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BegriiBung + Vorstellung +
Ziele der heutigen Online
Vorlesung + Szenen (=)
juristischer
Verhandlungsfiihrung

vertiefende o

Literaturhinweise

@ Themen "Verhandlungsfiihrung" = Vorbereitung der o

Verhandlung

Verhandlungsphasen @

Problem-Konstellationen @




personliches "Matching”

Reziprozitat / Gegenseitigkeit

jedes Missverstandnis ausraumen

so haufig wie moglich die
sachliches "Matching" -> Bestatigung vom Vertragspartner
Commitment einholen

bei Unklarheiten IMMER
nachfragen

nicht Forderungen und Positionen
PRINZIPIEN DER funktionales "Matching" @
VERHANDLUNG sondemn: Motive / Beweggriinde
eigene Position / eigener

Vertragsentwurf als erstes nennen

dies verfestigt sich als MaBstab bei
allen Verhandlungspartnern

"Anker setzen"

von diesem Mafstab weg zu
kommen ist
rechtfertigungsbediirftig; es ist
einfacher, die Position zu halten,
als groBe Anderungen zu
verhandeln



Verhandlungspartner: personlicher

Oko-System der Verhandlung

harten Forderungen

weichen Forderungen

Ziele, Motive definieren j@

Schein-Forderungen?

VORBEREITUNG DER
VERHANDLUNG AUSSTIEG - Mindestforderungen

was wird besprochen - TOPS

Einladung Z® Zeitrahmen
wann wird es besprochen -<

zeitliche Reihenfolge




Ablauf der Verhandlung

eigene Verhandlungsleitung

aushandeln & @ Anker-Methode

stets von dem
Verhandlungspartner einholen

Commitment @ sparsam selbst Commitments

abgeben, da man von der
Verhandlungsposition nur schwer
abkommt



selbst sachlich bleiben

auf unfaires Verhalten hinweisen

bestimmt bleiben und offen erneut
auf das unfaire
Verhandlungsverhalten hinweisen

unfaire Verhaltensmuster des
Gegentiber

Grenzen ziehen, ggf. unterbrechen

Verhandlungen nach Androhung
aus diesem Grund als ultima ratio
abbrechen

NIE unter zeitlichen Druck setzen
lassen

kiinstlichFfingierte Knappheit/ Zeitdruck ist nie ein guter Ratgeber

fingierter Zeitdruck
@ vergleichbarer Vertragsabschluss /
Vergleich mit vergleichbaren
Bedingungen ist meist auch noch
PROBLEM-KONSTELLATIONEN spater méglich
in

Verhandlungen . .
Erklarungen einfordern /

nachfragen

Vertragspartner nennt unbekannte
Daten, Fakten oder
Experten/Autoritaten oder
Rechtspositionen

selbst nachpriifen

NIE zugestehen, kein Commitment
zu Unbekanntem

"Heute, in dieser personellen
Zusammensetzung und bei diesen
inhaltlichen fragen kommen wir
nicht zu einem Ergebnis. Wir
vertagen uns auf heute in einer

Woche."
Scheitern oder Gefahr des

Scheiterns von Verhandlungen
positiv Erreichtes darstellen

den Vertragspartner in eine doch
noch mégliche Lésungsfindung
einbeziehen
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