Inhaltsverzeichnis

(Fiinf Regelmifligkeiten schlechter Verhandlungstaktik — »nego-
tiation-technique« — Plus-, Fragezeichen- und Minus-Situationen
unterscheiden lernen — Erfolg und Versagen in einer Verhandlungs-
situation)

Vorwort zur 5. und 6. Auflage ...........................
Teil I: Grundlagen
Kapitel 1:

Biologische Grundlage der Verhandlungs-Situation .........

1.1. Das Denk-Hirn denkt — das Reptil in uns lenke .......
1.2. Die Bediirfnisse des Menschen (nach MASLOW und

anderen) ...
1.3. Inventur-Ubung Nr.1 .......ooiiiiiiiiiiiiiinininnn,
Kapitel 2:

Biologie und Psychologie in der Verhandlungs-Situation ...

2.1. Das Denk-Hirn denkt — der Hormonhaushalt lenkt ....

2.2. Aufnahme der Wirklichkeit, Miflverstindnisse, Toleranz
und Ethik ..o e

2.3. Inventur-Ubung Nr.2 .......oeeviiineiiinnneeennnnn.

12
13

28

33

34

39
48

49

49

Bibliografische Informationen E
X digitalisiert durch 1
http://d-nb.info/945216130 BLI '|'



http://d-nb.info/945216130

Kapitel 3:
Psychologische Mechanismen, durch Kampfhormone
(Reptiliengehirn) ausgeldst ................. ...l 61

3.1. Zwei Ebenen der Kommunikation (nach

WATZLAWICK) . .oiiiiiiii e 61
3.2. Analyse von fiinf Aussage-Typen ...........covvven 67
3.3. Einige koérpersprachliche Signale ...................... 72
3.4. Uberschneidung — Distanz — Briickenbau ............ 74
3.5. Inventur-Ubung Nr.3 .........oooiiiiiiiiiiiinnnnn.. 76
Kapitel 4:
Psychologische Grundlagen erfolgreicher Motivation ....... 77
4.1, MOUVALION . ..uintiniitt it intieineeneonrnesnnanes 77
4.2, Frustration .........c..coiuiiiuininienneneoiineineanss 84
4.3. Hohlenmensch —Reaktionen im Atomzeitalter ......... 85
4.4. Fallbeispiel: Urlaubsverschiebung ..................... 88
4.5. KITA- und Karottenmethode (nach HERZBERG) ...... 89
4.6. Inventur-Ubungen 4aund 4b ........................s 93
Kapitel 5:
Die Logik der Verhandlungssituation (= die Strategie) ..... 97
5.1, Vorbemerkung ............oooiiiiiiiiininnnn 97
5.2. Logos heifit: das Wort .......coovviiiiiiiiiiiiin., 97
5.3, Fallbeispiel: Handschrift ...........c.ocoviiiiiinie, 98
5.4. Niederlagenlose Methode: Schemal ................... 103
55. Inventur-Ubung Nr.5a ......cccovvieieiniineninnnns 107
5.6. Niederlagenlose Methode: Schemall ................... 11
5.7. Fallbeispiel: Urlaubsberatung ...........cccoovieaiin, 113
5.8. Fallbeispiel: Interferenzstrom-Therapie ................. 117
5.9. Informations- und Kontrollfragen ..................... 123
5.10. Der Einwand .......cooiiiiiiiiiiiiiiiininiiinnnns 124
511, Der Vorwand ....covvniiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnns 125
5.12, Einwand = Problem ..................ooiiiiiiia, 128



5.13. Vorwand = Vor-Wand ........coviiirivnriinnnnnnnn. 129

5.14. Fallbeispiel: Schlepperverkauf ......................... 129
5.15. Fallbeispiel: Englischnote in der Schule ................ 132
5.16. Inventur-Ubung Nr.5b .........oiiiiiiiiiinniian, 137
Kapitel 6:
Einige Probleme der Logik in der Verhandlungssituation ... 139
6.1. Kategorie 1: Die Wahr-Nehmung ..................... 139
6.2. Kategorie 2: Denkrinnen ............oviiiiiiiiiia 140
6.3. Fallbeispiel: Giilleanlage .....................oiiail, 142
6.4. Kategorie 3: Unzulissige Schlufifolgerungen/

Annahmen iiber die Situation ............. .00l 143
6.5. Klassischer Syllogismus .............coovviiiiiiiiiL. 143
6.6. Die Kausalkette ...........ccooiiiiiiiniiin, 145
6.7. Selbstabdichtende Erklirungen ................. ... ... 147
6.8. DieStrategie .....oooviinriiiiriniiiiiiiiiiiiiiaeas 147
6.9. Fallbeispiel: Landmaschinenberater .................... 149
6.10. Die Logik des Fragens, strategisch betrachtet ........... 150
6.11. Zwdlf Grundsitze erfolgreicher Verhandlungs-Strategie .. 152
6.12. Inventur-Ubung NI. 6 ...ooovnviiiinnneeninnnnnnnnn. 153

Teil II: Experimente/Spiele/Ubungen

Kapitel 7: :

Erfolgskontrolle zum Text von Teil I dieses Buches ........ 157
7.1. Vorbemerkung .......coooiiiiiiiiiiiiii e 157
72 Teil 1: zur Bio-Logik ..........ccooiiiiiiiiiiii.., 157
7.3 Teil 2: zur Psycho-Logik ..........c.cooviiiiiiiin.., 161
74 Teil3:zurlogk ......ooooiviiiiiiiiiiiiiiia, 168

10



Kapitel 8:

Ubungen/Spiele zur Psycho-Logik ........................ 173
8.1. Aufgabe Nr. 1: Bedarfspyramide ..................... 173
8.2. Aufgabe Nr. 2: Kampfmandver ..............c.oou.u 173
8.3. Aufgabe Nr. 3: Selbstanalyse TeilI ................... 173
8.4. Aufgabe Nr. 4: Selbstanalyse Teilll .................. 174
8.5. Aufgabe Nr. 5: Inhalts- und Beziehungsebene .......... 174
8.6. Aufgabe Nr. 6: Wahr-Nehmung ...................... 174
8.7. Aufgabe Nr. 7: Erginzen von Wahrnehmungen ........ 175
8.8. Aufgabe Nr. 8: Kérpersprachliche Signale ............. 177
8.9. Aufgabe Nr. 9: Falsche kérpersprachliche Signale ...... 177
8.10. Aufgabe Nr. 10: Psychologischer Pfadfinder ............ 177

Kapitel 9:

Ubungen/Spiele zur Logik ........c.cccvuvriiiiaeeneen... 179
9.1, Aufgabe Nr. 1: Rollenspiel: Urlaubsverkauf ............ 179
9.2. Aufgabe Nr. 2: Motivationsilbuag ................... .. 180
9.3. Aufgabe Nr. 3: Ratespiel: geschlossene Fragen .......... 180
9.4. Aufgabe Nr. 4: Denksportaufgaben .................... 181
9.5. Aufgabe Nr. 5: Weitere Ratespiele ..................... 182
9.6. Aufgabe Nr. 6: Informations- und Kontrollfragen ....... 182
9.7. Weitere ANregungen .........oeueroriornenereonoeenss 183
Nachwort zur 6. Auflage dieses Buches .................... 184
Anhang:
Anhang A: Einfithrung in die Transaktionale Analyse (T.A.)

nach BERNE ........cooviiiiiiiiiiinininen.n. 190
Anhang B: Weniger Frust, mehr Lust im Leben ............ 213

Literaturverzeichnis (benutzter und weiterfithrender Literatur) 217

Stichwortverzeichnis (Begriffe und Autoren) ................ 219

11



