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Produktbeschreibungen

Pressestimmen

Inhalt: +++++ Autor Martin Dall kommt in seinem Buch gleich zur Sache und rdumt mit den haufigsten Fehlurteilen zum Thema Verhandeln auf - zum Beispiel damit, dass das Ziel sein
misse, einem absoluten Ideal nachzueifern. Er rat: »Das personliche Ziel sollte nicht sein, der beste VYerhandler zu sein, den es gibt, sondern der beste Verhandler zu werden, der Sie
sein konnen.« Und verbessern kionne seine Fahigkeiten jeder. Eine Verhandlung, so die Meinung des aAutors, verlduft idealerweise in finf Phasen. Dieser Ordnung folgt auch der Aufbau
des Buches. Dabei geht es grundsatzlich um alle Arten von Yerhandlungen. Prasentation: ++++- Sehr viel besser kann man es als Autor kaum machen. Bis hin zu konkreten
Situationsbeschreibungen und Beispielformulierungen reichen die praktischen Ratschlage. Das Buch ist ein profunder, direkt in der Praxis anwendbarer Leitfaden fir mehr
VYerhandlungserfolg. Einzig Layout und Gestaltung wirken angesichts des hervorragenden Textes etwas lieblos, Praxiswert: +++++ Das Thema »erfolgreich Yerhandeln« ist Gegenstand
schier unzahliger Publikationen am Buchmarkt. Bei Martin Dall wird der theoretische Uberbau genau auf das richtige MaR, namlich das realistisch in der Praxis Umsetzbare reduziert.
Win-win-Situationen sind eben nicht immer das beste Ergebnis, und neben einem kooperativen Verhandlungsstil kann der kompetetive auch sehr erfolgreich sein. Yerhandlungen
gehdren zu den gréBten Herausforderungen im Geschaftsleben - und das nicht nur da. Ganz bodenstandig und einfach zeigt dieses Buch, wie's geht, (4ndreas Matz, Hambuger
Abendblatt Online, 16.07.2011)

Gehalt+++: Um seine Empfehlungen zu untermauern, fihrt Dall eine Reihe wissenschaftlicher Studien an. Obwohl das Buch auf Typologisierungen verzichtet, bietet es fur alle
Yerhandlungsphasen genlgend Informationen, Formulierungshilfen und Empfehlungen ohne dabei zu stark in die Tiefe zu gehen. Einige Aspekte werden z.T. mehrfach wiederholt, was
das Lesen manchmal etwas zah werden lasst. Visuelle Gestaltung++: Grafiken, Tabellen und Schaukasten stellen wesentliche Aspekte heraus. Die Schrift ist gut lesbar, einzig die
Uberschriften verwirren. Neben den im Inhaltsverzeichnis aufgefiihrten gibt es eine Vielzahl weiterer in verschiedenen Schriftgréfen, die es dem Leser erschweren, nachzuvaollziehen, an
welcher Stelle des Verhandlungsprozesses er sich gerade befindet. Struktur/Gliederung+++: Die Gliederung folgt einer klaren Struktur: Nach der Einleitung und der Yorstellung der
Verhandlungsstile prasentiert Dall dem Leser Schritt flr Schritt alles Wichtige und Wissenswerte entlang der finf Verhandlungsphasen. Das Buch schliet mit Tipps zu verschiedenen
VYerhandlungstaktiken. Einzelne sbschnitte losgeldst zu lesen, ist schwierig. Verstandlichkeit++++: Das Buch ist fur jedermann leicht verstandlich geschrieben, Der gelungene Wechsel
zwischen Theorie, anschaulichen Beispielen und praktischen Formulierungstipps erleichtert es dem Leser, das Buch zlgig am Stiick zu lesen. Eignung: Das Buch bietet einen guten
Einstieg in und umfassenden Uberblick Uber die vielen verschiedenen Facetten erfolgreicher Verhandlungsfithrung. Dall beleuchtet die Pros und Cons der verschiedenen alternativen. So
kann jeder Leser entsprechend seinem bevorzugten Yerhandlungsstil und seiner Ziele entscheiden, welches der angebotenen Werkzeuge fir ihn das richtige ist. Relevanz++++: Das
Buch konzentriert sich auf das Wesentliche, namlich die sachliche analyse der Verhandlungssituation und die daraus resultierenden Optionen fir Yerhandlungen. Dem Leser wird hier
zwar nicht viel Neues geboten (das gibt es wohl auch nicht), aber ich bin sicher: Wer sich konsequent an Dalls Empfehlungen halt, wird seinen Yerhandlungserfolg steigern kdnnen.
{Marco Schroder, managerSeminare, 01.07.2011)

Kurzbeschreibung

Vorbereiten verhandeln durchsetzen. Erfolgreich verhandeln ist die griRte Herausforderung im Geschaftsleben und gehdrt zu den Kernkompetenzen erfolgreicher Mitarbeiter und
Fuhrungskrafte, Die Methode, die Autor Martin Dall in seinem Buch prasentiert, bringt sofort messbare Ergebnisse fir Praktiker. Der Trainer und Berater beschreibt, welche Fehler haufig
in Yerhandlungen gemacht werden und wie man sie vermeidet. Er zeigt, wie man in kritischen Momenten die Argumente richtig wahlt, wie man strukturiert und logisch bleibt und mit
Profi-Methoden das gewilnschte Ergebnis erzielt. Yom Millionen-Deal bis zur anstehenden Gehaltsverhandlung: Dieses Buch hilft bei der Yorbereitung und beim Verhandeln mit fairen und
unfairen Yerhandlungspartnern,



