
Maximalziel
Walk-Away-Position

positiv formuliert

Forderungen
Priorisieren

Argumente +/-

BATNA
Best Alternative to 

Negotiated Agreement

Hidden Agenda

Asse
Zugeständnisse

Beziehung
Wert, Erfahrungen

Verhandlungstyp
kompetitiv, kooperativ

Pragmatiker, Emotionaler Verhandlungsführer, 
Umsetzer, Zauderer, Angriffstyp, Fluchttyp

Strategie
Taktik

Zeitrahmen
Fristen

A B


