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Verhandlungen vorbereiten

Interessen / Bediirfnisse

= Beschreibung des Sachverhalts aus meiner / deren Sicht [Zahlen, Daten, Fakten, Eindriicke, Hypothesen, Vermutungen,
Konfliktbehaftet, usw.]? Gibt es Unterschiede in der Wahrnehmung (die Wahrheit, die man sich nimmt']?

= \Welche Argumente (sachlich / emotional) habe ich, welche die Gegenseite? Gibt es moralische oder ethische Aspekte, die
beriicksichtigt werden mussen?

= Was will ich genau? Worum geht es mir im tiefsten Inneren? Was ist mir wirklich wichtig fir diese Verhandlung? Was sind
meine - wirklichen -Bedurfnisse und Mative? Was nitzt mir am meisten?

= Was will mein Verhandlungspartner? Was sind die Positionen / Forderungen / Erwartungen der Gegenseite? Welche
versteckten BedUrfnisse / Motive / Zwange sind denkbar? Habe ich mich in seine Lage versetzt? Was wurde ich wollen,
ware ich in seine Situation? Was nitzt ihm am meisten?

= Gibt es eine ZOPA [zone of potential agreement = Gemeinsamkeiten)? Gemeinsame / entgegengesetzte Interessen?
Gegenseitige Abhéngigkeiten?

= Was muss ich mindestens erzielen? Was ware komfortabel? Was wére meine Maximalforderung? Kenne ich meine
Prioritaten? Habe ich Verfigungsmasse, mit der ich spielen” kann?

= \Wie lautet mein eigenes Spiel und auf welches Spiel muss ich mich einstellen [win-lose, lose-win, lose-lose, win-win)?



