Umagang mit der eigenen "BATNA"

¢ Die andere Partei von den Konseguenzen
des Neinsagens bewusst machen

— ,Haben Sie an die Nachteile gedacht?*
— Warnen statt drohen

¢ Die eigene Alternative vorweisen

— Glaubwdurdigkeit der eigenen BATNA aufbauen
— Sichtbare Vorbereitungen treffen

e Alternative einsetzen, ohne Provokation

— Machteinsatz: soviel wie ndtig, so wenig wie moglich
— Legitime Mittel benutzen

e TUr offen lassen

— Die andere Partei nicht mit den Rucken an die Wand
driucken

— Letztes Angebot nicht zurtickziehen

Eine beidseitig vorteilhafte Losung
ndtzt mehr als ein (Pyrrhus-) Sieg!

Quelle: William Ury, Schwierige Verhandlungen - Wie Sie sich mit unangenehmen Kontrahenten vorteil-
haft einigen, Heyne Verlag, 1993
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