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Machen Sie Ihre Warnung wahr Vereinbarung und
und bauen Sie eine Brücke: 7. langfristige Sicherung

der Vereinbarung
Verhandlungspartner lenkt nicht ein

6. Brechen Sie den Widerstand – Warnen Sie  Vereinbarung

Verhandlungspartner lenkt nicht ein

5. Zeigen Sie Ihre Macht Vereinbarung

Verhandlungspartner lenkt nicht ein
4. Agieren statt Reagieren – Vereinbarung
Übernehmen Sie die Führung
Übergeben Sie das Problem

Verhandlungspartner wird aggressiv Vereinbarung
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3. Überzeugen Sie mit den richtigen Argumenten
Welche Argumente werden Sie einsetzen?  

2. Strategie und Taktik
Welche Ziele habnen Sie und Ihr Verhandlungspartner?
Welche Strategie haben Sie und Ihr Verhandlungspartner?
Welche Taktik haben Sie und Ihr Verhandlungspartner?

1. Analysieren des Verhandlungspartners vor und während der Verhandlung
Welche Position nimmt er ein?
Welche Motive stehen dahinter?
Analyse von Sprache und Körpersprache
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Abb. 2: Das Nachrichtenquadrat nach Schulz von Thun.
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Abb. 3: Ausgehend von Ihrem Motiv planen Sie Ihr Ziel für die Verhandlung, dann die Leitlinie
zu Ihrem Ziel – die Strategie – und anschließend die konkrete Umsetzung – die Taktik.
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DRUCK AUSÜBEN

AUSWEICHEN NACHGEBEN

PARTNERSCHAFT

Abb. 4: Sie können zwischen vier grundsätzlichen Strategierichtungen entscheiden.
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DRUCK AUSÜBEN

AUSWEICHEN NACHGEBEN

PARTNERSCHAFT

Abb. 5: Mit einem Kompromiss verlassen Sie die konsequente Umsetzung einer 
grundsätzlichen Strategierichtung – zum Nutzen einer halbwegs zufrieden stellenden Vereinbarung.
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DRUCK AUSÜBEN

AUSWEICHEN NACHGEBEN

PARTNERSCHAFT

Abb. 6: Zeichnen Sie bitte in diese Grafik Ihren derzeitigen Standpunkt ein. Haben Sie 
bisher eine fordernde oder eher eine ausweichende, eine kooperative oder vielleicht 
unkooperative Stellung bezogen? Nachdem Sie diesen Punkt markiert haben, zeichnen Sie 
das Ziel Ihrer Verhandlung in die Skizze ein. Wenn Sie diese beiden Punkte verbinden, 
haben Sie die passende Strategie für Ihre Verhandlung. Das Gleiche machen Sie jetzt mit 
dem derzeitigen Standpunkt Ihres Verhandlungspartners und mit dessen Ziel. 
Die Verbindung der Punkte stellt die Strategien Ihres Verhandlungspartners dar.
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Abb. 7: Nennen Sie ihr stärkstes Argument an erster Stelle, das zweitstärkste Argument am Schluss.
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Abb. 8: Eine zufrieden stellende und lang anhaltende Vereinbarung ist nur zwischen zwei 
gleichberechtigten Verhandlungspartnern möglich. Wenn Sie mit Ihrem Verhandlungspartner 
nicht auf einer Stufe stehen, werden Sie keinen Erfolg erzielen. Überlegen Sie also bei Ihrer 
Vorbereitung: Stehen Sie auf der gleichen Stufe, eine Stufe darüber oder eine Stufe darunter?
� Zeichnen Sie bitte in die Grafik ein, wo Sie und Ihr Verhandlungspartner stehen.
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Entscheide schnell!

3 Audio-CDs, 1 MP3-CD
Laufzeit: ca. 3 Std.
Art.-Nr.: 725-1021
ISBN.-Nr.: 3-939048-34-8 19,80 €

Unter dem Kredo „erdnah und schollenverbunden“ kommentiert Betschon alltägliche Führungssituationen.
Daneben analysiert er Unternehmensprozesse und vergleicht sie mit militärischen Führungsabläufen.
Durch die einfache Übernahme von militärischen Reglementstexten, bei konsequentem Ersatz einiger
weniger Ausdrücke durch zivile Begriffe, erhält man bewährte Führungs- und Verhaltensrichtlinien für den
Unternehmensalltag. 

Wo lassen Sie denken?

5 Audio-CDs, 1 MP3-CD
Laufzeit: ca. 5:45 Std.
Art.-Nr.: 725-1045
ISBN.-Nr.: 3-939048-44-5 17,80 €

7 Schritte zur Innovation
Jedes Business beginnt mit einer Idee. Doch wenn das Geschäft einmal floriert, scheint man vergessen
zu haben, dass es immer noch die Ideen sind, die das Kapital vermehren. Unter Zeit- und Leistungsdruck
wird häufig sogar das konzeptionelle Denken delegiert. So bleibt beim vertraulichen Gespräch zwischen
CEO und CEO oft nur die Frage: „Wo lassen Sie denken?“

Zu bestellen im Buchhandel oder unter: (0 39 25) 92 20-7 00 – Versandkostenfrei ab € 20.- Bestellwert.

„Noch nicht gelesen? Jetzt hören!“



Zu bestellen im Buchhandel oder unter: (0 39 25) 92 20-7 00 – Versandkostenfrei ab € 20.- Bestellwert.
Weitere Informationen finden Sie im Internet unter: www.hoerbuchnetz.de
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Artikel-Nr. 725-1003 ISBN 3-939048-01-1 Horst Köhler: Offen will ich sein – und notfalls unbequem (inkl. MP3) € 14,90
Artikel-Nr. 725-1002 ISBN 3-939048-03-8 Gregor Gysi: Ein Blick zurück, ein Schritt nach vorn (inkl. MP3) € 15,90
Artikel-Nr. 725-1042 ISBN 3-939048-41-0 Rudolf Villiger: Führen – Zurück zum Wesentlichen (inkl. MP3) € 19,80
Artikel-Nr. 725-1004 ISBN 3-933350-04-2 Thomas Clark: Der Filmpate – Der Fall des Leo Kirch (Audio-CD) € 14,99
Artikel-Nr. 725-1005 ISBN 3-933350-05-0 Thomas Clark: Der Filmpate – Der Fall des Leo Kirch (MP3-CD) € 14,99
Artikel-Nr. 725-1021 ISBN 3-939048-34-8 Franz Felix Betschon: Entscheide schnell! (inkl. MP3) € 19,80
Artikel-Nr. 725-1016 ISBN 3-939048-26-7 Fred David: Im Club der Milliardäre (inkl. MP3) € 16,80
Artikel-Nr. 725-1098 ISBN 3-939048-96-8 Nicolaus Langloh: Ein Indianer kennt keinen Schmerz € 9,80
Artikel-Nr. 725-1014 ISBN 3-939048-25-9 Hans Leyendecker: Die Korruptionsfalle (inkl. MP3) € 14,90
Artikel-Nr. 725-1090 ISBN 3-939048-88-7 Dagmar P. Heinke: Nicht nur Kleider machen Leute € 14,90
Artikel-Nr. 725-1012 ISBN 3-939048-23-2 Detlef Gürtler: Vorbild Deutschland (inkl. MP3) € 17,90
Artikel-Nr. 725-1009 ISBN 3-939048-20-8 Helmut Creutz: Das Geld Syndrom (inkl. MP3) € 16,90
Artikel-Nr. 725-1056 ISBN 3-933350-06-9 Reinhard Wahren: Tod in Staßfurt (inkl. MP3) € 7,80
Artikel-Nr. 725-1041 ISBN 3-939048-39-9 Norbert Mappes-Niediek: Lets be Frank (inkl. MP3) € 21,50 
Artikel-Nr. 725-1057 ISBN 3-939048-57-7 Bodo Schäfer: Der Weg zur finanziellen Freiheit (inkl. MP3) € 9,50 
Artikel-Nr. 725-1079 ISBN 3-939048-79-8 Herbert Henzler: Das Auge des Bauern macht die Kühe fett € 19,90
Artikel-Nr. 725-1059 ISBN 3-939048-53-4 Michael Opoczynski: Die Blutsauger der Nation (inkl. MP3) € 19,90
Artikel-Nr. 725-1060 ISBN 3-939048-54-2 Albrecht Müller: Die Reformlüge (inkl. MP3) € 19,90
Artikel-Nr. 725-1061 ISBN 3-939048-52-6 Gisela Freisinger: Hubert Burda – Der Medienfürst (inkl. MP3) € 19,80
...und viele mehr

ISBN 3-939048-46-1
Hannes Kunz: € 17,80
Beziehungsmanagement

ISBN 3-939048-51-8
Harry Holzheu: € 14,80
Dran bleiben

ISBN 3-939048-17-8
Klaus J. Stöhlker: € 12,80
Denken Reden Handeln

inkl.
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