Verkaufs-
verhandlung

DO'S & DON'TS

VORBEREITET SEIN

DIREKTHEIT &
OFFENHEIT

RUHIG BLUT
BEWAHREN

ZUHOREN

STRATEGISCHE
ZUGESTANDNISSE
MACHEN

KEINEN PLAN B HABEN

e Keine anderen
Angebote in der
Pipeline

e Zu hoher Zeitdruck
fur den Verkauf

UM DEN HEISSEN BREI
REDEN

e Schwachen & Probleme
unter den Tisch kehren

e Ausreden & Entschuldi-
gungen prasentieren

DEN KAUFER ALS
FEIND SEHEN

e Fihrt zu Spannungen
e Verringert Bereitschaft zu
Konzessionen

TUNNELBLICK "PREIS"

e Macht strategische
Konzessionen schwierig

e Sonstige Konditionen
werden vernachlassigt

DIE FLINTE ZU
RASCH INS KORN
WERFEN

e Verhandlungen brauchen
Zeit & Geduld

e Der stete Tropfen hohlt den
Stein

Mehr zu Firmenverkauf, Unternehmensbewertung und Co. finden Sie auf unserem neuen

Wissensportal:


http://www.businesstransaction.ch/wissensportal.html

