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Verhandlungs-Prinzipien
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Prinzip 1
Prinzip 2
Prinzip 3

Prinzip 4

JOGUN

Menschen und Probleme getrennt behandeln

Fokus auf Interessen statt auf Positionen

Viele Alternativen entwickeln

Objektive Kriterien anwenden
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Der Anker-Trick

Das unsichtbare
Framing

Bogey

Flinch & Crunch

JOGUN

beschrankte
Verhandlungsmacht
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Salamitaktik
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der kiinftige Wert
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mehrere Runden
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Verhandlungs-Tipps
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Danke und bis bald im Seminar!




