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Verhandlungspartner gewinnen, nicht besiegen
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Besser vernande i
mehr gewinnen!

Ihr praktischer Assistent und Soforthelfer
fur erfolgreiche Verhandlungen
in Flhrung und Verkauf

EditionAutorDigital

Besser verhandeln — mehr gewinnen, eBook, ISBN 978-3-943788-10-5, 276 S., EUR 29,95

,»Vor dem Gewinnen steht das Beginnen®, lautet ein Sprichwort. Verhandlungen erfordern bereits im Vorfeld sehr viel
Wissen, Wissen vom Verhandlungspartner, von seinen Motiven und Zielen, seinen wirklichen und wahrgenommenen
Handlungsbedingungen, vom Verhandlungsgegenstand und wie der Verhandlungspartner ihn wahrnimmt. GewiBheiten
miissen dabei strikt von Vermutungen und Hypothesen getrennt werden. Nicht Sicheres muf}, soweit irgend moglich, in
der Verhandlung gepriift werden.

Auch sich selbst, seine Motive und Ziele, seine wahrgenommenen Handlungsbedingungen und seinen
Verhandlungsgegenstand sollte ein Verhandler griindlich durchdenken.

Leider und zum Nachteil der Ergebnisse, wird die Verhandlungsvorbereitung allzuoft vernachlissigt. Ausreden sind dann
zwar schnell gefunden, aber der Schaden bleibt. Das muf3 nicht sein. Verhandlungsvorbereitung ist vor allem deshalb so
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wichtig, weil gelungene Verhandlungen sich dadurch auszeichnen, daB3 alle Beteiligten mit den Ergebnissen zufrieden
sind. Wenn es weder Sieger noch Besiegte gibt, werden alle Beteiligten gerne wieder Verhandlungen miteinander fiihren.
Je griindlicher die Vorbereitung, desto eher gelingt es, in der Verhandlung dafiir die Voraussetzungen zu schaffen. Auch
diese wichtige Erfahrung gerit nicht selten aus dem Blick.

Wenn der berufliche oder wirtschaftliche Erfolg maigeblich von der Fihigkeit erfolgreichen Verhandelns abhingt, wie
das z.B. bei Fiihrungskriften und Verkédufern regelmiflig der Fall ist, stellt sich zwangslaufig die Frage, wie man seine
Chancen besser nutzen kann. Den kiirzesten Weg zu Rat und Hilfe liefert der praktische Assistent und Soforthelfer
,Besser verhandeln — mehr gewinnen — Ihr praktischer Assistent und Soforthelfer fiir erfolgreiche Verhandlungen in
Fithrung und Verkauf*, der bei READ - Riidenauer Edition Autor Digital (www.read.ruedenauer.de) erschienen ist
(eBook, ISBN 978-3-943788-10-5, 276 S., EUR 29,95).

Den praktischen Hinweisen, Hilfen und Tipps des umfangreichen Ratgebers und Soforthelfers liegen mehr als 30jahrige
Erfahrungen des Verfassers in der Weiterbildung und im Coaching von professionellen Verhandlern zugrunde.
Dementsprechend werden die wichtigsten Methoden und Techniken der Verhandlungspsychologie, der
Verhandlungsvorbereitung und der Verhandlungsdurchfiihrung iibersichtlich, praxisnah und sofort anwendbar dargestellt.

Eine Druckausgabe dieses Ratgebers und Helfers ist unter dem Titel ,,Gewinnen ohne zu siegen” (ISBN 3-89811-059-1
Hamburg 1999, 274 S. EUR 29,65) versandkostenfrei beim Verlag (www.read.ruedenauer.de) direkt erhéltlich.

READ Pressestelle

Portrait

READ - Riidenauer Edition Autor Digital ist ein eBook-Verlag, der auf praxisorientierte Fachliteratur fiir berufliche und
politische Kommunikation und Fiihrung sowie auf die Herausgabe zeitlos-zeitkritischer Aphorismen- und Gedichtbzinde
von Prof. Querulix spezialisiert ist.
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