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Effiziente Verhandlungsfiihrung ist das Herzstiick erfolgreicher Geschéftsabschliisse und
Ubereinkiinfte im Alltag. Sie verlangt eine Kombination aus Strategie, Empathie und einer fundierten
Kenntnis, was beide Seiten motiviert. Unsere Checkliste dient als Wegweiser durch den
Verhandlungsprozess, um sicherzustellen, dass alle wichtigen Aspekte beriicksichtigt werden und

Sie das bestmdgliche Ergebnis erzielen.

INFORMATIONEN & MACHT
1 Mogliche Deadlines, die auf die andere Seite wirken analysiert?
] Analyse durchgefiihrt: Was motiviert die andere Seite?

1 Bewusstsein geschaffen: Wer braucht den anderen dringender?

VORBEREITUNG
"1 Informationen recherchiert?
| Definiert, was ich der anderen Seite anbieten kann?

1 Argumente vorbereitet?
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ZIELE
1 Realistisches Ziel definiert?

] Limit/ Maximum definiert?

ANGEBOT
1 Das erste Angebot vorbereitet?

] Das erste Angebot ist rational begriindbar?

ENTSCHEIDER
"1 Entscheider identifiziert?

'] Einflussnehmer identifiziert?

ARGUMENTATION
] Argumente vorbereitet?
] Argumente herausgearbeitet:

Warum soll die andere Seite mir geben, was ich will?

KONZESSIONEN
[ Interessen (Motivatoren) der anderen Seite identifiziert?

1 Konzessionen nach eigenen Kosten sortiert?
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