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Wat well ech mat deser Verhandlung
maachen?

Wat war dat beschtméiglechst, perfekt

Resultat fir mech?



Ko

Wat huet dat Verhandlungsprozess fir
mech am Geld?

Muss ech Spuerplang oder
Folterekaschten?

“o

Wat war dat zweet Bescht Resultat fir
mech?

A wat Resultater sinn net
inakzeptabel?



Firwat sinn se net akzeptabel? Wei eng Komponente vum Resultat
' e muss ech maachen?

Wei eng Komponente vum Resultat si Wei eng Komponente vum Resultat
e mir am meeschte wichteg? @ well ech maachen?
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Wéi eng Enner-Aspekter hunn ech
opzeginn?

Weéi kontraktuell Inhalter a Konditioune
sinn am wichtegsten?
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Weéi kontraktuell Inhalter a Konditioune
sinn manner wichteg fir mech?

Wat fir eng Alternativen hunn ech,
wann ech well den gewunschten
Resultat net materialiséieren?
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Weéi kann ech dés Alternativen
verbesseren?

Wat fir eng besser Léisunge sinn mat
anere Verhandlungspartneren?
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Wat fir eng Verhandlungsgewiicht
kéint ech nei oder neuste
recombineieren?

Wat hatt misse differéieren iwwert eng
optimale Alternativ, sou datt et besser
oder glaich wei meng ursprénglech
gewollte Verhandlungsresultat war?
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Wat fir eng formell Hirden muss ech
entlooss?

Wat ass de Waert vun déser Alternativ
fir mech?

o

e

Muss ech Spuerplang oder
Folterekaschten?

Wann finanziell Aspekter involvéiert
sinn, wat ass den héchsten an dee
klengt Betrag deen ech akzeptéiere
kann?
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Wei enge Konditiounen a
kontraktuell Inhalt kann d‘Zuel
antweren an wei grouss ass
d‘akzeptabel Zomm dann?

Wei kontraktuell Begréffer hun ech net
gar akzeptéieren?
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Gett et eng Chance fir eng besser
Startplaz ze kréien andeems
d'Verhandlung endlech geschitt?

Wei eng Aspekter géif et einfach
maachen fir mech d'Verhandlung ze
stoppen
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MAIN
VERHANDLUNGS-
PARTNER

Wat ass d'Resultat, datt mai
Verhandlungspartner hoffentlech aus
désem Verhandlungsprozess?

Wat ass genee de Virdeel fir meng
Verhandlungspartner?

19
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Wat ass d'Verhandlung wesentlech fir
meng Verhandlungspartner?

Weéi wichteg sinn d'Verhandlungen an
d'Resultater vun der anerer Sait?
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Weéi eng Komponente hatt e
beschtméiglech Resultat fir meng
Verhandlungspartner?

Wat kéint de zweet-bescht Resultat fir
mai Verhandlungspartner sinn?
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26
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Weéi kénnt Dir e Resultat net
akzeptabel maachen?

Firwat ass desen Resultat net
zouganglech?
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Weéi eng Komponente si wichteg fir
hien?

A wei enge Komponente vum Resultat
muss hien maachen?
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Wei eng Komponente vum Resultat
liwwert hien erreechen?

Weéi eng Aspekter kann hien ouni
maachen?
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Weéi kontraktuell Termen an Inhalt sinn
am meeschte wichteg?

Wéi kontraktuell Termen an Inhalt sinn
manner wichteg fir hien?
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Wat alternativ huet d‘aner Sait mat de
Gespréicher mat mir?

Weéi drai bestemmten Alternativen huet
meng Verhandlungspartner hunn wann
sai Wensch Resultat net
materialiséiert?
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Weéi kann hien des Alternativen
verbesseren?

Ginn et besser Resultater bei anere
Verhandlungspartneren?
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Hatt meng Verhandlungspartner Wollef
ze verbannen oder Inhalt ze adden an
a wéi eng?

Wat waert misse differend sinn iwwert
déi bescht Alternativ, fir datt et besser
ass oder net weéi deéi originell
verhandelt Resultat?
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Weéi konnt hien d‘Hindernisser
entlooss?

A wéi enger gewenschten Zait konnt
d‘Bescht Alternativ positiv beaflosse?
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Wat fir eng aner Waerter oder
Interessen muss hien opmaachen?

Wann d'finanziell Froen involvéiert
sinn, wat war deéi heéichst a klengst
Hallefzait hatt hien akzeptéieren?
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Weéi eng Conditioune a Kontraktinhalte
kennen des Nummer anneren an wei
grouss ass d‘akzeptabel Zomm dann?

Gitt et e Risiko datt hien besser besser
kann sinn, andeems Dir
Verhandlungen gelascht?

Wat sinn d‘'Aspekter, déi et einfach
waren fir hien fir Verhand
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Wann Dir d'Kaschte vun der
Verhandlung berechnen wellt:

C o

Weéi laang mengt dVirbereedung?
Weéi laang ass
d‘'Verhandlungsmuecht?

Wat ass d'Stonn vun den Leit déi
eis Sait betrefft?

Wat fir eng aner Kaschten
(Presentatioun, Rees, Affekot)
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DUNGSPROZESS
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Weéi eng frai Wiel an Autorisatioun huet
mai Verhandlungspartner wierklech?

Weess ech all
Entscheedungsprozesser?

Sinn d'Limiten vum
Verhandlungsprozess vun

engem Panneau (Bord,
Verhandlungsplaatz, anerer) fest? 35
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Wat sinn meng 30 wichtegst
Fuerderungen an desem
Verhandlungsprozess?

Wei des Preparatiounen ass meng
éischt Offer wéi?

MENG LESCHT
STRATEGIE

37
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Wat ass meng lescht Offer?

A wei engem Zousel passen
d‘Interessen vu menger
Verhandlungspartnerschaft mat
mengen Interessen?

Wat fir eng Geschicht erzielen ech,
mat deenen ech mat mengem Ver-
handlungspartner mein beschten

Resultat virun allem onvergiesslech,

sympathesch an wertvoll sinn?

WIEN ASS MENG
VERHANDLUNGS=-
PARTNER

39
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40

Verhandelen ech mat enger Persoun
oder enger Entreprise?

Wei eng aner Leit hunn en Afloss op
d'Resultat vun de Verhandlungen
niewent mengem
Verhandlungspartner?

2=

2

Weéi funktionnéiert mai
Verhandlungspartner?

Hutt Dir e Kontakt mat menger
Verhandlungspartnerschaft gemaach
an der Vergaangenheet?

41
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Wei huet meng Verhandlungspartner
sech dann verhalen?

Hunn ech je probéiert mat him ze
verhandelen?
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Wei huet meng Verhandlungspartner
sech dann verhalen?

Wei ass d'intern Organisatioun
Struktur an Entscheedungsstruktur déi
duerch mai Verhandlungspartner
getrieben gett?
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Wat fir eng allgemeng Geschaftsziel
meng Verhandlungspartner wellen
erreechen?

Wei eng konkret Ziler huet hien
publizéiert?

Q@ Weéi wellt hien dés Ziler erreechen?

Wei eng Motivatioun meng
@ Verhandlungspartner motiveieren?
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Weéi eng Suen ass meng
Verhandlungspartner besonnesch
interesséiert?

Wat fir Virdeeler kann ech meng
Verhandlungspartnerschaft ubidden?

2%
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Wat muss dése Beneficer aussoen
fir datt et meng Verhandlungspartner
sinn?

Weéi a weivill muss ech dese Benefice
konkret als belounst presentéieren?
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Weéi eng Sprooch muss ech sou
benotzen fir datt mir mat eisem
Verhandlungspartner eng Verankerung
verankert sinn?

Wei eng Schlesselwieder wichteg
sinn?
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Weéieng Behuelen a
Gespréichstrategien hu sech
erausfonnt?

Wat ass d'Realitéit vu mengem
Verhandlungspartner?
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Wat ass d'Geschicht vu senger Firma
oder Famill?

Wat sinn déi wichtegst Evenementer
an de leschten fennef Joer?

Weéi eng Abhangegkeet? (Fir Banken,
@ Firmen, Organisatiounen, Persounen)

e@ Weéi finanziell Potenzial existéiert?
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Weéi eng Struktur huet
d‘Organisatioun?

Wei eng Biller géif ech meng
Verhandlungspartner wellen
generéieren?

o
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Weéi eng PR-Kommunikatioun huet
hien am Maart implementéiert?

Ass et e Feierverwaltung?

A wéi enger Emwelt ass eis
Verhandlungspartner agefouert?
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VIRUM

DATUM
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Weéi ass de Gebai entworf a gebaut, an
deem d'Verhandlunge stattfannen?

A wéi enge gouf d'Verhandlunge statt?

Ass et eng Sétzerarrangement?

SIS



Wel wasiielr ooer eis Fannt Dir Ersatzkleeder mat mir?

Verhandlungspartnere kommen?

Wei kann ech Zaitprévent Hunn ech eng aner Rendezvous an
@ verhénneren? @ weéi kann ech et maachen?

Wann d'Verhandlunge vill méi WEéi fille mech elo e Relax virum
56 @ laang daucht, wou schlofen ech? @ Verhandlungsdatum? 57



Wat fir eng Froen hutt Dir
ier d‘'Verhandlunge fankt un?

Antwert dés.

An elo: vill Succés an Arer Verhandlung.

58 Dir kénnt de European Negotiation Institute bei http://e-n-i.eu.eu
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