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Verhandeln ist kein Lotteriespiel, der Verhandlungserfolg kein zuféllig eingetretenes Ereignis. Die jeweils gegebenen
Rahmenbedingungen sind flr den Ausgang einer Verhandlung zwar ein mitentscheidender Faktor. Wie aber ist zu
erkléren, dass im Allgemeinen der Verkaufer als der Gegentiber dem Eink&ufer geschicktere Verhandlungspartner
gilt? Was macht den Unterschied im Vertragspoker der Kontrahenten aus, ein Unterschied, der tber Erfolg oder Mis-
serfolg entscheiden kann? Was zeichnet also die Verk&ufer in Verhandlungen besonders aus? Mit welchen Mitteln
spackt” er den Einkaufer?

Genau hier setzt das Buch an, mit dem der Eink&ufer die Mdglichkeit erhalt, sein Selbstbild und Rollenverstandnis
kritisch zu Uberprifen und gegebenenfalls zu &ndern. Dazu werden praxiserprobte Werkzeuge beschrieben, die fir
den geschulten Verkaufer selbstverstandlich sind. Auf dieser Basis kann der Eink&ufer selektiv und offensiv die Vor-
teile eines interdisziplindren ,,Schaustlickes” mit der Zielsetzung nutzen, in der Zukunft noch bessere Verhand-
lungsergebnisse zu erzielen, als in der Vergangenheit. die aus den Verkaufertools abgeleiteten und ausfihrlich dar-
gestellten Eink&ufertools sind eine ideengespickte Fundgrube flir den ergebnisorientierten Einkaufer!

Martin Limbeck z&hlt zu den Spitzenverkaufstrainern und gilt als der Hardselling-Experte in
Deutschland. Er agiert erfolgreich als Verkaufs-, Management- und Personlichkeitstrainer in der

Finalst beim Dienstleistungs- und Investitionsgiterbranche. Zudem ist er Grinder und geschéftsfihrender
{rbemraiic

Gesellschafter des Martin Limbeck Trainings® Team.

Peter Troczynski blickt auf eine 25-jahrige Berufspraxis ais Verkaufer von Investitionsgitern und
Servicedienstleistungen zurlick. Heute vermittelt er seine Erfahrung beim Martin Limbeck Trai-
nings® Team. Die Autoren sind als Partner des Martin Limbeck Trainings® Team Dozenten bei
namhaften Instituten und Weiterbildungsorganisationen wie TUV/Akademie Rheinland, Roth-
mann, NW-Handel, TAE und Managmentforum Starnberg.
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