Prolog ..o e 9
Einleitung ..... ..o 11
Teil I Grundlagen ........cociiiiiniiieiieieiiniiennen, R V4
Merkmale des Verhandelns ...l 19
Anwendungsbereiche des Verhandelns ...................... ... ... 23
2.1  Verhandelnin Berufund Alltag ............cooiiiiiiiiiiiiiiiiiiin.. 23
2.2 Verhandeln mit Unterstitzung ........ooveiiiirineniainiiinniiinenaen., 25
Strategien des Verhandelns ................ooooiiiiiiL, 29
3.1  Distributives versus integratives Verhandeln .................... ..o 29
3.2  Positionsbezogenes versus interessenbasiertes Verhandeln .................... 31
33  Win-Lose, Lose-Win, Lose-Lose und Win-Win ....................ooooae 37
Wegbereiter des Ziircher Verhandlungsmodells ..................... 41
41 MaryParkerFollett ..... ..o 41
42 DasHarvard-KONZept .......ovvinitiiiiniiiiiiie ittt ecienanes 45
4.3  Der Weg zum Ziircher Verhandlungsmodell ..................... ... 48



Teil II Das Ziircher Verhandlungsmodell ........................... 51

5

Prinzipien des Ziircher Verhandlungsmodells ....................... 53
5.1 Integritdt ... .ot e i e e e e 54
52 Wertsch@tZung . ... ooonii e e 55
53 753 ¢ 2 113 o P 56
54  TranSPaTeNZ .....veeneintsntnnenann vt oivaneueassatanaarnensaneannenens 57
Voraussetzungen des Ziircher Verhandlungsmodells . ................ 61
6.1  Integration, Mehrwert und Diversitdt .............cccooiiiiiiiiiiiiiaai.... 61
6.2  Konflikte und Emotionen als Ressourcen ..........ccvievurenniinienninnenn, 62
6.3  Definitionvon Verhandeln .........ooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiinenn., 64
Grundbegriffe und Struktur des Ziircher Verhandlungsmodells ....... 65
7.1  Grundbegriffe des Ziircher Verhandlungsmodells ....................... ... 66
7.2 Grundstruktur des Ziircher Verhandlungsmodells .......................... 74
Die Bedeutung von Werten und Personlichkeit ............... ... ... 77
8.1 Die sieben Grundwerte . ......oviii it i i e s 78
8.2  Integritit und die sieben Grundwerte als Bezugsrahmen der Personlichkeit . . .. .. 83
8.3 Wertepriorisierung ..o e 84
8.4  Verteilverhalten . ...oivii i i i i i e e 85
8.5  ErschlieBung des Mehrwertpotenzials ..............coooiiiiiiiiiieiiinaia., 89
8.6  Wechselwirkungen zwischen Persénlichkeit, Werten, Beziehung und Sache ..... 91
In sieben Stufen zum Verhandlungserfolg .................. ... .. ... 95
9.1  Erste Stufe: Vorbereitungund Einstieg ..., 98
9.2 Zweite Stufe: Sichtweisen ... ..ottt ittt 104
9.3 Dritte Stufe: INteressen ... .vviireiiiiiii e ereratereeneeretesenennnes 106
9.4  Vierte Stufe: Optionen ........oovuiiiiiiiiiiii i 108
9.5  Fiinfte Stufe: Kriterien ... ..oviiiiiiii it ieiiiienien e inaaananns 110
9.6  Sechste Stufe: Mehrwertlosung ......... ..o 112
9.7  Siebte Stufe: Vereinbarung und Auswertung ............ ... ool 114

Inhalt



Teil TIT PraXiS cvvveneeneoneeroeensonnecaoansoeasesosnonanenne ... 117

10 Verortung von Konflikten und Interventionsansitze ................ 119
10.1  Verortung auf der Sachebene .................... i 121
10.2  Verortung auf der Beziehungsebene ................co.ooiiiiii i, 123
10.3  Verortung aufder Werteebene ...t 128
104 Verortung auf der Ebene der Personlichkeit ...l 135
11 Besondere Herausforderungen ...................ccoiiiana... 139
11.1  Wenn Macht ungleich verteiltist ............. ..., 139
11.2 Wenn Manipulation im Spielist ............. ..o 146
11.3  Wenn eine Hidden Agenda vermutetwird ...................ooiiiii.., 149
114 Wenn Gesichtsverlustdroht ........... ..o i 152
11.5 Wenn Grundwerte kulturabhéngig unterschiedlich ausgedriickt werden ....... 154
11.6  Wenn man multilaterale Verhandlungen fihrt ............... ... ... . ... 156
11.7 Wenn die entscheidungsbefugte Person nicht am Tischsitzt .................. 159
118 Wennmanals Teamverhandelt ................. ... ..., 162
119 Wirkungsvolle Kommunikation ... 163
11.10 Umgang mit Offenheit ...t 166
11.11 Wenn Sie nicht mehr weiterwissen ............... ... i, 166
Schlussbemerkungen ........... .. ... o 169
Epilog . oo 171
Dank ..o e 173
Checklisten .......ooeeiiiiiiii i i e 175
Anmerkungen ....... ..o e 181
Literatur « . vo e e e 185
Stichwortverzeichnis ...t 189
Der AUtOr . .oenii it i e i e e 192



