
© Tim Taxis – jedwede Ihnen hilfreiche Vervielfältigung ist ausdrücklich erwünscht! www.tim-taxis.de

Download zum Buch „Die perfekte Preisverhandlung“
Verhandlungsstrategien

Interesse an der Beziehung                      hoch
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Anpassung
lose – win

Wettbewerb
win – lose

Kompromiss

Vermeidung
lose – lose

Cooperation
win – win


