Wie Entscheider unter Druck

die richtigen Deals abschlieBBen

mit praxiserprobten Methoden



.Uber 70% aller Verhandlungen
scheitern, weil die Beteiligten sich
unzureichend vorbereiten!”

Harvard Business Review
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Berufliche Erfahrung - Falko Nowak

= 16 Jahre Offizier bei der Bundeswehr, Hauptmann a.D.
= Dozent fur Verhandlungsmanagement

» Referent beim Businessplan Wettbewerb

» |HK-Fachausschuss Existenzgrundung & Unternehmensnachfolge

Fachliche Expertise

=  MBA Negotiation Management

Universitat Potsdam

=  M&A-Professional

Frankfurt School of Finance & Management

=  Mediation & Konfliktlosung

Universitat Potsdam

= M. Sc. Sportwissenschaft: Leadership & Management
Universitat der BW MUnchen

NEGOTIATION & CONSULTING



Anwendungsgebiete von Verhandlungen '

Private Verhandlungen R Persone diungen & Unternehmensinterne
Verhandlungen

Geschaftsverhandlungen g
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~Die wichtigste Verhandlung deines
Lebens fuhrst du nicht mit Kunden,
sondern mit dir selbst.”
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Der Dreiklang der Verhandlung
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Der Dreiklang der Verhandlung

Externe Verhandlung

e Kunde / Partner
e Forderungen & Zugestindnisse
* Abschluss

INTERN - Interne Abstimmung

e Abteilung | Finance | Geschaftsfiihrung

e Gemeinsame Linie & Spielraume

ICH — Innere Verhandlung
¢ Ziel & Mindestziel

e Grenze / No-Go N -~ w A K
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Ablauf einer Verhandlung

»90% des Erfolges ist Vorbereitung”

Vorbereitung

Auswertung Fuhrung

NTWAK

NEGOTIATION & CONSULTING




Tipp: Priorisiere deine anstehende Verhandlung!
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Verhandlungspartner

Eigene Partei
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BATNA — dein Plan B # s

Best Alternative To a Negotiated Agreement
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Risikoanalyse zur Erhéhung deiner Zielerreichung

Risiko / Eintrittswahr- Bedeutung/ Risikozahl
Thema scheinlichkeit Auswirkungen

EW B

Bewertungsskala Risikoklasse

6-9...Sofortmallnahmen einleiten
R=EW*B

3-4...Mallnahmen Uberlegen

m? 1-2...Keine MalRnahmen

NTWAK

NEGOTIATION & CONSULTING




Risikoanalyse zur Erhéhung deiner Zielerreichung

Risiko /
Thema

EW

Eintrittswahr-
scheinlichkeit

Bedeutung/
Auswirkungen

B

Risikozahl

Kunde ist unzufrieden, da 3
ich zu spat Fotos liefere

Bewertungsskala

3 - hoch

2 - mittlere

1 - gering
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Risikoklasse

6-9...Sofortmaflinahmen einleiten

3-4...MalRnahmen Uberlegen

1-2...Keine MalRnahmen
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R=EW*B

Rufe Kunde proaktiv an
Draufgabe: Biete
Zusatzleistungen an

Rabatt auf Folgeauftrag

Teile Inm die Ursachen mit
Uberlege mir MaBnahmen flr die
Zukunft, um es zu verhindern
Stelle offene Frage

Entschuldige mich

Mache nichts — akzeptiere es
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Risikoklasse

6-9...Sofortmaflinahmen einleiten

3-4...MalRnahmen Uberlegen

1-2...Keine MalRnahmen

1. Rufe Kunde proaktiv an

2. Draufgabe: Biete
Zusatzleistungen an

3. Rabatt auf Folgeauftrag

4. Teile Ihm die Ursachen mit

5. Uberlege mir MaBnahmen fur die
Zukunft, um es zu verhindern

6. Stelle offene Frage

7. Entschuldige mich

8. Mache nichts - akzeptiere es

9.

R=EW *B




Mentale Vorbereitung:

Motivierende Musik Positive Gedank o
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Tipps zur Angebotsunterbreitung
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Anker setzen Keine Spanne Realistisch
nennen starten
g9 € !
(. N :
Nicht wiederholen Erstes Letztes Angebot
Entgegenkommen
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Profis Uben jeden Tag
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Holen dir jetzt Dein Geschenk

Hier scannen und Checkliste erhe




DEIN ERFOLG IST MEIN ANSPORN N2WA

NEGOTIATION & CONSULT

Follow me

Nowak Consulting GmbH
CEO: Falko Nowak
BehlertstraBe 3a | Haus B2
14467 Potsdam

Web: www.nowak-negotiations.com
Mail: info@nowak-neqgotiations.com
Tel: +49 331 235 2107




