Verhandeln: intern x extern

e Vor der externen Verhandlung

* Bemuhen Sie sich, die Sichtweisen und die Interessen der
verschiedenen Akteure auf lhrer Seite zu verstehen.

* Schaffen Sie intern Klarheit tGber die grundséatzlichen Inte-
ressen der Institution, die Sie vertreten; besprechen Sie
zusatzlich die ,Alternativen** beider Parteien.

* Versuchen Sie auf keinen Fall, eine interne Einigung tber
die Positionen zu erreichen, die Sie spater in der externen
Verhandlung verteidigen sollten.

e \Wahrend der externen Verhandlung:

* Erste Phase

— Bemiuhen Sie sich, eine gute Beziehung und einen ech-
ten Dialog mit der anderen Partei aufzubauen.

— Besprechen Sie die grundsatzlichen Interessen beider
Parteien sowie die Anliegen der Interessengruppen auf
jeder Seite.

— Untersuchen Sie gemeinsam verschiedene, beidseitig
vorteilhafte Optionen - ohne Verpflichtung.

— Untersuchen Sie gemeinsam - aber auch wieder ohne
Verpflichtung - verschiedene, von beiden Parteien als
gerecht empfundene Entscheidungskriterien, die bei der
Losung von Interessenkonflikten beigezogen werden
konnten.

! Auf Englisch: BATNA oder Best Alternative To a Negotiated Agreement



* Zweite Phase: interne Konsultationen

— Besprechen Sie intern den Stand der externen Verhand-
lung sowie die gewonnenen Erkenntnisse.

— Streben Sie einen (wenn immer mdglich verhandelten)
Entscheid Uber die Punkte an, die fir Ihre Institution als
solche intern nicht (bzw. nicht mehr) verhandelbar sind.

— Im Rahmen dessen, was noch verhandelbar ist, bespre-
chen Sie intern die Verbesserungsvorschlage, die der
anderen Partei vorgelegt werden kénnten.

* Dritte Phase

— Ziehen Sie mit der anderen Partei Uber die internen
Konsultationen eine Zwischenbilanz.

— Besprechen Sie gemeinsam die Verbesserungsvor-
schlage betr. Optionen und Entscheidungskriterien.

— Legen Sie gemeinsam die Option(en) fest, die Sie wah-
len kbnnten, sowie die Entscheidungskriterien, die Sie flr
die Losung von Interessenkonflikten beiziehen konnten.

— Setzen Sie gemeinsam den Vertragsentwurf auf.

— Vergleichen Sie selber diesen Entwurf mit lhrer ,besten
Alternative®.

— Wenn die verhandelte Losung besser ist als Ihre ,beste
Alternative®, unterschreiben Sie den Vertrag. Wenn
nicht, versuchen Sie mit der anderen Partei den Entwurf
zu verbessern, oder brechen Sie ab und verfolgen Sie
Ihre ,beste Alternative*.
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