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Cross-Cultural-Management-Workshop

HIER REGISTRIEREN

22. + 23. Oktober 2024
jeweils 9:00 - 17:00 Uhr

Hotel Erzherzog Rainer

1040 Wien
ICC I((
Austria

Exportchancen sind hoch | Aber Exportmanager mussen sich zunehmend

starker an die kulturellen Eigenheiten lhrer ZiellGnder anpassen!

Lernen Sie mit kulturellen Unterschieden umzugehen !

Dieser praxisnahe Workshop soll die Hemmschwelle senken und liefert sofort umsetzbare
Erkenntnisse gespickt mit Tipps fur den internationalen Verhandlungsalltag.

Didaktisch ist das Seminar praxisnahe aufgebaut: Eine Kombination aus Interaktion,
theoretischem Hintergrund, realen Fallstudien und eigener Anwendungsreflexion.


https://www.icc-austria.org/de/Seminare/aktuelle-Themenbereiche/3364.htm
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technisch
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Export + Import Management
Firmenjuristinnen ¢ Macht in Verhandlungen: Macht
Verkauf + Einkauf

Business Development Management
Area Sales Management q
Geschdftsfuhrung

steigernde Faktoren

Taktische Umsetzung von

Verhandlungszielen

Uﬂsere Experten € Interkulturelle Management-

unterschiede, Prinzip des

o

% Ing. Martin van Dam, MA _ ‘
Trainer/Coach/Consultant »Gesichtwahrens
VAN DAM Business Coaching

Uber 25 Jahre Erfahrung in Vertriebs-
und FUhrungsfunktionen im multi- Vertrauen rasch aufbauen und

¢ Vertrauen als Erfolgsfaktor:

nationalen Industriekontext.
Neben seinem technischen Hinter-
grund hdlt er einen Master in ¢ Vermeidung von Korruption
Interkulturelle Kompetenzen.
Jahrelange Erfahrung in Vorstandsfunktionen, Lektor an der

bewahren

¢ Interaktiv, Ubungen, Fallbeispiele,

FH Technikum Wien. Als Austro-Niederldnder, in Asien wertvolle Tipps

geboren, wdchst er im Kontext einer internationalen NGO

auf. Zu den Stationen seiner Laufbahn gehdren Gber Europa Icc (
hinaus, Nord- und Stidamerika, Ostasien, Arabischer Raum, Austria

SUd- und Ostafrika.

Dr. Maximilian Burger-Scheidlin

ICC Austria - Internationale Handelskammer

Hat viele Jahre in Ostafrika, dem Mittleren Osten und Asien gelebt und in 85 Ldndern
Unternehmen bei Geschdften beraten; Spezialist fur Anti-Korruption sowie
Streitvermeidung und Streitbeilegung. Mitautor von 12 Blchern, Lektor an mehreren

Universitaten und Hochschulen.

Erfolgreich international verhandeln

22. + 23. Oktober 2024 | jeweils 9:00 - ca. 17:00 Uhr
Hotel Erzherzog Rainer | Wiedner HauptstraBe 27-29 | 1040 Wien

HIER REGISTRIEREN

Teilnahmegebuhr pro Person € 1.020,00 +20% USt.

inkl. elektronischen Trainingsunterlagen, Teilnahmezertifikat,
Kaffeepausen und Business Lunch

ErmaBigter Preis fur ICC Austria Mitglieder:
€ 816,00 +20% USt.

Erhalten Sie 10% Rabatt p. P. bei zeitgleicher Buchung ab 3 Teilnehmer:innen eines Unternehmens pro Seminartermin !
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€ Interkulturell rasch Vertrauen aufbauen:
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¢
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Durch Verhandlungstaktik Korruptions-
probleme vermeiden

€ Streitvermeidung

Follow us on @ 0


https://www.icc-austria.org/
https://www.linkedin.com/company/3192396
https://vimeo.com/iccaustria

