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Prolog

Erfolgreich verhandeln ...

Dass dieses Ziel am Zenit jedes Verkäufers prangt, steht außer Frage. 
Die Wege dorthin sind jedoch vielfältig und häufig genug schwierig 
vorherzusehen. Etliche Taktiken, unzählige Strategien und noch mehr 
Möglichkeiten, sie geschickt zu kombinieren … Ich kann verstehen,  
dass Ihnen da ab und zu der Kopf brummt.

Deswegen möchte ich Verkaufsanfängern wie Verkaufsprofis mit 
diesem E-Book eine Richtschnur an die Hand geben, die ausnahmslos 
für sämtliche Einkaufs- wie Verkaufs- verhandlungen gilt. Die besten 
Verhandlungstaktiken werden Sie nach wie vor individuell zu jedem 
einzelnen Projekt und Kunden austüfteln und wählen müssen. Doch 
es gibt ein gutes Dutzend Prinzipien, die Sie übergreifend bei jedem 
einzelnen Deal beherzigen dürfen und sollten: meine 13 Prinzipien  
der erfolgreichen Verhandlung.
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Mit ihnen schaffen Sie es, endlich zu Ergebnissen zu kommen, die 
nicht nur den Einkauf zufriedenstellen. Dazu werde ich Ihnen in diesem 
E-Book ein neues Mindset aufzeigen. Denn, liebe Verkäufer, eines kann 
ich Ihnen schon vorab sagen:

Sie sind viel zu nett!
Eine gute Verhandlung hat nichts mit Verkaufen zu tun, hier geht es 
nicht um langfristige Beziehungspflege, nicht um „der Kunde ist König“. 
Nein, Verhandeln erfordert eine ganz andere Härte von Ihrer Seite.

Es ist diese Härte, die Sie auf Augenhöhe mit dem Einkauf bringt.  
Denn Nuancen entscheiden, ob Sie den Auftrag und eine attraktive 
Marge mit nach Hause nehmen. Deals werden nicht nur am Tisch 
gewonnen, sondern vor allem auch mit bester Vorbereitung, dem 
Wissen über Regeln und dem Gespür für die Kniffe des Verhandelns.

Die 13 wichtigsten Prinzipien habe ich aus 30 Jahren Erfahrung bei 
Verhandlungen und im B2B-Vertrieb heraus destilliert. Sie spiegeln  
meine Erlebnisse bei kleinen, bei großen, bei deutschen sowie inter
nationalen Verhandlungen wider und ich bin mir sicher, Ihnen damit  
für Ihre nächste komplexe Verhandlung eine wirksame Unterstützung 
an die Hand zu geben.
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Ge-Winn statt Win-Win  
- Verhandeln folgt anderen Regeln

Verkäufer setzen gerne auf Beziehung, aber in der Verhandlung gelten 
andere Regeln. Verhandeln bedeutet immer Konflikt. Denn verhandeln 
müssen Sie ja nur, wenn sie sich nicht einig sind. Und in der Verhandlung 
geht es nicht um Beziehung und um die besseren Argumente. In der 
Verhandlung geht es um Macht, um die bessere Taktik, und es gewinnt 
der mit den besseren Nerven.

Erinnern Sie sich selbst deshalb immer wieder daran: Sie leben  
vom Gewinn, nicht vom Umsatz! Ihre Preise müssen und dürfen  
Sie verteidigen. 

In diesem ersten Kapitel geht es um Grundsätzliches, um Ihre Einstel
lung zur Verhandlung und um den Prozess des Verhandelns, denn fast 
immer hat eine Preisverhandlung im B2B mehrere Runden.

Und am Ende wollen Sie doch auch:

Einen guten Preis und einen zufriedenen Kunden

Basics Kapitel 1: Grundsätzliches



7

Prinzip 1:

In der Verhandlung gelten andere Regeln

Das erste Prinzip ist mit das wichtigste: Machen Sie sich klar, dass 
Sie sich nicht im üblichen Verkäufer-Rahmen bewegen. Verkaufen 
bedeutet, eine Beziehung aufzubauen, den Kunden zu pampern, für 
gute Stimmung zu sorgen. Eine Verhandlung hingegen ist geprägt von 
Konflikten und Konfrontation.

Das heißt nicht, dass Beziehungen keine große Rolle spielen würden. 
Doch Sie stehen nicht länger an erster Stelle.

Verhandeln ist wie Pokern.

Sie können Ihr Gegenüber immer noch sympathisch finden und 
während des Spiels Nettigkeiten austauschen. Aber Ihre Karten  
werden Sie dem anderen Spieler niemals offen hinhalten. Denn in  
der Verhandlung gelten wie am Pokertisch andere Regeln. Sie bluffen, 
Sie taktieren – und das ist absolut legitim, denn der Rahmen macht 
deutlich, dass Sie nicht auf Freundschaft aus sind, sondern auf den 
bestmöglichen Abschluss.

BasicsKapitel 1: Grundsätzliches
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Basics Kapitel 1: Grundsätzliches

Prinzip 2: 

Es geht um Macht

Überhaupt hat Freundschaft am Verhandlungstisch nichts verloren.

Hier geht es um Macht!

Sie ist der größte Hebel in jeder Verhandlung. Fragen Sie sich also: 
Wie ist sie verteilt? Wie können Sie eine Asymmetrie, ein mögliches 
Machtgefälle im Vergleich zum Einkauf ausgleichen?

Dabei geht es nicht darum, mehr Macht als Ihr Gegenüber zu erlangen. 
Was Sie anstreben, ist ein symmetrisches Machtverhältnis, 

die Augenhöhe zum Einkäufer. 

Denn letztlich gewinnen Sie eine Verhandlung nicht über Argumente, 
sondern über eine möglichst machtvolle Position.

Auf dem Weg dorthin können Sie Ihre Trümpfe spielen, indem Sie 
möglichst viele Verhandlungsalternativen vorbereiten. Denn mit 
genügend Alternativen in der Hinterhand sind Sie gar nicht mehr so 
ohnmächtig gegenüber dem „großen“ Einkäufer, wie Sie vielleicht 
selber glauben.
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BasicsKapitel 1: Grundsätzliches

Prinzip 3:

Wenn Sie aus der Pole Position starten,  
gewinnen Sie leichter

Sie erleichtern sich Ihren Job übrigens immens, wenn Sie aus der Pole 
Position starten – und die will entsprechend vorbereitet werden.

Wenn Sie Ihre Hausaufgaben als Verkäufer im Vorfeld nicht gut 
gemacht haben, nützt die größte Anstrengung am Verhandlungstisch 
nichts mehr.

Denn die Pole Position erarbeiten Sie sich, bevor Sie dem Einkäufer 
gegenübertreten. So sorgen Sie von vornherein dafür, dass Sie als der 
Partner am Verhandlungstisch auftreten, der selbstverständlich mehr 
Wert liefert und daher auch mehr kosten darf als seine Konkurrenten. 
Bereiten Sie Ihre Pole Position also vor, indem Sie Ihre USPs in 
konkrete Geldwerte für den Kunden übersetzen – und zwar bevor die 
Verhandlung beginnt und ganz sicher bevor Sie ein Angebot abgeben. 
Wenn erst die Verhandlungsrunden kommen, ist es dafür zu spät.

Wie viel teurer als der Nächstbeste dürfen Sie sein? Und warum?

Auf diese Frage muss der Entscheider Ihres Kunden eine klare Antwort 
haben.
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Basics Kapitel 1: Grundsätzliches

Prinzip 4:

Verhandeln ist ein Prozess, kein Event

Denken Sie nur an Ihren letzten Big Deal zurück: mehrere Verhand
lungsrunden, die unzähligen E-Mails, das Ping-Pong aus Anrufen und 
kurzen Absprachen, die vielen vorausgehenden Schleifen und die 
nachgelagerten Legal-Diskussionen, … 

Dass Sie direkt zu Ihrem Kunden fahren, verhandeln und den Auftrag 
gleich mitnehmen - diesen Fall gibt es heutzutage kaum mehr. 

Umso wichtiger, dass Sie den Verhandlungsprozess steuern und stets 
die Kontrolle haben.

Denken Sie immer ein paar Schritte voraus, planen Sie den Prozess bis 
zum Ende. Und wenn Sie keine Transparenz über den Prozess haben, 
verschaffen Sie sich diese. Zeigen sich während des Deals einseitige 
Nachteile für Sie, dann verhandeln Sie den Prozess. 

Sie müssen nicht alles akzeptieren! 

Der Einkauf hat in den letzten Jahren viel Know-How über 
Verhandlungs-Prozess-Design aufgebaut, sorgen Sie hier  
für Augenhöhe durch ein professionelles Vorgehen.

Und zwar bis zur Auftragsbestätigung durch den Kunden. Denn eine 
Verhandlung ist mit der vermeintlichen Einigung noch nicht zu Ende. 

Verhandeln ist kein Event, zu dem Sie sich einmalig für ein paar Stunden 
einfinden. Verhandeln ist oftmals ein langer Prozess, idealerweise akri
bisch vorbereitet. Dieser Prozess beginnt weit vor dem eigentlichen 
Treffen am Verhandlungstisch und endet leider oft noch nicht mit dem 
Handschlag zur Verabschiedung.
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PreparationKapitel 2: Vorbereitung

Preparation schafft kommerziellen Erfolg

Bereits in der Vorbereitung einer Verhandlung stellen Sie die Weichen 
für den positiven Abschluss der Gespräche. Der Switch vom Verkäufer 
zum Verhandler ist ein Muss.  Es geht dabei nicht nur um das richtige 
Mindset, sondern auch um einen höchst strategischen Prozess.

Zeit in die Vorbereitung zu stecken, ist Gold wert. Sie befassen sich 
nicht nur mit den besten Verhandlungsergebnissen, sondern mit den 
Hindernissen und Widerständen. Wie gehen Sie mit schwierigen Fällen 
um? Jede Verhandlung hat ihre Tücken und  Fallstricke, die Sie nicht 
erst im Ernstfall diskutieren sollten.

Je klarer die Absprachen im Team und je sicherer sich Ihre Verkäufer 
fühlen, desto selbstbewusster agieren Sie während harter Verhand
lungen. Die Augenhöhe zwischen Kunden und Vertrieb ist gewahrt.  
Jede noch so komplexe Situation wird zur Herausforderung. Verhandeln 
ist ein Spiel, in dem alles erlaubt ist, was zum eigenen Vorteil gereicht. 
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Prinzip 5: 

Vorbereitung ist key

Dass eine Verhandlung nicht erst am Tisch beginnt, haben Sie bis hier
her bereits gelesen. Ich wünsche mir jedoch ein wirkliches Umdenken  
in dieser Hinsicht.

Verkäufer verschenken unheimlich viel Geld, weil sie sich nicht die Zeit 
nehmen, sich angemessen vorzubereiten.

Denn zur Vorbereitung gehört nicht nur der eigene Fleiß, sondern auch 
dass Sie sich mit Ihrem Verhandlungsteam zusammensetzen. Dass Sie 
die Situation und Ihren Kunden analysieren, eine sinnvolle und darauf 
angepasste Strategie erarbeiten. Dass Sie Ihre Taktik vorbereiten und 
sich absprechen wie Sie in der Verhandlung als Team agieren wollen.

Zu oft erlebe ich, dass Verkäufer diesen unliebsamen Schritt umgehen. 
„Keine Zeit“, heißt es da. Oder: „Ich bin ein alter Hase in dem Geschäft“ 
– fast als ob das der Beleg dafür sei, dass besagte alte Hasen clevere 
Taktiken und Argumente aus dem Ärmel schütteln können wie Zauberer 
bunte Tücher.

Es tut mir leid, das können Sie nicht. Egal, wie viel Verhandlungs
erfahrung Sie auf dem Buckel haben, Vorbereitung is key. Sie muss  
deshalb noch lange nicht schrecklich zeitfressend sein, im Gegenteil, 
manchmal genügt ein halber Tag. Stellen Sie einfach sicher, dass Sie 
angemessen vorbereitet sind und ersparen Sie sich lästiges Improvi
sieren in der Verhandlung und unnötiges bzw. nicht kompensiertes 
Entgegenkommen.

Preparation Kapitel 2: Vorbereitung
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Prinzip 6:

Nicht um jeden Preis - die Macht der besten Alternative

Der Gewinn der Verhandlung ist also Ihr Ziel, aber nicht um jeden Preis.

Verkäufer müssen bereit sein, den Auftrag zu verlieren,  
um die Marge zu gewinnen.

Denn sobald Sie einen Auftrag unbedingt wollen oder sogar brauchen, 
wird der Einkauf Ihren Abschlussdruck aus 100 Kilometern gegen den 
Wind riechen können. Da ist dann ja wohl noch ein bisschen Skonto drin 
oder noch ein wenig Rabatt möglich … und schon lassen Sie sich auf 
Zugeständnisse ein, die wehtun, selbst wenn Sie den Auftrag am Ende 
für sich gewinnen.

Die Verhandlung gewinnen zu wollen, ist deshalb eine gute und notwen
dige Prämisse, jedoch niemals um jeden Preis! Dass auch einmal eine 
Verhandlung scheitert, darauf sollten Sie sich einstellen. Denn wenn 
Sie den Vertragsabschluss unbedingt brauchen, werden Sie mit großer 
Wahrscheinlichkeit nicht die Marge erzielen, die sich für Sie lohnt.

Merke: Wer jede Verhandlung gewinnt, ist zu billig!

PreparationKapitel 2: Vorbereitung
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Prinzip 7: 

Optionen, Optionen, Optionen

Weiteren Druck können Sie darüber hinaus noch vom Preis wegnehmen, 
wenn Sie sowohl vor der Verhandlung als auch über den Prozess hinweg 
immer wieder Ihre Verhandlungsmasse vorbereiten und nutzen. 
Das heißt, Sie ermitteln ganz konkret Optionen, mit denen Sie in der 
Verhandlung auftrumpfen und vom Preis ablenken können.

Je mehr Optionen auf dem Tisch liegen,  
desto leichter werden Sie sich einigen.

Wenn Ihr Gegenüber nun mehr Preisnachlass fordert, als Sie ihm 
geben wollen, dann können Sie in aller Ruhe etwas drauflegen. Sie 
machen Zugeständnisse, erweitern jedoch gleichzeitig Ihre Optionen. 
Verhandeln Sie beispielsweise über Skonto, Fracht, Wartung etc.–  
am besten gleichzeitig.

Dabei gilt: Keine Zuckerl verschenken, sondern immer Zuckerl und 
bittere Pillen vorbereiten. Wenn Sie nachgeben, dann nur, wenn der 
Einkäufer dafür eine bittere Pille schluckt.

Preparation Kapitel 2: Vorbereitung
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Prinzip 8:

Verhandlungen gewinnen Sie im Team

Letzte Entscheidung, bevor es ans Eingemachte geht: Wen nehmen  
Sie alles mit zur Verhandlung? Eine wichtige Frage, denn eins muss 
Ihnen klar sein: Gehen Sie nie alleine! Schließlich wird Ihnen in den 
seltensten Fällen nur ein Einkäufer gegenübersitzen. Bringen Sie sich 
also taktisch nicht wissentlich in Unterzahl, sondern tun Sie es Ihrem 
Gegenüber gleich und bilden Sie ein Verhandlungsteam. Die klassische 
Aufteilung dabei ist: Einer redet, einer denkt, einer entscheidet. Denn 
alle drei Disziplinen parallel und in Perfektion auszuüben, gelingt nicht 
mal Houdini. Versuchen Sie es also erst gar nicht.

Wichtigste Regel für die Teamfindung: 
Lassen Sie den Entscheider daheim!

Denn der Entscheider ist der kühle Kopf einer Verhandlung. Damit das  
so bleibt, sollte er selbst nicht an der Verhandlung teilnehmen. Er gibt  
dem Verhandlungsteam ein Mandat mit, setzt die rote Linie und ent
scheidet letztendlich, ob der Deal akzeptiert wird oder eben nicht.  
Vor Ort hat jedoch der Verhandlungsführer die zentrale Rolle.

Er führt die Verhandlung, verteilt auf unserer Seite die Wortbeiträge, 
hat die taktische Hoheit und bewegt sich streng nur innerhalb des 
gegebenen Mandates. Dem Verhandlungsführer steht mindestens 
ein Wingman zur Seite, der ihn unterstützt, den Prozess und sein 
Gegenüber beobachtet. Er bewertet neue Optionen, rechnet und denkt.

PreparationKapitel 2: Vorbereitung
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Selbst harte Hunde kommen an ihre Grenzen

Wer glaubt, Verhandeln sei ein Spaziergang, wird schnell eines Besseren 
belehrt. Der Einkauf ist geschult, die Taktiken mitunter fies und wenig 
beziehungsschonend. Kein Problem für den Vertrieb, wenn er weiß, was 
ihn erwartet.

Noch immer sind zu viele Verkäufer zu wenig auf die Härte in Verhand
lungen vorbereitet. Ein schwaches Ego nimmt schnell Dinge persönlich, 
knickt ein oder macht beziehungsschädigende Fehler. Schlendrian in 
der Verhandlungsführung bezahlt der Vertrieb mit Gewinnmargen, die 
zum Heulen sind.

Wer Preiserhöhungen oder Auftragsanpassungen im Projekt vorneh
men muss, befasst sich am besten mit den folgenden Prinzipien. Ohne 
Überraschen kontert der geschulte Vertriebler jede Finte und lässt sich 
nicht vom Gewinn-Kurs abbringen. 

Action Kapitel 3: In der Verhandlung
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Prinzip 9:

Jede erfolgreiche Verhandlung beginnt mit einer Ohrfeige

Mit der richtigen Vorbereitung können Sie jede Verhandlung würdig 
beginnen: mit einer Ohrfeige! Stellen Sie sich darauf ein, dass auch die 
andere Seite so spielt und gehen Sie deshalb am besten selbst in die 
Offensive.

Die Ohrfeige entspricht in der Verhandlung klassischerweise einer 
Machtdemonstration oder einem harten Auftakt, bei dem Sie von 
Anfang an klarstellen:

„Hier stehen wir und wir stehen selbstbewusst;  
das ist unsere Position.“

Sie sichern sich also einen taktischen Vorteil, indem Sie den ersten 
Anker setzen. Zieht der Einkauf gleich, dann ist schon zu einem frühen 
Zeitpunkt in der Verhandlung klar, zwischen welchen beiden Positionen 
Sie sich bewegen – und optimalerweise einigen.

Wichtig bei dieser Ohrfeige, diesem klaren Positionsbezug ist jedoch: 
Lassen Sie Spielraum für Verhandlungen. Bleiben Sie beweglich. Die 
Ohrfeige zum Start dient dazu, Ihnen eine starke Position zu verleihen. 
Doch sie darf keinesfalls Ihrem Zierpreis oder gar Ihrer roten Linie 
entsprechen, unterhalb der nichts mehr geht.

ActionKapitel 3: In der Verhandlung
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Kapitel 3: In der VerhandlungAction

Prinzip 10: 

Kein Entgegenkommen ohne Gegenleistung

Bei derartigen und anderen Zugeständnissen sollten Sie jedoch nie die 
goldene Regel vergessen: Es gibt kein Entgegenkommen von Ihrer Seite 
ohne eine Gegenleistung des Einkaufs. Das Motto heißt:

Geben und nehmen – nicht geben und gehen.

Vielleicht können Sie am Liefertermin etwas machen, wenn der Kunde 
die Stückzahl erhöht. Oder Sie bewegen sich im Preis, wenn der Kunde 
mit einem späteren Liefertermin zufrieden ist. Sprich: Bei Ihnen gibt  
es schlicht nichts umsonst. Und wenn Sie für jeden Wunsch des Ein
käufers eine Gegenleistung verlangen, bringen Sie sich nicht nur auf 
Augenhöhe, sondern Sie signalisieren auch, dass es bei Ihnen nichts 
geschenkt gibt. Sie haben bereits hart kalkuliert, Sie sind bereits am 
Ende Ihrer Möglichkeiten angekommen.

Der Fantasie sind bei der Forderung nach einer Gegenleistung keine 
Grenzen gesetzt. Was würde Ihnen einen Vorteil verschaffen? Lassen 
Sie den Einkauf zum Beispiel die Frachtkosten übernehmen, die dop
pelte Menge bestellen oder auf Zusatzleistungen verzichten. Oder 
fordern Sie die ultimative Gegenleistung ein: den Auftrag. Kommen  
Sie dem Einkauf also ein allerletztes Mal entgegen. Aber nur wenn  
dafür die sofortige Vertragsunterzeichnung rausspringt.
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Kapitel 3: In der Verhandlung Action

Prinzip 11: 

Interessen stechen Preise

Preis, Preis, Preis! Diese Leuchtreklame scheint hinter den Augen vieler 
Einkäufer aufzuflammen, kaum starten sie in die Verhandlung. Ich muss 
Sie warnen: Der Einkäufer nutzt gerne seine Entscheidungsmacht, 
um Sie im Preis zu drücken und verhandelt hart und unnachgiebig mit 
Ihnen. Am Ende dreht sich das Gespräch nur um Zahlen und die Frage, 
wie weit er Sie noch drücken kann. Aber:

Kein Mensch will bessere Preise der besseren Preise wegen.

Auch nicht der Einkauf! Glauben Sie mir, Sie verhandeln deutlich besser 
und geschickter, wenn Sie sich das bewusst machen. Damit Sie Ihren  
Umgang mit dem Einkäufer adäquat anpassen und souveräner verhan
deln können, ist Ihr Ziel nicht der Preis. Was zählt, sind Interessen. 

Erkennen Sie, welche Interessen der Einkäufer wirklich mit der 
Preisreduzierung verfolgt. Können Sie ihn mit kurzen Lieferzeiten 
ködern, weil er die Produkte dringend braucht? Oder springt er bei 
guten Serviceangeboten an, weil ihn die TCO (Total Cost of Ownership) 
interessieren?

Wenn Sie seine Interessentreiber kennen, haben Sie deutlich mehr  
Asse in der Hinterhand und profitieren entspannt von mehr Verhand
lungsspielraum, als wenn Sie zulassen, dass Ihre Gespräche nur um  
den Preis kreisen.
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Kapitel 3: In der VerhandlungAction

Prinzip 12: 

Cool bleiben

Wenn Sie bis hierhin cool geblieben sind, dann ziehen Sie das bitte über 
den kompletten Verhandlungsprozess hinweg durch. Am Ende gewinnt, 
wer cool bleibt.

Je emotionaler Verkäufer verhandeln,  
desto mehr Fehler machen sie.

Denn Emotionalität bedeutet, dass Sie sich aufregen, dass Sie sich 
einschüchtern oder gar erniedrigen lassen, dass Sie zum Hitzkopf 
werden – oder zusammengefasst: Sie lassen sich ablenken.

Trennen Sie deshalb stets die Sache und die Person. Der Einkäufer 
bringt Sie nicht zur Weißglut, weil er Sie nicht leiden kann. Er will genau 
wie Sie einfach nur mit dem bestmöglichen Deal nach Hause gehen.

Gut inszenierte Emotionalität ist durchaus weiterhin erlaubt – ein 
wirkungsvoller Wutausbruch beispielsweise kann wahre Wunder wirken 
– solange Sie in Wahrheit einen kühlen Kopf bewahren und ganz cool 
Herr Ihrer Entscheidungen bleiben und zwar bis zum Schluss.
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Kapitel 3: In der Verhandlung Action

Prinzip 13: 

Verhandeln Sie zäh und hartnäckig.  
Verhandeln muss wehtun.

Jeder Vertriebler wünscht sich eine leichte Verhandlung. Doch Ver- 
handeln tut in der Regel auf beiden Seiten weh. Ausdauer ist gefragt.  
Einknicken ist keine Option. Manchmal müssen Sie bei Gegenargumen
ten auf Durchzug schalten, um später eine rhetorische Schleife zu 
drehen und auf Ihre Forderungen zurückzukommen. Mit dem richtigen 
Pokerface und Ihrer guten Vorbereitung steuern Sie Ihren Kunden und 
lassen sich den Lead nicht nehmen.

Verhandeln Sie zäh und hartnäckig

Vor allem: Halten Sie sich an Ihren Plan und weichen Sie nur dann ab, 
wenn Ihr Gegenüber ebenfalls auf Sie zukommt. Bleiben Sie wachsam. 
Beide Seiten müssen bittere Pillen schlucken, um zu einem Ergebnis 
zu kommen. Zugegeben ist das nichts für zartbesaitete Gemüter. 
Umso wichtiger ist es, emotionslos Forderungen zu stellen, ohne aus 
Versehen in die Verkäuferrolle zurück zu fallen und die Leistung zu 
verteidigen, statt das Verhandlungsergebnis anzusteuern.

Akzeptieren Sie keine Salamitaktik, lassen Sie es nicht zu, dass am 
Ende nur noch der Preis isoliert verhandelt wird. Schnüren Sie ruhig 
längst verhandelte Punkte wieder auf – als Gegenleistung für Ihr 
gefordertes Entgegenkommen.  
Machen Sie klar, Sie sind am Ende – mehr geht nicht! Und wenn am 
Schluss gar nichts mehr hilft: Weinen Sie!

Dabei eine Tatsache nicht vergessen: Verhandeln muss wehtun, nur 
dann haben beide Seiten das Gefühl, das Beste für sich herausgeholt zu 
haben. Ihr Kunde nimmt Sie wesentlich ernster, wenn Sie Widerstände 
parieren. Ist die Verhandlung beendet und die Tränen getrocknet, 
kehren alle Beteiligten zurück in den Projektmodus und schaffen 
gemeinsam Erfolg.
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Bis zur nächsten Verhandlung.
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Liebe Vertriebskollegen,  
ich hoffe, Sie hatten Freude mit diesem E-Book. Sicher ist es nur ein 
Anfang, ein kleiner Taschenratgeber für Verkäufer. Dass zu einem aus
gewachsenen Top Deal noch viel mehr gehört, wissen Sie so gut wie ich.

Und doch hoffe ich, dass ich Sie mit diesen 13 Erfolgsprinzipien 
inspirieren konnte,

— das sture Denken „Der Kunde ist König“ zur Seite zu legen. 

— Nicht ausschließlich nett zu sein. 

— Auf Augenhöhe mit Ihren Kunden spielen zu wollen.

Wenn Sie auf diesem Weg noch Unterstützung brauchen, dann bin 
ich gerne für Sie und Ihr Team da. Mit der Heiko van Eckert – Top 
Deal Consulting begleite ich Sie in maßgeschneiderte Workshops, 
intensiven Trainings oder Coachings.

Im Mittelpunkt steht ein Deal-bezogenes Coaching oder eine Beglei
tung Ihrer Verhandlungsführer über mehrere Wochen – vor Ort, am 
Telefon oder online.

Ob als Shadow Negotiator, Coach für Ihre Vorbereitung, Trainer oder 
Berater – hier lesen Sie, wie ich Sie bei Ihrer nächsten Verhandlung 
optimal unterstützen kann.
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Über den Autor

„Eine Verhandlung beginnt nicht erst am Tisch.“ 
Davon ist Heiko van Eckert überzeugt. Seine 
30-jährige Erfahrung im B2B-Vertrieb und als 
Berater hat ihn eines gelehrt: Die Verhandlungen 
der Zukunft werden nur mit dem Wissen über ihre 
Regeln gewonnen.

Heiko van Eckert kennt die Kunst des Verhandelns und weiß sie 
eindrücklich zu vermitteln. Ob als Berater, Trainer, Ausbilder, Coach 
oder Shadow Negotiator: Heiko van Eckert drillt Verkäufer, lädt ihre 
Pistole, bringt das Ass mit in die Verhandlung und – wenn es sein muss 
– heult er.

www.heikovaneckert.de


