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Gesprachs- und Verhandlungsfihrung

Repetitions- und Vertiefungsfragen

Die Lésungen werden am Schluss des 2. Tages abgegeben
Fragen

1. Nennen Sie eine Situation, in der es wichtig ist, eine interne Abteilung in eine Verhandlung miteinzubezie-
hen.
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4. Wie wirkt sich die Marktsituation auf die Verhandlungsposition aus?
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8. Welches Gewicht fallt in Verhandlungen der nonverbalen Kommunikation zu?
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12.Nennen Sie eine Situation, in der man in einer Verhandlung schweigen sollte.

13.In welchen Verhandlungssituationen ist es sinnvoll, aus Beschaffungssicht ein Win-lose-Resultat anzustre-
ben?

14.Wie wirkt sich der erste Eindruck auf den Verlauf einer Verhandlung aus und was wirkt in diesem ersten
Moment des Zusammentreffens positiv?

© procure.ch Modul: Gespréchs- und Verhandlungsfuhrung Seite 4/7



16.Welchen dreifachen Nutzen bringt aktives Zuhéren in Verhandlungen?
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20.Wie lautet der zentrale Leitsatz des Harvard-Konzepts und wie wirkt er sich auf die Verhandlungsfiihrung
aus?
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24.Was ist besonders wichtig beziglich schriftichem Festhalten von in Verhandlungen getroffenen Vereinba-
rungen?

27.Was ist wichtig, bevor die beiden Verhandlungsparteien nach getroffener Vereinbarung auseinanderge-
hen?
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