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Ungleiche Machtverhältnisse an…

…Verhandlungstischen = Normalfall

Wer Macht ausnützt, provoziert 

Resignation und/oder Gewalt
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«Verhandeln ist die einzige Form, ohne Anwendung von 

Gewalt, Lösungen für gegensätzliche Interessen zu finden.»

[Frank R. Pfetscher – Kreatives Verhandeln in Politik und Wirtschaft, in: 

Rainer M. Holm-Hadullen (Hrsg.) 2000: Kreativität. Heidelberger Jahrbücher 2000/XLIV, Berlin/Heidelberg, S. 127]
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Checkliste für Verhandlungen

Verhandlungsziel/-spielraum bestimmen

(Ergebnis)offen bleiben

Hart in der Sache, weich gegenüber Menschen

Nicht zu schnell reagieren

Angebote/Forderungen immer in Ich-Form

Kreative Lösungen statt Sieg suchen

Zuhören - Rückfragen (Warum diese Forderung?) - Verstehen




