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SCHRANNER KONZEPT®
DAS PROGRAMM FUR
SCHWIERIGE VERHANDLUNGEN




CEO MATTHIAS SCHRANNER

Lernen Sie, auch schwierigste Verhandlungen zum
Erfolg zu fuhren.

Schwierige Verhandlungen sind langst keine
Ausnahme mehr. In einer immer komplexer
werdenden Welt mussen Fuhrungskrafte in der Lage
sein, Konflikte, Eskalation und Sackgassen souveran
Zu meistern.

Mit unserem Ansatz lernen Sie, wie Sie die grossten
Fehler vermeiden und den Verhandlungsprozess
selbstbewusst und effektiv fuhren.

Unser Programm richtet sich an alle Fihrungsebenen
und bereitet Sie auf die schwierigste Phase, die
Eskalation, vor.

Das ist meine Geschichte



https://www.youtube.com/watch?v=GxitUmI-ctw

SCHRANNER KONZEPT® OPEN

vor-Ort-Seminar

In diesem zweitagigen Prasenzseminar lernen Sie
bewahrte Verhandlungsstrategien kennen, die Sie
sofort in Ihrer nachsten Verhandlung umsetzen
kénnen.

Anhand praktischer Beispiele wird die richtige
Vorgehensweise bei Einkaufs-, Verkaufs-, Preis-
und Vertragsverhandlungen trainiert, wobei ein
besonderer Schwerpunkt auf schwierigen
Situationen liegt.

WER SOLLTE TEILNEHMEN?
Alle, die schwierige Verhandlungen fuhren

SPRACHEN
Deutsch, Englisch

EXPERTE
Verhandlungsexperte des Schranner Negotiation
Instituts

GRUPPENGROSSE
Maximal 25 Teilnehmende

PREPARATION

+ Ziele in schwierigen Verhandlungen festlegen
« Aufhéren, mit sich selbst zu verhandeln

* Lernen, Konflikte zu geniessen

OPENING

» Verhandlung professionell eréffnen

* Rahmen und die Agenda setzen

» Fuhrung sofort ibernehmen und behalten

LEADERSHIP

» Wann sollte man kooperieren und wann nicht?
*  Wege der Zusammenarbeit

* Umgang mit unkooperativen Partnern

DEADLOCK

» Die interne vor der externen Verhandlung
* Warnungen statt Drohungen

*  Wege aus der Sackgasse

NACH DEM OPEN SEMINAR

» Bestatigung der Teilnahme mit Zertifikat

* Zugang Schranner Community inkl. LinkedIn
» Virtual Negotiation Classroom

INVESTMENT
3.000 CHF/EUR/USD (zzgl. gesetzlich
geltender MwSt.)

TERMINE
Verfugbare Termine finden Sie online.

—— Standard Negotiator

Emotional

Vor-
bereitend

Reaktiv Fordernd

—— Schranner Konzept® Negotiator

Aggressiv



https://www.schrannerconcept.com/register

SCHRANNER KONZEPT® IN-HOUSE

In diesem Inhouse-Seminar lernt lhr Team
professionelle Verhandlungsstrategien kennen,
die auf dem Schranner Konzept® basieren.

Kundenspezifische Inhalte, Fallstudien aus der
Praxis und branchenspezifische Verhandlungs-
szenarien kénnen nach Absprache nahtlos
integriert und erganzt werden.

WER SOLLTE TEILNEHMEN?
FUhrungskrafte, Manager und funktions-
Ubergreifende Teams, die fur schwierige
Verhandlungen verantwortlich sind

SPRACHEN
Englisch, Deutsch, Spanisch, Franzésisch

EXPERTE
Verhandlungsexperte des Schranner Negotiation
Instituts

GRUPPENGROSSE
Maximal 25 Teilnehmende pro Kurs

VORBEREITUNG
* Umfassende Analyse der Fahigkeiten

» Erhebung der Erfahrungen der Teilnehmenden

* Klare Definition der Unternehmensziele

TAG 1 - VOR-ORT

» Grundlagen des Schranner Konzept®

» Vorbereitung und Eréffnungsphase

» Taktische Ausrichtung und Teambildung

TAG 2 - VOR-ORT

» Umgang mit schwierigen/irrationalen
Forderungen

* Rollenspiele und Fallstudien

» Massgeschneiderte Simulationen

NACHBEREITUNG
* Zugang Schranner Community inkl. LinkedIn

* Materialien, Handouts, Rahmenkonzepte usw.

» Virtual Negotiation Classroom

INVESTMENT
Fur weitere Informationen
wenden Sie sich bitte an:

Amira Martens, Direktorin
Tel.: +41 44 515 46 29
info@schranner.com

Interne Risikowahrnehmung
Externe Risikowahrnehmung
Bewusstsein der Nicht-Einigung
Finanzielle Risikowahrnehmung
Niveau der Professionalisierung
Strategische Vorbereitung
Konfliktorientierung
Eskalationsstufen

Deadlock

Redeanteil

Kooperationsbereitschaft

1 = keine Wahrmehmung @ Organisation ® Benchmark
6 = hohe Wahrnehmung



PRACTICAL BUILD UP

In diesem Modul vertiefen Sie lhre
Verhandlungsfahigkeiten und Ihre taktische
Vorbereitung, indem Sie das Schranner
Konzept® in realistischen Szenarien anwenden.

ZIEL

Anhand von Fallstudien, Ubungen, Rollenspielen
und Simulationen trainieren Sie Ihre Fahigkeiten.
Sie erhalten Feedback und verbessern lhre
Fahigkeit, sich auf Verhandlungen vorzubereiten
und diese effektiv zu fuhren.

VORAUSSETZUNGEN
Abschluss eines Schranner Konzept®-Seminars

SPRACHEN
Deutsch, Englisch

EXPERTE
Verhandlungsexperte des Schranner Negotiation
Instituts

GRUPPENGROSSE
Maximal 15 Teilnehmende

VERHANDLUNGSSIMULATION

» Umfassende taktische Vorbereitung

* Wenden Sie Taktiken und Verhandlungs-
strategien situativ an

* Legen Sie die richtige Struktur und die
richtigen Prozesse fest

UBUNGEN & FEEDBACK

» Arbeiten Sie an Ihren personlichen
Verhandlungsherausforderungen

» Erhalten Sie Feedback und optimieren Sie lhre
Vorgehensweisen

» Lernen Sie aus Best Practices und
Expertenwissen

PRAKTISCHE UMSETZUNG

» Erfolgreiche interne Vorbereitung

» Steuern Sie den Verhandlungsprozess und
starken Sie Ihre Kontrolle am
Verhandlungstisch

» Gehen Sie effektiv mit Konflikten um

DEADLOCK -------

INVESTMENT
3.000 CHF/EUR/USD (zzgl. gesetzlich
geltender MwSt.)

TERMINE
Verfugbare Termine finden Sie online.

PREPARATION

LEADERSHIP

OPENING


https://www.schrannerconcept.com/register

CROSS CULTURAL NEGOTIATIONS

In diesem Modul vertiefen Sie lhr Verstandnis fur
interkulturelle Verhandlungen und lernen, wie Sie
erfolgreich mit globalen Partnern verhandeln.

ZIEL

Sie analysieren, welche Faktoren Verhandlungen
in unterschiedlichen kulturellen Kontexten
beeinflussen und wie Sie lhren Verhandlungsstil
an kulturelle Gegebenheiten anpassen. Sie
werden darauf vorbereitet, interkulturelle
Verhandlungen zum Erfolg zu fUhren.

VORAUSSETZUNGEN
Abschluss eines Schranner Konzept®-Seminars

SPRACHE
Englisch

EXPERTIN
Prof. Dr. Kasia Jagodzinska

GRUPPENGROSSE
Maximal 25 Teilnehmende

KULTUR

* Werte, Dimensionen und kulturelle Aspekte

» Kulturelle Profile verschiedener Lander

*  Gemeinsamkeiten und Unterschiede erkennen

GLOBALE VERHANDLUNGEN

» Einstellungen zu Konflikten, Macht, Risiko, Zeit
» Taktiken und Verhandlungsstile

+ Sitten und Traditionen

ANWENDUNG

» Kulturelle Nuancen in Verhandlungen
analysieren

* Lernen, den eigenen Verhandlungsstil
anzupassen

» Auswirkungen auf den Prozess, die
Teamzusammensetzung und die Strategie
verstehen

INVESTMENT
3.000 CHF/EUR/USD (zzgl. gesetzlich
geltender MwSt.)

TERMINE
Verfugbare Termine finden Sie online.


https://www.schrannerconcept.com/register

PSYCHOLOGY OF NEGOTIATIONS

In diesem Modul vertiefen Sie lhre Kenntnisse
des Schranner Konzept® durch die Anwendung
psychologischer Ansatze in Verhandlungen.

ZIEL

Anhand eines Persdnlichkeitstests und
individuellen Ubungen bauen Sie auf Ihren
Starken auf und erkennen Ihr Potenzial. Sie
lernen, Ihren Verhandlungspartner zu analysieren
und in Verhandlungen die Fuhrung zu
Ubernehmen.

VORAUSSETZUNGEN
Abschluss eines Schranner Konzept®-Seminars

SPRACHEN
Deutsch, Englisch

EXPERTE
Dr. Klaus Lassert

GRUPPENGROSSE
Maximal 25 Teilnehmende

TAKTISCHE UBERLEGENHEIT

» Psychologische Aspekte erkennen

» Erkennen und meistern Sie Faktoren, die lhre
Leistung im ,Driver Seat“ beeintrachtigen

+ Treffen Sie auch in schwierigen Situationen
klare taktische Entscheidungen

MACHT

» Einsatz von Machtinstrumenten

» Erkennen Sie Machtspiele des Gegenubers
» Verschieben Sie das Machtgleichgewicht

PROFILIERUNG
*  Wie lIhre Personlichkeit taktische
Entscheidungen beeinflusst

» Personlichkeitsbezogene Schwachstellen und

Verbesserungspotenziale
» Massgeschneiderte Ratschlage fur lhren
Verhandlungsstil

INVESTMENT
3.000 CHF/EUR/USD (zzgl. gesetzlich
geltender MwSt.)

TERMINE
Verfugbare Termine finden Sie online.

Zuvorkommenheit
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Extraversion Gewissenhaftigkeit


https://www.schrannerconcept.com/register

IMPRESSIONEN




SCHRANNER KONZEPT® ONLINE

Profitieren Sie vom Wissen fuhrender NEGOTIATION STYLE PROFILE INVESTMENT
Verhandlungsexperten, verfolgen Sie lhren Analysieren Sie Ihren Verhandlungsstil, 980 CHF (zzgl.
Lernfortschritt anhand fundierter bestimmen Sie Ihr Kompetenzniveau und gesetzlich geltender
Leistungsanalysen und erhalten Sie individuelles  verfolgen Sie Ihren Lernfortschritt in Echtzeit. MwSt.)
Feedback zu lhren Verhandlungen.
SCHRANNER KONZEPT® ONLINE Parvina Stelovska,
ZIEL Lernen Sie das Schranner Konzept® "at any time" Program Manager
Nach Abschluss des Schranner Concept ® von erstklassigen Verhandlungsexperten. Tel: +41 44 515 46 61
Online Kurses verfugen Sie Uber die Struktur, das info@schranner.com
Selbstvertrauen und die praktischen Fahigkeiten, VERHANDLUNGSSIMULATIONEN YOUR CONFLICT ORIENTATION 1S - .
um schwierige Verhandlungen souveran zu Trainieren Sie fur schwierige Verhandlungen mit vone e
fuhren und auch in anspruchsvollen Situationen unserem anpassbaren Schranner Kl Agenten. ey ——— v

MORE EARLY COMMITMENT

handlungsfahig zu bleiben.
VIRTUAL NEGOTIATION CLASSROOM

YOUR LANGUAGE USE (FRAMING] IS /P

SPRACHE Vertiefen Sie Ihr Fachwissen in Live Q&A Runden | Moreneoamive

Englisch mit unserem Expertenteam. , - i
el @ | Jwhs

EXPERTEN-INSIGHTS Weitere Informationen finden Sie online.

Ugne Fink-densen WHAT IS LANGUAGE USE IN FRAMING

Dr. Gitanjali Ponnappa
Dr. Klaus Lassert
Matthias Schranner YOUR STATUS QUO EXPERT RECOMMENDATION



https://www.schrannerconcept.com/schranner-concept-online
mailto:info@schranner.com

Das Schranner Negotiation Institute ist stolzer exklusiver Partner der The Negotiation Challenge for

PARTNERSCHAFT — THE NEGOTIATION CHALLENGE FOR PROFESSIONALS
Professionals (TNC), einem der weltweit renommiertesten und wissenschaftlich fundiertesten

Verhandlungswettbewerbe. Die TNC verbindet realitatsnahe Verhandlungssimulationen mit einem n m G

akademisch validierten Bewertungsrahmen und bietet Verhandlerinnen und Verhandlern die THE NEGOTIATION CHALLENGE
Maoglichkeit, ihre Fahigkeiten im internationalen Vergleich unter Beweis zu stellen. Die Erkenntnisse
aus der Challenge wurden unter anderem im Harvard Business Review und Harvard Business
Manager verdffentlicht und tragen dazu bei, die Verhandlungsforschung kontinuierlich
weiterzuentwickeln.

Die Teilnahme an der TNC for Professionals kostet regular CHF 980 pro Team. Teilnehmende der
N-Conference mit Full Access Tickets erhalten die Teilnahme fir das Jahr 2026 ohne zusatzliche
Kosten.

Die Partnerschaft verbindet die wissenschaftliche Exzellenz der TNC mit der internationalen
Verhandlungspraxis des Schranner Negotiation Institute. Dadurch erhalten Teilnehmende die
Maoglichkeit, ihr Wissen aus dem Schranner Konzept® in anspruchsvollen Verhandlungsszenarien
anzuwenden, sich mit Verhandlerinnen und Verhandlern aus Wirtschaft, Diplomatie und Recht zu
messen und gleichzeitig einen Beitrag zur Weiterentwicklung der Verhandlungsforschung zu leisten.

Die TNC for Professionals wurde von Prof. Dr. Remigiusz Smolinski und Prof. Dr. Peter Kesting
gegrindet und basiert auf einem methodisch fundierten und unabhangigen Bewertungsansatz.

Anmeldeschluss ist der 1. Oktober 2026. Weitere Informationen finden Sie online.


https://www.schranner.com/the-negotiation-challenge

WILLKOMMEN IN UNSERER COMMUNITY

Treten Sie mit Inrem Seminar-Zertifikat oder dem Schranner Konzept®
Online unserer Community bei, um Zugang zu exklusiven Veranstaltungen
zu erhalten und Ihre Erfahrungen mit anderen Mitgliedern auszutauschen.

»Refresher” Seminar

Steigern Sie kontinuierlich lhre Verhandlungsfahigkeiten. Treffen Sie
Alumni und Kollegen, tauschen Sie Ideen aus und halten Sie sich Uber die
neuesten Entwicklungen auf dem Laufenden.

Schranner Negotiation LinkedIn Community

In der Schranner Negotiation LinkedIin Community finden Sie exklusive
Inhalte und aktuelle Insights. Die LinkedIn-Gruppe bietet einen
personlichen Rahmen, um Uber die neuesten Trends, Herausforderungen
und Entwicklungen in der Welt der Verhandlungen zu diskutieren.

Negotiation Club Events

Erweitern Sie Ihr Netzwerk, entwickeln Sie sich beruflich weiter und lassen
Sie sich von Top-Verhandlungsexperten inspirieren. Sie werden zu
exklusiven Verhandlungs- und Networking-Veranstaltungen eingeladen.

Virtual Negotiation Classroom

Um ein tieferes Verstandnis der gelernten Inhalte zu gewahrleisten, bieten
wir lhnen in unseren monatlich stattfindenden Virtual Negotiation
Classroom die Méglichkeit, Fragen zum Schranner Konzept® zu stellen.




TOP LOCATIONS FUR UNSERE SEMINARE

pl— et "

FRANKFURT

SHANGHAI SINGAPUR




SCHRANNER NEGOTIATION INSTITUTE

Unser Schwerpunkt liegt in der Beratung von
Verhandlungsstrategien in Organisationen, damit
auch die schwierigsten Verhandlungen erfolgreich
zum Ziel gefuhrt werden.

Das Schranner-Konzept® wurde von Matthias

Schranner, einem ehemaligen Verhandlungsfuhrer ®

der Polizei, entwickelt. Er Ubertragt sein Wissen und NEW YORK CITY
seine Erfahrungen in Verhandlungstechniken und

Krisenbewaltigungsstrategien auf Ihre individuelle

Verhandlung.

Das Institut ist das grosste und einflussreichste
Unternehmen im Bereich von schwierigen
Verhandlungen und unterstutzt Fortune-500-
Unternehmen, Regierungen und internationale
Organisationen mit Buros in Zurich, Genf, New York
City, Hongkong, Singapur, Riad und Dubai.

ZURICH-&
GENF

RIAD &
DUBAI

HONG KONG

SINGAPUR



KONTAKT

Schranner AG
Negotiation Institute
Limmatstrasse 260
CH-8005 Zurich

Phone +41 44 515 46 16

Negotiation Council Geneva
Maison de la Paix

Chemin Eugéne Rigot 2A
Geneva 1202

Phone +41 44 515 46 16

Schranner Negotiation LLC
122 Grand St. SoHo

New York, NY 10013
Phone +1 718 433 89 58

Schranner Negotiation Pte. Ltd.

160 Robinson Road, #25-00,
Singapore 068914

Schranner Negotiation Ltd.

5/F, Chinachem Golden Plaza
77 Mody Road, Tsim Sha Tsui East

Kowloon — Hong Kong

Schranner Negotiation Consultancy
Emaar Boulevard Plaza, Tower 2

Dubai — UAE
Phone +971 50 435 1324

Schranner Negotiation Consultancy
Building 13, Laysen Valley, King Khalid Road

Riyadh — Saudi Arabia
Phone +966 54 567 8980

info@schranner.com
www.schranner.com

% SCHRANNER
2 NEGOTIATION
@ INSTITUTE

THE INTERNATIONAL NEGOTIATION AUTHORITY

Die in diesem KONZEPT aufgefuhrten Inhalte sind geistiges Eigentum des SCHRANNER NEGOTIATION INSTITUTE und unterliegen den geltenden Urheberrechtsgesetzen. Die Weitergabe dieses KONZEPTS oder von

Teilen davon an Dritte ist nur mit ausdrucklicher schriftlicher Genehmigung des SCHRANNER NEGOTIATION INSTITUTE gestattet.


mailto:info@schranner.com
https://schranner.com/
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