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w PERSONLICHE KOMPETENZEN

KOMPETENT IN KONFLIKTSITUATIONEN

KONFLIKTTRAINING FUR SCHWIERIGE SITUATIONEN IM ARBEITSALLTAG UND IN VERHANDLUNGEN

Das Arbeitsumfeld im Einkauf birgt vielerlei Konflikte. Eine Verhandlung setzt einen Konflikt voraus, denn sonst musste gar
nicht verhandelt werden. Egal ob bei Reklamationsbearbeitungen, Besprechungen mit den Fachabteilungen, Gesprachen mit
Vorgesetzten oder Mitarbeitern und in Verhandlungen — Konflikte sind allgegenwartig.

Dieses Seminar zeigt lhnen Wege auf, mit diesen Konflikten konstruktiv umzugehen, zu Ldsungen zu gelangen und nicht selbst
beschadigt zu werden.

ZIELGRUPPE: Fach- und Fuhrungskrafte aus Einkauf und Projektmanagement, die in der Kommunikation und in Verhandlungen
Konflikte kompetent und sicher I6sen wollen

METHODIK: Kurzreferate, Einzel- und Gruppenarbeiten, Ubungen, Selbstreflexionen

SEMINARLEITUNG: Bernd Sehnert
........................................................................................................................ www.bme.de/met-ks1
SEMINARINHALTE

HeiBe oder kalte Konflikte?
Die Konflikt-Eskalationsstufen
Instrumente der Konfliktbearbeitung und deren Grenzen

Konflikttheorie und Konfliktverhalten Konflikte im Team

» Was ist ein Konflikt? » Selbstorganisation und Selbstverantwortung versus
» Wie entsteht ein Konflikt? Konfliktbearbeitung

» Die Macht der Erwartungshaltung » Welche Konfliktanzeichen gibt es?

» Sachkonflikte » Wie ticken die einzelnen Konfliktparteien?

» Beziehungskonflikte »  Gibt es im Team/Unternehmen eine Konfliktkultur?
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Konflikte und Emotionen

» Wie Emotionen Menschen beeinflussen +
» Gefuhle entscheiden tber unsere Wahrnehmung

» Erkenntnisse aus der Neurowissenschaft

» Was fir ein Konflik in ich selbst? . .
as fir ein Konflikttyp bin ich selbst + Sie kennen Tools, um Konfliktgespréache

konstruktiv zu fuhren!
+ Sie lernen, sich in Verhandlungen auf mogliche
Konflikte einzustellen und diese zu steuern!

Konflikt-Roadmap
» Grafische Beurteilung von eigenen und fremden Interessen
» Erkennen von Strukturen und ,Hintermannern” in einem

Konflikt + Sie positionieren sich intern als Konfliktmoderator
» Konflikt-Roadmap-Ubung und stéarken lhre Personlichkeit!
+ "Master of cognitive neuroscience” als
Konflikte in Verhandlungen Seminarleiter

» Erkennen der Konflikt-Strategie des Verhandlungsgegenubers

» Der Konflikt ist in der Verhandlung notwendig

» Was tun, wenn in Verhandlungen Konflikte sehr persénlich
werden und die Gegenseite aggressiv ist?

» Wie wird der Konflikt in einer Verhandlung konstruktiv
gesteuert?

buchen? Sprechen Sie uns an unter

ﬁ Mdchten Sie dieses Seminar als INHOUSE-Schulung
inhouse@bme.de oder 06196 5828-251
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06.-07.10.2026 HANNOVER 352610007 1.595,- : PRASENZ:
26.-27.04.2027 LEIPZIG 352704025 1.595,- : 1.Tag: 09.30 - 17.00 Uhr

14.-15.10.2027 STUTTGART 352710014 1.595,- 2. Tag: 08.30 - 16.30 Uhr

@ 06196 5828-200 & 06196 5828-299 @ anmeldung@bme-akademie.de €5 www.bme-akademie.de
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