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Download zum Buch „Die perfekte Preisverhandlung“
Positive Erwartungshaltung

1. Erwartung
Den hol‘ ich mir!

Ich will ihn haben.

4. Ergebnis
Erfolgreichere  

Preisverhandlung mit 
höheren Preisen

2. Wahrnehmung
Nur die zur Erwartung 

passenden Signale kom-
men an.

3. Verhalten
Offenheit, flexible,  

effektive Verhandlungs-
führung


