Der Weg aus der Sackgasse
Erfolgsfaktoren nachhaltig erfolgreicher

Verhandlungen
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Erfolgsfaktoren fir nachhaltig erfolgreiche Verhandiungen

Freund vs. Feind
Partner vs. Gegner
Gemeinsam vs. Zerstoren
Stark vs. Schwach
Machtig vs. Unterlegen

Eigene

Die des Gegenubers
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Mindset

Emotionen

Vorbereitung

Ubung

Thema

: Person

! Prozess

Schwierige Gesprache

Weiterbildung

: Coaching

Ghost Negotiating
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Weshalb werden Verhandlungen
als schwierig und unangenehm

empfunden? ? ‘

LY
Botn,

www.ismanundpartner.com Negotiations. Conflict. Be Prepared.



1.

2.

3.

4.

D.

6.

1.

Erstgebot startet bei 1 CHF. Es geht weiter in 1 CHF Schritte. Und ja, es geht um echtes Geld.

Keine Springe in den Geboten erlaubt.

Die Regeln | les regles

Ich werde Sie warnen, bevor die Auktion zu Ende geht
(Zum Ersten, /Zweiten / Dritten).

Koalitionen unter den Bietern sind strengstens verboten. D.h. jegliche Art der
Kommunikation untereinander (verbal, non-verbal) darf nicht erfolgen.

Der Hochstbieter bezahlt sein Gebot und erhalt die 20 CHF Banknote.
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BANQUE NATIONALE SUISS
BANCA NAZIONALE SVI

Der zweltho6chste Bieter bezahlt sein Gebot.

Betrage werden gespendet.
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Weshalb Verhandlungen als schwierig
und unangenehm empfunden werden.
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Menschen denken nicht ausreichend uber die
wahrscheinlichen Entscheidungen relevanter
Personen nach.

Wir steigern uns zu oft in Commitment und
Engagement rein.

Manche mochten um jeden Preis gewinnen.

Abwarten und beten ist keine erfolgsversprechende
Strategie.
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Bitte offnen Sie jetzt die Umschlage, die sich auf Ihren Sitzen befunden haben.
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* Auszug aus der noch laufenden und unveréffentlichten I&P Studie ,Angste in Verhandlungen / Fears in Negotiations* 2022 -2023

Angste Schweizer Verhandler*innen (Top 8)

nicht genug vorbereitet

ZU sein zu frih zuzustimmen dass das Gegenuber besser
verhandeln kann

ZU nett zu sein

= 1
;. 8 @
zu viel Preis zu geben ausgenutzt zu werden zu unterliegen vor Sturheit des Anderen
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Danke fur lhre Aufmerksamkeit! Mein Wunsch an Sie alle:

Investieren Sie In nachhaltige &
erfolgreiche Verhandlungsfuhrung!
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