkaufsprofi | (Préasenz)
Verhandlungen in Vertrieb und Verkauf erfolgreicher fiihren

Du mdéchtest deine Verhandlungen erfolgreicher fiihren und deine Ziele durchsetzen? Erhdhe deine Abschlussquote
und Ertrage, indem du mit entscheidenden Verhandlungsstrategien und Methoden Verhandlungen auf Augenhéhe
flhrst. Mit professionellen Einkaufermethoden schlagfertig umzugehen ist das Ergebnis deiner exzellenten
Gesprachsplanung und Menschenkenntnis. Die professionelle Vorbereitung, das Wissen um Interessen und Motive
der Verhandlungspartner:innen sowie professionelle Verhandlungsrhetorik und Eisatzmdglichkeiten der Kl bei deiner
Verhandlungsstrategie sind Schwerpunkte dieses Seminars.

Inhalte

Professionelle Vorbereitung von Verhandlungen - mit Kiinstlicher Intelligenz
® Machtverhaltnisse richtig einschatzen.

® \/erhandlungsstrategie entwickeln.

® Plan A, Plan B und Plan C aufbauen.

® Praxisnahe Einsatzmdglichkeiten von KI.

Strategische Gesprachsfiihrung - Leitfaden zur Zielerreichung

® Gesprachseinstieg und Positionierung als Expert:in.

Fragetechnik zum Erkennen von Interessen und Zielen
Einwandbehandlung und liberzeugende Argumentation.
Einkdufermethoden erkennen und Verkaufermethoden gezielt einsetzen.
Wo ist Kl fiir meine Verhandlung hilfreich - und wo nicht?

Psychologie des Verhandelns - Verhandlungsklima positiv beeinflussen

® Grundlagen der Verhandlungspsychologie.

® Verhandlungsmuster von Gesprachspartner:innen erkennen und erfolgreich nutzen.
® Eigene Verhandlungsmuster optimieren.

VVerhandlungen sicher fiihren - authentisch und schlagfertig
® Gesprachsphasen und Strukturen.

® Verhandlungsstile und Kommunikationstechniken.

® Korpersprache - Die groBe Wirkung kleiner Gesten.

Herausfordernde Verhandlungssituationen - Schwierige Situationen gelassen meistern
® \Wie du dich mit Kiinstlicher Intelligenz auf schwierige Situationen vorbereiten kannst.

® \Viderstanden souveran begegnen.

® |Intensives Training von VVerhandlungen mit Fallbeispielen und Praxissituationen.

Lernumgebung

In deiner Online-Lernumgebung findest du nach deiner Anmeldung niitzliche Informationen, Downloads und Extra-Services
zu dieser QualifizierungsmaBnahme.

Dein Nutzen

Nach diesem Grundlagenseminar kannst du professionelle Verhandlungsmethoden anwenden. Du steigerst deine
Verhandlungskompetenz und deinen personlichen Auftritt. Deine Verhandlungsergebnisse werden sich maBgeblich
verbessern.

Du weiBt, wie du...
® Verhandlungen professionell vorbereitest und die Kl einsetzen kannst.
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® die fiihrende Rolle in der VVerhandlung einnimmst,
® {iberzeugend argumentierst und deine Interessen durchsetzt,
® exzellente Fragetechniken einsetzt,
® schwierige Verhandlungssituationen meisterst,
[ ]

deine personlichen Starken und effektive Methoden fiir deine Verhandlungsziele nutzt..

Methoden

Praxisorientierte Fallbeispiele, Gruppenarbeiten, Lehrgesprache, Diskussionen, Analysen, Reflexion, Trainer-Feedback.

Teilnehmer:innenkreis

Key Account Manager:innen, Nachwuchsfiihrungskrafte im VVerkauf/Vertrieb, die sich die Grundlagen des VVerhandelns
aneignen wollen, Teilnehmende der Seminare "Professionell verkaufen | + II" und "Strategisches Verkaufen",
Gebietsverkaufsleiter:innen, Sales Manager:innen, VVerkaufer:innen aus Innen- und AuBendienst, Quereinsteiger:innen im
Vertrieb und Verkauf, Teamleiter:innen, Projektleiter:innen, Projektmanager:innen, Selbststédndige Unternehmer:innen,
Geschaftsfiihrer:innen.

Diese Veranstaltung ist auch als Bestandteil buchbar von:

Zertifizierter Verhandlungsprofi Sales / Sales Negotiator
Gepriifte:r Account Manager:in - Advanced
Zertifizierte:r Account Manager:in

Geprifte:r Trainer:in Vertrieb und Verkauf / Sales Trainer

Open Badges - Zeige auch digital, was du kannst.

Open Badges sind anerkannte, digitale Teilnahmezertifikate. Diese verifizierbaren Nachweise sind
der aktuelle Standard fiir die Einbindung in Karrierenetzwerken wie z.B. LinkedIn.
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Damit zeigst du digital, tiber welche Kompetenzen du verfiigst.
Qualifizierung 4.0

Nach erfolgreichem Abschluss erhéltst du von uns ein Open Badge.

Mehr erfahren kannst du unter:
https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges

Trainer:innen

Helmut Beuel Markus Miksch

Trainer und Coach, Schwerpunkte: Einzelhandelskaufmann, zertifizierter
Verhandlungsfiihrung, Flihrung von Trainer und Business Coach mit den
Verkaufsteams und strategisches @ Schwerpunkten Rhetorik,

Verkaufen. Mehrere Jahre als Korpersprache,
Einkaufer, Vertriebsleiter, / h. Flihrungskrafteentwicklung,


4888
30148
30199
2940
https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges

&\ haufe akademie

Personalentwickler und
Geschaftsfiihrer in Industrie und
Handel verantwortlich. Experte fiir
Verkaufs- und Verhandlungsmethodik
und Training/Coaching von Sales-
Teams.

Olaf Schild

Industriekaufmann, zertifizierter
Business Coach und Trainer mit den
Schwerpunkten Rhetorik,
Korpersprache,
Flihrungskrafteentwicklung,
Vertriebstraining, Mindset und
Motivation und Executive Coaching.
Seit 2000 Erfahrung als Fiihrungskraft
in KMU’s in den Bereichen
internationalen Vertrieb. Buchautor
und Keynote Speaker.

Details zur Weiterbildung

Training | Prasenz

Buchungsnummer
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Vertriebstraining und Executive
Coaching. Seit 1997 Erfahrung als
Fiihrungskraft in internationalen
Konzernen in den Bereichen Vertrieb
und Marketing. Buchautor und
Keynote Speaker.

Britta von der Linden

Mein Anliegen ist es, mit lhnen neue
Fahigkeiten und Sichtweisen zu
entwickeln, damit Sie sich, Ihr Handeln
fiir sich und Ihre Mitarbeitenden auf
die nachste Stufe heben kdénnen.
Praktisches Knowhow und
theoretisches Wissen sind die Basis,
Sie zu fordern und zu férdern.

2 Tage

Zahl der Teilnehmenden begrenzt

Termine

05.-06.02.2026
Hamburg
Veranstaltungsort

Best Western Plus Hotel Béttcherhof

Tage & Uhrzeit

20.-21.04.2026

Frankfurt a. M./Oberursel

Veranstaltungsort

Tage & Uhrzeit

elaya hotel frankfurt oberursel

Donnerstag, 05.02.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 06.02.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr

08.-09.06.2026
Miinchen
Veranstaltungsort
Holiday Inn Unterhaching

Tage & Uhrzeit
Montag, 08.06.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 09.06.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr

09.-10.09.2026
Frankfurt a. M./Offenbach

Montag, 20.04.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Dienstag, 21.04.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr

16.-17.07.2026

Koln

Veranstaltungsort
Mercure Hotel Kéln West

Tage & Uhrzeit
Donnerstag, 16.07.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 17.07.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr

19.-20.10.2026
Hamburg

21.-22.05.2026

Berlin

Veranstaltungsort

Classik Hotel Alexander Plaza Berlin

Tage & Uhrzeit
Donnerstag, 21.05.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 22.05.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr

‘#: 20.-21.08.2026
Berlin
Veranstaltungsort
Mercure Hotel Moa

Tage & Uhrzeit
Donnerstag, 20.08.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Freitag, 21.08.2026
09:00 Uhr - 17:00 Uhr

26.-27.11.2026
Stuttgart
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Veranstaltungsort Veranstaltungsort Veranstaltungsort
Best Western Macrander Hotel Leonardo Hamburg Altona Holiday Inn
Kaiserlei

Tage & Uhrzeit Tage & Uhrzeit

Tage & Uhrzeit Montag, 19.10.2026 Donnerstag, 26.11.2026
Mittwoch, 09.09.2026 09:00 Uhr - 17:00 Uhr 09:00 Uhr - 17:00 Uhr
09:00 Uhr - 17:00 Uhr Dienstag, 20.10.2026 Freitag, 27.11.2026
Donnerstag, 10.09.2026 09:00 Uhr - 17:00 Uhr 09:00 Uhr - 17:00 Uhr

09:00 Uhr -17:00 Uhr

17.-18.12.2026 09.-10.02.2027 03.-04.03.2027

Dusseldorf/Hilden Berlin Frankfurt a. M.

Veranstaltungsort Veranstaltungsort Veranstaltungsort

PLAZA-Hotel Hilden GmbH Leonardo Royal Berlin Alexanderplatz Leonardo Royal Hotel Conference
Center

Tage & Uhrzeit Tage & Uhrzeit

Donnerstag, 17.12.2026 Dienstag, 09.02.2027 Tage & Uhrzeit

09:00 Uhr - 17:00 Uhr 09:00 Uhr - 17:00 Uhr Mittwoch, 03.03.2027

Freitag, 18.12.2026 Mittwoch, 10.02.2027 09:00 Uhr - 17:00 Uhr

09:00 Uhr - 17:00 Uhr 09:00 Uhr - 17:00 Uhr Donnerstag, 04.03.2027

09:00 Uhr -17:00 Uhr

Aktuelle Termine und weitere Informationen findest du unter www.haufe-akademie.de/5087

Teilnahmegebiihr

€ 1.590,- zzgl. MwSt.

€ 1.892,10 inkl. MwsSt.

Die angegebene Teilnahmegeblihr beinhaltet

® ein gemeinsames Mittagessen pro vollem Seminartag,

® Pausenverpflegung und

® umfangreiche Arbeitsunterlagen.

Die Ubernachtungskosten im Hotel werden von den Teilnehmenden direkt mit dem Hotel abgerechnet. Fiir die
Hotelbuchung findest du in deiner Lernumgebung ein Reservierungsformular.

Deine Anmeldemdglichkeiten

Online: www.haufe-akademie.de/5087
E-Mail: anmelden@haufe-akademie.de

Buche deine Weiterbildung einfach und schnell online. Gib sonst bitte unbedingt den Namen des Teilnehmenden und die
vollstdndige Rechnungsanschrift mit Telefonnummer sowie E-Mail-Adresse an.

In unserem Bereich Fragen & Antworten (FAQ) findest du alle Antworten auf die hdufigsten Fragen rund um unsere
Weiterbildungen:
https://www.haufe-akademie.de/faqs

Unsere ausfiihrlichen Teilnahmebedingungen findest du auch im Internet unter www.haufe-akademie.de/agb oder im
Gesamtprogramm.
Die vollstandigen Datenschutzbestimmungen findest du unter www.haufe-akademie.de/datenschutz.

Haufe Akademie GmbH & Co. KG

Munzinger StraBe 9, 79111 Freiburg, www.haufe-akademie.de, Beratung: Tel.: +49 761595339-00, service@haufe-akademie.de
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Verhandlungstraining fiir den VVerkaufsprofi | (Live-Online)
Verhandlungen in Vertrieb und Verkauf erfolgreicher fiihren

Du mdéchtest deine Verhandlungen erfolgreicher fiihren und deine Ziele durchsetzen? Erhdhe deine Abschlussquote
und Ertrage, indem du mit entscheidenden Verhandlungsstrategien und Methoden Verhandlungen auf Augenhéhe
flhrst. Mit professionellen Einkaufermethoden schlagfertig umzugehen ist das Ergebnis deiner exzellenten
Gesprachsplanung und Menschenkenntnis. Die professionelle Vorbereitung, das Wissen um Interessen und Motive
der Verhandlungspartner:innen sowie professionelle Verhandlungsrhetorik und Eisatzmdglichkeiten der Kl bei deiner
Verhandlungsstrategie sind Schwerpunkte dieses Seminars.

Inhalte

Professionelle Vorbereitung von Verhandlungen - mit Kiinstlicher Intelligenz
® Machtverhaltnisse richtig einschatzen.

® \/erhandlungsstrategie entwickeln.

® Plan A, Plan B und Plan C aufbauen.

® Praxisnahe Einsatzmdglichkeiten von KI.

Strategische Gesprachsfiihrung - Leitfaden zur Zielerreichung

® Gesprachseinstieg und Positionierung als Expert:in.

Fragetechnik zum Erkennen von Interessen und Zielen
Einwandbehandlung und liberzeugende Argumentation.
Einkdufermethoden erkennen und Verkaufermethoden gezielt einsetzen.
Wo ist Kl fiir meine Verhandlung hilfreich - und wo nicht?

Psychologie des Verhandelns - Verhandlungsklima positiv beeinflussen

® Grundlagen der Verhandlungspsychologie.

® Verhandlungsmuster von Gesprachspartner:innen erkennen und erfolgreich nutzen.
® Eigene Verhandlungsmuster optimieren.

VVerhandlungen sicher fiihren - authentisch und schlagfertig
® Gesprachsphasen und Strukturen.

® Verhandlungsstile und Kommunikationstechniken.

® Korpersprache - Die groBe Wirkung kleiner Gesten.

Herausfordernde Verhandlungssituationen - Schwierige Situationen gelassen meistern
® \Wie du dich mit Kiinstlicher Intelligenz auf schwierige Situationen vorbereiten kannst.

® \Viderstanden souveran begegnen.

® |Intensives Training von VVerhandlungen mit Fallbeispielen und Praxissituationen.

Lernumgebung

In deiner Online-Lernumgebung findest du nach deiner Anmeldung niitzliche Informationen, Downloads und Extra-Services
zu dieser QualifizierungsmaBnahme.

Dein Nutzen

Nach diesem Grundlagenseminar kannst du professionelle Verhandlungsmethoden anwenden. Du steigerst deine
Verhandlungskompetenz und deinen personlichen Auftritt. Deine Verhandlungsergebnisse werden sich maBgeblich
verbessern.

Du weiBt, wie du...
® Verhandlungen professionell vorbereitest und die Kl einsetzen kannst.
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die fiihrende Rolle in der VVerhandlung einnimmst,

Uiberzeugend argumentierst und deine Interessen durchsetzt,

exzellente Fragetechniken einsetzt,

schwierige Verhandlungssituationen meisterst,

deine personlichen Starken und effektive Methoden fiir deine Verhandlungsziele nutzt..

Methoden

Praxisorientierte Fallbeispiele, Gruppenarbeiten, Lehrgesprache, Diskussionen, Analysen, Reflexion, Trainer-Feedback.

Teilnehmer:innenkreis

Key Account Manager:innen, Nachwuchsfiihrungskrafte im VVerkauf/Vertrieb, die sich die Grundlagen des VVerhandelns
aneignen wollen, Teilnehmende der Seminare "Professionell verkaufen | + II" und "Strategisches Verkaufen",
Gebietsverkaufsleiter:innen, Sales Manager:innen, VVerkaufer:innen aus Innen- und AuBendienst, Quereinsteiger:innen im
Vertrieb und Verkauf, Teamleiter:innen, Projektleiter:innen, Projektmanager:innen, Selbststédndige Unternehmer:innen,
Geschaftsfiihrer:innen.

Open Badges - Zeige auch digital, was du kannst.

Open Badges sind anerkannte, digitale Teilnahmezertifikate. Diese verifizierbaren Nachweise sind
der aktuelle Standard fiir die Einbindung in Karrierenetzwerken wie z.B. LinkedIn.

Damit zeigst du digital, liber welche Kompetenzen du verfiigst.

Nach erfolgreichem Abschluss erhéltst du von uns ein Open Badge.

Mehr erfahren kannst du unter:
https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges

Helmut Beuel

Trainer und Coach, Schwerpunkte:
Verhandlungsfiihrung, Fiihrung von
Verkaufsteams und strategisches
Verkaufen. Mehrere Jahre als
Einkaufer, Vertriebsleiter,
Personalentwickler und
Geschaftsfiihrer in Industrie und
Handel verantwortlich. Experte fiir
Verkaufs- und Verhandlungsmethodik
und Training/Coaching von Sales-
Teams.

Olaf Schild

Industriekaufmann, zertifizierter
Business Coach und Trainer mit den
Schwerpunkten Rhetorik,
Korpersprache,

haufe
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Qualifizierung 4.0

Trainer:innen

Markus Miksch
Einzelhandelskaufmann, zertifizierter
Trainer und Business Coach mit den
Schwerpunkten Rhetorik,
Korpersprache,
Flihrungskrafteentwicklung,
Vertriebstraining und Executive
Coaching. Seit 1997 Erfahrung als
Fiihrungskraft in internationalen
Konzernen in den Bereichen Vertrieb
und Marketing. Buchautor und
Keynote Speaker.

Britta von der Linden

Mein Anliegen ist es, mit lhnen neue
Fahigkeiten und Sichtweisen zu
entwickeln, damit Sie sich, lhr Handeln
fiir sich und Ihre Mitarbeitenden auf


https://www.haufe-akademie.de/seminare-lehrgaenge/trending-topics/open-badges
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die nachste Stufe heben kdénnen.
Praktisches Knowhow und
theoretisches Wissen sind die Basis,
Sie zu fordern und zu férdern.

Flihrungskrafteentwicklung,
Vertriebstraining, Mindset und
Motivation und Executive Coaching.
Seit 2000 Erfahrung als Fiihrungskraft
in KMU’s in den Bereichen
internationalen Vertrieb. Buchautor
und Keynote Speaker.

Details zur Weiterbildung

Training | Online

2 Tage
Zahl der Teilnehmenden begrenzt

Starttermine

16.-17.03.2027
Live-Online
Durchfiihrung
zoom

Modulzeiten

Dienstag, 16.03.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr
Mittwoch, 17.03.2027
09:00 Uhr - 17:00 Uhr

Aktuelle Termine und weitere Informationen findest du unter www.haufe-akademie.de/32070

Teilnahmegebiihr

€ 1.590,- zzgl. MwSt.
€ 1.892,10 inkl. MwsSt.

Deine Anmeldemdglichkeiten

Online: www.haufe-akademie.de/5087
E-Mail: anmelden@haufe-akademie.de

Buche deine Weiterbildung einfach und schnell online. Gib sonst bitte unbedingt den Namen des Teilnehmenden und die
vollstéandige Rechnungsanschrift mit Telefonnummer sowie E-Mail-Adresse an.

In unserem Bereich Fragen & Antworten (FAQ) findest du alle Antworten auf die hdufigsten Fragen rund um unsere
Weiterbildungen:
https://www.haufe-akademie.de/fags

Unsere ausflihrlichen Teilnahmebedingungen findest du auch im Internet unter www.haufe-akademie.de/agb oder im
Gesamtprogramm.
Die vollstandigen Datenschutzbestimmungen findest du unter www.haufe-akademie.de/datenschutz.
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Haufe Akademie GmbH & Co. KG

Munzinger StraBe 9, 79111 Freiburg, www.haufe-akademie.de, Beratung: Tel.: +49 761595339-00, service@haufe-akademie.de
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