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Fast alle Verhandlungen werden schlecht vorbereitet. Dieses Büchlein erklärt Ihnen nicht, wie sie Verhandlungen gewinnen. Aber wenn Sie diese Fragen sorgfältig durchgearbeitet haben, werden sie einen überwältigenden Vorteil gegenüber Ihren Verhandlungspartnern haben.


Nehmen Sie sich die Zeit. Es ist ihr Vorteil.


Friedhelm Wachs
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Was möchte ich mit dieser Verhandlung erreichen?
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Welches wäre für mich das bestmögliche, perfekte Ergebnis?
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Welchen Wert hat diese Verhandlung für mich in Geld?
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