Wie Sie noch erfolgreicher verhandeln:
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Setfzen Sie sich eindeutig formulierte
Maximal — und Minimalziele.

Formulieren Sie Ihre Beitrage klar,
pragnant und verstandlich. Benutzen
Sie visuelle Hilfen (Flipchart) und Ge-
genstande, damit Inre Botschaft voll-
standig ankommt.

Achten Sie auch darauf, dass Sie mit
den Worten und Begriffen formulieren,
von denen Sie wissen, dass sie von al-
len Verhandlungsteilnehmern verstan-
den werden.

Wenn Spannungen die Sachdiskussion

negativ beeinflussen, sprechen Sie die-

se Spannungen an: ,Ich erkenne aus
lhren AusfUhrungen, dass Sie Uber den
Vorgang XY...sehr beunruhigt sind,
lassen Sie uns dartber reden.”

In einer Verhandlung werden Sie von
den Teilnehmer bezuglich Ihrer Kom-
petenz und lhrem Selbstvertrauen da-
nach beurteilt, wie enfspannt, ausge-
glichen und kraftvoll Sie mit Ihrer Kor-
persprache wirken,

Verhandlungsprofis setzen fast doppelt
so oft offene Fragen ein, wie die
durchschnittlichen Verhandler.

.Das Unmogliche ist oft
das, was nhoch niemand

versucht hat.”
Johann Wolfgang von Goethe

Keine falsche Bescheiden-
heit!

» Wer wenig verlangt, be-
kommt noch weniger. Die
Mehrzahl der Verhand-
lungsteilnehmer gehen
davon aus, dass Ihr Vor-
schlag eine Maximalforde-
rung darstellt, von der Sie
nach zdhem Ringen bereit
sind, auf ein ,vernunftiges"
MaR zurlckzugehen.

» Formulieren Sie lhre Forde-
rungen zu bescheiden, well
Sie glauben, damit mode-
rater zu wirken und schnel-
ler zum Ergelonis zu kom-
men, dann werden Sie zu
viele Federmn lassen mus-
sen.

Ein guter Verkaufer
wird nicht nur fdr seine
Erfolge bezanhlf. Er
wird dafdr bezahilt,
dass er viele RUCK-
schiage, Misserfolge

und Ablehnungen
verarbeifet und dabei
die Kraft aufbringt,
sich immer wieder
neu aufzurichten!




