
Verhandeln - 3

Wie kommt zu den Interessen (weg von den Positionen) ?

2  Wege gleichzeitig beschreiten: Sozial und materiell, Menschen
(soziales) und Probleme (materielles) getrennt behandeln

Sozial
(zuerst!)

Die Beziehung
verbessern

Soziale Anerkennung geben

Das kulturelle, soziale Koordinatensystem
des Partners kennenlernen

Sich in die Sichweise des Partners hineinfinden.

Das Problem des Partners als das eigene annehmen.

Das Gesicht (des anderen) wahren

Emotionen, die eigenen und auch die des
anderen, ansprechen

Aktives Zuhören

Habe ich Sie richtig
verstanden: Sie wollen auf
keinen Fall .....

Ich - Botschaften

Ich fühle mich bei diesem
Vorschlag benachteiligt
weil..., statt: Sie wollen mich
übers Ohr hauen.

Den Partner dazu
bringen, aktiv das
Verhandlungsergebnis
mit zu erarbeiten

Ein bis in alle Einzelheiten
vorbereiteter Vorschlag kann
auch "erschlagen".

In einem gemeinsam
entwickelten Vorschlag kann
sich jeder wiederfinden.

Neue Vorschäge nicht beurteilen, jede neue
Idee führt  zu weiteren Ideen!

Bestehen Sie auf Fairness

Es zählen nur Argumente die
auf einsichtigen Kriterien
beruhen

Das schützt beide Seiten vor
einer Entgleisung.

Materiell

Den Kuchen
vergrößern,
bevor er
geteilt wird.

Die Anzahl der
Einzelinteressen
(Einzelvorteile)
vergrößern

Dazu braucht man
Phantasie und Kreativität
(es gibt kein Rezept).

Sich in die Sichweise des
Partners hineinfinden.

(Weitere)
Interessen des
Partners
herausfinden,
zB durch
Fragen: Warum

Warum
meinen Sie
ist dieser
Preis
gerecht-
fertigt?

Objektive Kriterien
heranziehen

Externe Gutachten,
Verhandlungsergebnisse
bei vergleichbaren
Sachlagen,...
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