TN- L2\

Personal- und Organisationsentwicklung

Argumentieren mit Power

Seminarthemen:

Die Ebenen der Uberzeugungsarbeit

Fachliche Verstandlichkeit in Wort und Schrift

Verschiedene Gliederungskonzepte fiir verschiedene Uberzeugungssituationen
Uberzeugungsarbeit in Monolog- und Dialogsituationen

Die bevorzugten Wahrnehmungsebenen des andern einbeziehen
Korpersprache einsetzen und so auf der nonverbalen Ebene Vertrauen schaffen
Argumente an das Typenprofil des Gegenibers anpassen

Grundlagen des Verhandlungs-Trainings

Ressourcen und Grenzen der eigenen Persdnlichkeit bei der Uberzeugungsarbeit beriicksich-
tigen: Es wird ein Personlichkeitstest durchgefuhrt und mit den Teilnehmern in Bezug auf
Uberzeugungsfahigkeiten besprochen

Lernmethoden:

Erlebnisbezogenes Lernen mit vielen Ubungen und Rollenspielen. Theoretische Inputs erfolgen als
kurze Impulsreferate, die sofort umgesetzt werden.

Rahmenbedingungen:

3 + 3 volle Tage

im Abstand von 2 bis 3 Monaten
Gruppengréfle 10 — 12 Teilnehmer
Seminarhotel

2 Trainer

Ein besonderer Fokus liegt darauf, die individuellen Besonderheiten des zu Uberzeugenden
zu erkennen und darauf einzugehen.

Durch Einbeziehung des Personlichkeitsprofils des Uberzeugers werden hoch individuelle
Tipps und Hilfen zur Steigerung der Uberzeugungskraft erarbeitet.
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