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Mit diesen Tipps iibernehmen und behalten
Sie die Verhandlungsfiihrung

Einkaufsm#nager

Mitentscheidend fiir hren Verhandlungserfolg ist, dass Sie die Gesprachsfiihrung iibernehmen — und behalten. In der nachfolgenden
Ubersicht gebe ich Ihnen zahlreiche Tipps, wie Sie dies in Ihren Verhandlungen immer mehr umsetzen.

m PARAMETER | TIPPS ZUR UBERNAHME UND BEIBEHALTUNG DER GESPRACHSFUHRUNG
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Zeigen Sie mehr Initiative bei Verhandlungen, die sich lohnen.

Stimmen Sie federfithrend die Agenda mit dem Verkéufer ab.

Bestimmen Sie die Themenreihenfolge und legen Sie die Schwerpunkte fest.
Bereiten Sie die Verhandlung vor.

Wihlen Sie den Verhandlungsraum aus und legen Sie die Sitzordnung fest.
Kiimmern Sie sich um das technische Equipment.

Erstellen Sie das Protokoll.

Legen Sie die Gesprachsdauer fest.
Erstellen Sie bei einem ldngeren Gesprich einen genauen Ablaufplan.

Ubernehmen Sie gleich die Gesprichsfithrung.

Setzen Sie Thren Anker zuerst.

Behalten Sie den Fokus tiber Ihre Themen.

Beobachten Sie die Teilnehmer und sprechen Sie Auffilligkeiten an.

Lassen Sie sich bei Uberraschungen nicht aus der Bahn werfen und reagieren Sie souverén.

Agieren Sie! Wechseln Sie nicht in den Reaktionsmodus.

Halten Sie Zwischenergebnisse fest.

Bestimmen und verscharfen Sie das Tempo.

Lassen Sie sich im Lauf des Gesprichs die Gesprichsfiihrung nie entreiflen.

Holen Sie sich die Gespréchsfithrung unverziiglich zurtick, falls sie Ihnen doch mal entglitten sein sollte.
Achten Sie darauf, dass das Zeitlimit eingehalten wird, damit wichtige Agenda-Punkte nicht unter den Teppich gekehrt
werden.

Bauen Sie Druck auf, wo nétig.

Nehmen Sie auch mal Spannung raus.

Halten Sie das Gespréch aufrecht.

Verstirken Sie wichtige Aussagen mit einem direkten Blickkontakt.
Sitzen Sie aufrecht und strahlen Sie Entschlossenheit aus.

Sprechen Sie mit ruhiger Stimme und modellierend.
Sprechen Sie deutlich in einer angemessenen Lautstérke.
Werden Sie am Ende eines Satzes nicht leiser.

Unterbrechen Sie den Verkiufer, wenn er absichtlich Thren Fragen ausweicht.
Lassen Sie keine Nebenkriegsschauplitze zu.

Unterbrechen Sie einen eventuell ausgedehnten Redefluss des Verkaufers.
Beenden Sie wenig zielfithrende Diskussionen.

Entwickeln Sie mentale Stirke.
Seien Sie selbstbewusster.

Seien Sie von sich tiberzeugt.

Seien Sie sich Threr Macht bewusst.

Reagieren Sie schlagfertiger.

Hinterfragen Sie die Aussagen des Verkaufers bei Unklarheiten oder zweifelhaftem Inhalt.
Setzen Sie Ironie ein.

Kontern Sie Aussagen des Verkiufers.

Lassen Sie Behauptungen nicht unwidersprochen.

Nehmen Sie kein Blatt vor den Mund.

Weichen Sie Konflikten nicht aus.

Sprechen Sie aufgedeckte Schwichen an.

Sprechen Sie im Indikativ.
Vermeiden Sie abschwichende Fiillworter wie ,eigentlich®.
Vermeiden Sie abschwichende Formulierungen wie ,Was konnten Sie da machen?“ oder ,,Ich kénnte mir vorstellen ...
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