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DER WEG ZUM
GUTEN ABSCHLUSS
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DAS DIGITALE MAGAZIN
Jede Ausgabe des
Harvard Business
Managers erscheint
auch als digitale
Version fir Tablet und
PC/Mac. Laden Sie ein-
zelne Hefte online
herunter, um sie jeder-
zeit offline zu lesen.
Weitere Informationen:
www.harvardbusiness
manager.de/hbm-digital

GESCHICKTER =
VERHANDELN

Verhandlungen zu fihren gehort zum Alltag jedes
Managers: Da sind intern die Gehaltsgesprache mit
den Mitarbeitern, die Etatrunden mit der Geschéfts-
fahrung und das Ringen um Ressourcen mit anderen
Abteilungen. Da gibt es extern mit Zulieferern die
Gesprache uber Konditionen, die Verhandlungen
der Vertriebsleute, das Feilschen bei Kooperationen,
Fusionen und Ubernahmen sowie vieles mehr. In
unserem aktuellen Schwerpunkt ,, Verhandeln* haben
hochkaratige Experten fiir Sie die besten Tipps fur
einen erfolgreichen Abschluss zusammengestellt.
Wie sehr es dabei auf Emotionen ankommt, be-
schreibt ein Autorenteam um Harvard-Business-
School-Professor Michael Wheeler in , Feilschen mit
Geftihl“ ab Seite 26. Die deutsche Psychologin
Myriam Bechtoldt gibt im Interview ab Seite 36 Rat-
schlage fiur das Training emotionaler Intelligenz.
Wie eine gute Vorbereitung auf komplexe Situatio-
nen aussieht, erliutern HBS-Professor James Sebe-
nius und sein Koautor David Lax in ihrem Beitrag
ab Seite 38. Der Unternehmer Detlef Lohmann er-
z4hlt, wie man als Autozulieferer auf Augenhohe mit
den Herstellern verhandelt (ab Seite 50). In ,,Solo fur
zwei“ haben wir fur Sie die Forschungsergebnisse
der Munsteraner Wissenschaftler Joachim Huiff-
meier und Guido Hertel iiber die Schwachen von
Verhandlungsteams zusammengefasst (ab Seite 52).
Lesen Sie schliefflich unser Gesprach mit dem
bekannten Strafverteidiger Gerhard Strate, dessen
wichtigste Waffe die Sprache ist (ab Seite 56).
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Zukunft im Kopf.

Vier Wege zum Erfolg:
Das Leistungsspektrum
der Haufe Akademie.
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www.haufe-akademie.de




