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Preisverhandlungen sollten nie isoliert nur den Preis zum Inhalt haben (dann muss einer verlieren).
Stattdessen sollte immer eine mdglichst breite Verhandlungsmasse auf dem Tisch liegen. Dabei hilft
es, sich im Vorfeld den Wert, den die einzelnen Verhandlungsgegenstande flr einen selbst haben, zu
Uberlegen und auch die vermutete Gewichtung des Kunden zu betrachten. Die unterschiedliche
Bereitschaft zu Konzessionen kann dann leichter als Verhandlungspotential ausgespielt werden. So
sind Sie fur Preisverhandlungen gut gerUstet.
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