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Verhandeln 	 PRINCIPLE
SEMINAR 15. + 16. März 2027 · PRAXISTAG 16. April 2027

Traunkirchen am Traunsee

Wirtschaftlich bessere Ergebnisse.
Tragfähige Beziehungen.
Sie kennen das: Positionen verhärten sich. Wichtige Informationen bleiben unausgesprochen.  
Zeitdruck, Machtunterschiede oder Emotionen erschweren klare Entscheidungen. Ein Ergebnis  
kommt zustande, hält aber in der Umsetzung nicht oder belastet die weitere Zusammenarbeit.

Im IRRE®-Principle-Training lernen Sie, Verhandlungssituationen systematisch vorzubereiten und bewusst  
zu führen. Sie erkennen früher, worum es tatsächlich geht, gewinnen entscheidungsrelevante Informationen  
und entwickeln Lösungen, die wirtschaftlich überzeugen und von den Beteiligten getragen werden.

Was es Ihnen bringt
Sie lernen Verhandlungen professionell zu planen, 
zu führen, zu protokollieren und zu reflektieren. So 
können Sie Freude und Leichtigkeit beim Verhandeln 
haben und mit Kreativität gemeinsam tragfähige 
Lösungen entwickeln.

KLARER VORBEREITEN: Sie klären die eigenen Ziele, 
Alternativen und Risiken und stellen Überlegungen 
zum Gegenüber an. Dadurch gehen Sie mit einer 
belastbaren Struktur statt mit einer Sammlung von 
Argumenten in die Verhandlung.

Informationsgewinn: Sie stellen systemische 
Fragen, die Beweggründe, Bedenken und Entschei-
dungswege sichtbar machen. Mehr Wissen erweitert 
Ihren Lösungsraum. Achtsamkeit auf Kommunikation 
und Körpersprache bringt wertvolle Information.

BEWUSSTER ENTSCHEIDEN: Sie nehmen sachliche 
und emotionale Dynamiken wahr, prüfen Konsequen-
zen und wählen Ihr Vorgehen passend zur Situation. 

STABILERE ERGEBNISSE: Sie entwickeln Lösungen,  
die wirtschaftliche Ziele und die Beziehung berück-
sichtigen. Das erhöht nachweislich Akzeptanz und 
Umsetzbarkeit der Vereinbarungen.

Das macht IRRE® anders
Verhandlungen werden nicht allein durch 
Sachargumente entschieden. 

IRRE® bezieht die Bedingungen ein, unter denen 
Menschen Informationen teilen, Optionen be- 
werten und Entscheidungen treffen. Das Modell 
verbindet sachliche Klarheit mit Beziehungs- 
gestaltung, Ergebnisorientierung und dem be-
wussten Umgang mit Emotionen. So werden 
intelligentere und stabilere Mehr-Wert-Lösungen 
ermöglicht.

Auf diese Weise geht IRRE®-Verhandeln über 
herkömmliche Modelle hinaus. Es ist neurowis-
senschaftlich, systemisch und hypnosystemisch 
fundiert – und durch die Wirksamkeitsstudie 2026 
wissenschaftlich evaluiert.

Für wen
Für alle, die professionelles Verhandeln erlernen 
wollen, um intelligente und stabile Lösungen ent-
wickeln zu können, von denen alle profitieren.

Intellect · Relationship · Result · Emotion
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das lernen Sie im Training
Die vier IRRE®-Einflussfaktoren: 
Intellect · Relationship · Result · Emotion

PERSONENEBENE: Intellect ↔ Emotion 
Klar denken und handlungsfähig bleiben
STRATEGIEEBENE: Relationship ↔ Result 
Beziehung gestalten und Ergebnis sichern

 
DIE ANIFs ALS SCHLÜSSEL:

ANIFs = Aspirations · Needs · Interests · Fears 
Wünsche · Bedürfnisse · Interessen · Ängste

Positionen zeigen, was jemand fordert. ANIFs  
machen verständlich, was dahinterliegt.

den wirkmechanismus erkennen: Respektvolles 
Miteinander und Fragen stellen als Basis für ehr- 
lichen Informationsaustausch. Die andere Seite  
verstehen wollen statt argumentieren eröffnet  
größerer Lösungsräume.

konkrete Übungsfelder: Wert- und Preisver-
handlungen zielsicher führen, gekonnt mit Angriffen 
umgehen, auf den Lösungswillen fokussieren.

Handlungsfähig bleiben: Innere und äußere 
Verhandlungen wahrnehmen, emotionale Dynamiken 
einordnen und Konsequenzen abwägen. Innere  
Größenverhältnisse erkennen und passend agieren.

Stabile Mehr-Wert-Lösungen: Mit gezielter  
Fragetechnik auch sensible Information erhalten und 
gemeinsam intellegente Lösungen entwickeln. Durch 
respektvolle Haltung sogar mehr als die eigenen 
Ziele erreichen.

Seminar und Praxistag
 
SEMINAR: 2 TAGE 
Wir arbeiten praxisgerecht und Sie erlernen, wie 
Ihnen das IRRE®-Modell unmittelbar und effektiv 
Nutzen in Ihren Verhandlungen bringt — über-
sichtlich, kompakt geschnürt, sofort anwendbar.
Das Gelernte wird in Kleingruppen erlebt, um-
gesetzt und reflektiert. Beim Üben anhand von 
Fallstudien erleben Sie, wie die Wahl der Strategie 
und Taktik bei den gleichen Vorgaben zu unter-
schiedlichen Ergebnissen führt.
OFFENES TRAINING: Teilnehmer:innen aus unter-
schiedlichen Bereichen bringen neue Perspek-
tiven ein. Der Austausch erweitert den Blick auf 
Verhandlungssituationen und Lösungswege.

PRAXISTAG: IHR EIGENER FALL 
Wenige Wochen später bearbeiten Sie einen  
eigenen aktuellen Verhandlungsfall. 
Sie recherchieren Ziele, Beteiligte, Entscheidungs-
wege und ANIFs, diskutieren Perspektiven und 
Optionen und reflektieren Ihr geplantes Vorgehen. 
Damit beginnt die Umsetzung nicht erst nach  
dem Training, sondern direkt im Training.

Vom Verstehen  
zum wirksamen Anwenden.
Das IRRE®-Principle-Training vermittelt die Denk- und Handlungssystematik des IRRE®-Prinzips. Sie lernen 
das Modell im Detail kennen und wenden diese Struktur als Vorgehensweise in Übungen und Fallstudien an.  
So entsteht ein roter Faden für Vorbereitung, Gesprächsführung, Entscheidung und Reflexion.

Intellect · Relationship · Result · Emotion
Verhandeln 	 PRINCIPLE
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Ihre Trainerin · MAG. ANGELIKA SCHULZ-FUSS, MBA

Entwicklerin des IRRE®-Modells, Autorin und seit mehr als 25 Jahren Unternehmens- 
beraterin und Managementtrainerin. Sie verbindet Verhandlungspraxis mit neuro- 
wissenschaftlichen, systemischen und hypnosystemischen Zugängen. 16 Jahre lang war 
sie Lektorin für Strategisches Management an der Johannes Kepler Universität Linz. 
Nähere Informationen: www.impactmanagement.at

IRRE® ist wirksam.
Und wissenschaftlich geprüft.
Beziehung, Stabilität und wirtschaftliches Ergebnis verbessern sich gemeinsam – der Weg zu intelligenten 
und stabilen Lösungen führt über Respekt: Die Wirksamkeitsstudie bestätigt eindrucksvoll die gesamte  
Wirkkette des IRRE®-Modells. Wer am Erfolg ALLER interessiert ist, profitiert auch selbst davon!

+53%

+49%

+48%
−100 %
maximal mögliche Verschlechterung

+/−0 % 
keine Veränderung

 +100 %
maximal mögliche Verbesserung

bessere Beziehungsergebnisse

stabilere VerhandlungsErgebnisse

bessere wirtschaftliche Ergebnisse

WIRKSAMKEITSSTUDIE 2026 · 167 ANWENDER:INNEN
unter wissenschaftlicher Leitung von Dr. rer. medic. Franz Korbinian Hütter

Die Studie bestätigt: Das wirtschaftliche Ergebnis verbessert sich nicht auf Kosten der Beziehung.  
Respektvolles Miteinander führt zu messbar besseren Ergebnissen.

90%     berichten von 
              besseren Beziehungen

88%     berichten von
	   stabilieren Ergebnissen

89%    berichten von
 	  besseren Ergebnissen

Investition & Anmeldung · Termin: 15.–16.03.2027 und 16.04.2027 
2 Tage Seminar · 1 Praxistag · Teilnahmezertifikat · Handout · Flipchartprotokoll · handsigniertes Buch

Frühbucherbonus € 2.100,– exkl. USt bei Anmeldung & Bezahlung bis 21. Dezember 2026 
danach: Seminarpreis € 2.350,– exkl. USt (zzgl. Verpflegungs- u. ev. Übernachtungskosten)

Bitte beachten Sie eventuelle Fördermöglichkeiten.

Intellect · Relationship · Result · Emotion
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