Kleine Merk- A
kiartchen fiirs Verhandeln X

Jeder von uns hat schon einmal verhandelt. Dariiber, welches Gehalt er oder sie flir angemessen halt,
ob eine Investition getatigt werden soll, oder wer den Mill runterbringt.

Fir viele dieser Verhandlungssituationen reicht unsere alltagliche Ubung bestens aus. Wenn es im
beruflichen Kontext um Verhandlungen geht, ist eine intensivere Vorbereitung allerdings angeraten.
Unsere Verhandlungskartchen wollen Sie dabei durch den Verhandlungsprozess leiten und fiir jede
Phase ein, zwei hilfreiche Impulse geben.

Viel Erfolg bei Ihrer ndchsten Verhandlung!
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2b. Die Verhandlungsvorbereitung 3.Die Verhandlungsdurchfiihrung
Die wahrscheinlichsten 5 Einwande und lhre Antwort:
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Nehmen Sie diese Karte mit in die Verhandlung
und schauen Sie bisweilen drauf.

Ruhig bleiben!
Keine Rechtfertigung!
Achtung: Echte Einwande signalisieren Interesse. Nehmen Sie sie ernst SChweigen Sie einfaCh mal!

und bemthen Sie sich um eine konstruktive Stimmung.

Einwand: Antwort:
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4.Die Reflexion
Nehmen Sie sich die Zeit aufzuschreiben, wie die Verhandlung gelaufen ist.
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Das ist gut gelaufen: ‘% Das mochte ich das nachste

Mal besser machen:

Diesmal wieder zum Ausschneiden!

=

Useletter 9/2011

WEHR & WEISSWEILER rexerundroth

Biiro flir Gestaltung business coaching und consulting



