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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit
pragnante und fundierte Informationen aufnehmen
konnen. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch
das Buch gefiihrt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Ihres per-
sonlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten koénnen Sie das ganze Buch lesen. Wenn
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen,
die fiir Sie wichtige Informationen beinhalten.

e Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

e Schliisselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung:
Sie blattern direkt auf die Seite, die Ihre Wissensliicke

schliefdt.

e Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.

e Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wich-
tigen Aspekte zusammen.

e Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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Vorwort

Warum bekommen manche Menschen scheinbar mii-
helos das, was sie wollen? Warum gelingt es manchen
ganz einfach, Ziele durchzusetzen, wiahrend andere
fast immer den Kiirzeren ziehen? Gibt es so etwas wie
ein Verhandlungsgen oder den geborenen Verhandeln-
den?

Natiirlich nicht! Verhandeln ist ein Handwerk wie jedes
andere auch. Etwas, das man lernen kann und wofir es
Werkzeuge gibt, die fiir jeden anwendbar sind.

Und das nicht nur im Berufsleben. Wir verhandeln
standig; natiirlich im Job, aber auch zu Hause, wenn
entschieden wird, wohin die Familie in den Urlaub
fahrt, bei Anschaffungen oder selbst wenn es darum
geht, ob oder wann die Kinder ins Bett gehen.

Aber viel zu wenige Menschen kennen diese Werkzeu-
ge. Und daran liegt es wohl, dass in einer wissenschaft-
lichen Studie tiber 80 Prozent der Befragten angaben,
dass sie mit ihren Verhandlungsergebnissen tendenzi-
ell eher unzufrieden sind.

Doch was bedeutet das? Unser ganzes Leben besteht
aus Verhandlungen und deshalb hiangen personlicher
Erfolg und Zufriedenheit von Verhandlungserfolgen
ab.

Und dabei sind effektive Verhandlungen mehr als blo-
3es Feilschen. Es geht um viel mehr als nur darum, ,das
meiste” herauszuschlagen.

Wie oft werden Verhandlungsergebnisse schon bald
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wieder infrage gestellt und alles beginnt von Neuem?
Wirklich gute Ergebnisse sind dauerhaft und versuchen
das Optimum fiir alle Beteiligten herauszuholen.

Das Schlagwort ,Win-win-Loésungen“ wird oft als pra-
xisferner Idealismus beldchelt. Doch wenn solche Lo-
sungen moglich waren, was miisste man dafiir tun?
Wir verhandeln jeden Tag. Und dieses Buch zeigt [hnen,
wie Sie in diesen Verhandlungen bessere Ergebnisse
erzielen, wie Sie erfolgreicher und gleichzeitig leichter
das erreichen, was Sie erreichen wollen.

Am Ende geht es darum, dass Sie sich lIhr Leben etwas
leichter machen konnen, im Beruf, aber auch im Privat-
leben. Dafiir habe ich dieses Buch geschrieben.

Viel Spafd beim Lesen und viel Erfolg beim Umsetzen!

Thr
Peter Brandl

www.peterbrandl.com
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Die 6 Elemente erfolgreicher
Verhandlungen

Verhandlungserfolg ist kein Zufall. Es gibt nicht den
brillanten Verhandelnden, der immer und iberall mii-
helos sensationelle Resultate erzielt. Was es auch nicht
gibt, ist die eine perfekte Methode, die in allen Situatio-
nen wirkt. Menschen, Situationen, aber auch Ziele und
Inhalte von Verhandlungen sind unterschiedlich.

Was es aber gibt, ist ein strukturiertes System, das lh-
nen dabei hilft, in zukiinftigen Verhandlungen einfa-
cher und effektiver Thre Interessen durchzusetzen.
Dieses System umfasst sechs Komponenten:

A Sinnvolle Losungen finden A

Einsatz von Gesprachssteuerun
Taktik p 8

Uberzeugende Umgehen mit
Argumentation Gegenargumentation

Vorbereitung

Der erste Baustein ,Vorbereitung” nimmt eine beson-
dere Stellung im System ein. Hier entscheiden Sie ndm-
lich, wie gut geriistet Sie in Ihre Verhandlungen gehen,
oder aber, wie leicht Sie zu tiberraschen und zu verun-
sichern sind.

Die 6 Elemente erfolgreicher Verhandlungen



Durch den zweiten Baustein ,Uberzeugende Argumen-
tation“ lernen Sie, wie Sie Ihre Argumente so aufbauen,
dass sie eine maximale Wirkung, also die hochstmogli-
che Uberzeugungskraft erzielen.

Natiirlich miissen Sie davon ausgehen, dass lhr Gegenpart
[hnen nicht sofort zustimmt. Deshalb geht es beim dritten
Baustein darum, wie Sie professionell auf Gegenargumen-
te reagieren und diese sogar zu Ihrem Vorteil nutzen.
Wichtige Verhandlungen haben immer eine Dynamik.
Sie durchlaufen verschiedene Phasen, werden aber
auch durch Konflikte beeinflusst. Der vierte Baustein
zeigt Thnen deshalb, wie Sie Gesprache steuern und
gezielt in die gewollte Richtung lenken.

Beim flinften Baustein geht es um Ihre taktischen Mog-
lichkeiten, also die Tricks und Kniffe, mit denen Sie Ihre
Verhandlungsposition verbessern kénnen.

Jede Verhandlung hat immer etwas von Geben und
Nehmen. So hat jeder ,Sieg” in einer Verhandlung Kon-
sequenzen, einen Preis. Und manchmal kann dieser
Preis sehr hoch sein. Lernen Sie durch den sechsten
Baustein ,Sinnvolle Lésungen finden*, wie Sie Win-win-
Verhandlungskonzepte einsetzen, um die jeweils bes-
ten Ergebnisse zu erzielen.

Alle sechs Komponenten bauen aufeinander auf. In die-
sem Buch werden Sie das komplette System mit allen
Bausteinen kennenlernen, denn jeder Baustein ent-
spricht einem Kapitel. Sie konnen aber auch direkt zu
einem einzelnen Kapitel springen, wenn Sie Ihre Star-
ken ganz gezielt ausbauen wollen.

Die 6 Elemente erfolgreicher Verhandlungen
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