Inhaltsverzeichnis

Einfithrung

1. Was ist ,,Verhandeln“ und wo wird verhandelt? ... ..... 2
2. Die Psychologie des Verhandelns ................... 5
3. Die Psychologie der Verhandelnden . ................ 6

Die sieben strategischen Ebenen

1. Personlichkeit

1.1 Eigene Verhandlungsstrategien erkennen ......... 11
1.2 Wie werden Sie gesehen? ...................... 14
1.3 Selbstsicherheit, emotionale Unabhéngigkeit . .. ... 16
1.4 Uberzeugungen, Vorurteile,

selbsterfiillende Prophezeiungen ................ 18
1.5 Bereitschaft zur Beeinflussung anderer ........... 20
1.6 Glaubwiirdigkeit und Kompetenz. ............... 21

2, Verhandlungsziele
2.1 Zieldefinition............ ... ... .. o oo, 24
2.2 Warum genau dieses Ziel?. . .................... 25
2.3 Gemeinsame Ziele.............cooiiiiiin... 26
2.4 KompromiRdefinition ......................... 28
2.5 VerhiltnisméRigkeit. . ............ ... ... ... 29
2.6 Maximale Erreichbarkeit....................... 30
2.7 Was ist, wenn das Ziel nicht erreicht wird? ........ 31
2.8 MiRerfolg=Erfolg?. ............ ... ..o ... 32
2.9 Riickbesinnung auf eigentliche Ziele ............. 34
3. Vorbereitung

3.1 Der Verhandlungspartner ...................... 36
3.2 Dringlichkeit der Interessen .................... 38
3.3 Alternativen . ........... i i e 39
3.4 Welche Vereinbarungen bestehen?............... 39
3.5 Vorleistungen............ ... ... ... 40
36 Spielregeln . ...l 40
3.7 Fakten- und Informationssammlung ............. 41
3.8 DesTeufels Advokat .......................... 42

Bibliografische Informationen E H
. digitalisiert durch 1 L
http://d-nb.info/954234855 BLIOTHE



http://d-nb.info/954234855

VIII Inhaltsverzeichnis

3.9 Entscheidungskompetenz......................
3.1.1 Autosuggestion der Verhandlung

und Zielerreichung. .. ...................

3.1.2 Rahmenbedingungen ....................

4. Bediirfnisse und Interessen
4.1 DerSchliissel . ....... ... ... ... i il
4.2 Motive, Bediirfnisse, Interessen, Angste,
Befiirchtungen .. ....... .. . ... ... ... . ...
4.3 GemeinsamKkeiten . ........ ... .. ... .,
4.4 Sensible Bediirfnisse in Verhandlungssituationen . . .
4.5 Handlungs- und Entscheidungsstrategien .........

5. Beziehungsgestaltung
5.1 Beziehungsaufbauund Erhalt...................
5.2 Kommunikationsebenen.......................
5.3 Sympathie ........ . . .
5.4 Kongruenz und Authentizitdt...................
55 Konflikte ........ ... . . i
5.6 Was drgert Sieamanderen? ....................
5.7 Beziehungsgefihrdende Faktoren ...............
5.8 Aktives Zuhdren .......... .. ... ... o

6. Probleme
6.1 Fehlende Verhandlungsbereitschaft ..............
6.2 Einwidnde/Vorwédnde .........................
6.3 Blockaden ........... ... i
6.4 Provokation, Angriff ........ ... ... ... ......
6.5 Druck. ... ... e
6.6 Unsachlichkeit...............................
6.7 Herablassendes, arrogantes Verhalten ............
6.8 Unterbrechungen.........................c.c..
6.9 Nebenkriegsschaupldtze .......................
6.9.1 Entriistung .......... ... ... . 0.
6.9.2 Der Partner sagt die Unwahrheit...........
693 Vorwiirfe........... ... ... . ...
694 Drohung........ ... .. ... . ..
6.9.5 Der Partner will sich nicht festlegen ........
6.9.6 Verirgerte, gereizte Partner ...............
6.9.7 WillezurEinigung ......................



Inhaltsverzeichnis

7. Strategien
7.1 Flexibilitdt ............ ... ... it
7.2 Partnerschaftliches Verhandlungsverhalten........
73 DasArgument ........ ..ot
7.4 Polarisierung . ............c.coutvinrrnennennn.
7.5 Nebensache . ...........co it
7.6 Neutraler Dritter ... ............ ..o,
7.7 Mitgefithl ...... ... .. ..
7.8 Emotionalitdt............... ... ..o,
7.9 Begeisterung. . .. ... ..o e
7.9.1 Alternativen ................ ... .. ... ...
7.9.2 Aufwand- und Nutzenrechnung ...........
7.9.3 Gegenleistungen...............ccuvuen..
7.94 Der Verhandlungsort ....................
7.9.5 Befinden des Verhandlungspartners ........
7.9.6 Beharrlichkeit..........................
7.9.7 Schweigen............ ...
7.9.8 Konsequenzen ................cccouen..
7.9.9 Positive Konsequenzen und Folgen.........
7.9.10 Zugestindnisse und taktische Niederlagen. . .
7.9.11 Uberraschung .. ...............covennn..
7.9.12 Einschiichterung .......................
7.9.13 Attribute unterstellen ... ..................
7.914 Das Nein“ ...........cciiiinrennrnnn.
7.9.15 Grenzen aufzeigen ......................
7.9.16 Verhandeln mit mehreren Partnern.........
7.9.17 Strategien des Verhandlungspartners .......
7.9.18 Eigene Ablehnung ......................
7.9.19 Nachteile abwenden. ....................
7.9.20 Weniger ist nicht immermehr .. ...........
7.9.21 Verhandeln am Telefon ..................
7.9.22 Suggestion. . .......... ... il
7.9.23 Fragetechnik . ................. ... . ...,
7924 Macht ....... ... . i
7.9.25 Der Siegdesanderen . ...................

IX



X

Nachwort .. ....

Literaturhinweise

Inhaltsverzeichnis

Stichwortverzeichnis . .. ............................



