Die Kunst der Verhandlungsfihrung

Einwande / Vorwande

Wenn in einer Verhandlungsphase Gegenargumente aufkommen, sollten Sie darauf
vorbereitet sein!
Wie verhalten Sie sich bei

e Einwanden = objektive Gegenargumente

e Vorwéanden = subjektive Scheinargumente?

1. Einwand = objektives Gegenargument

2. Vorwand = Subjektives Scheinargument
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