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1. C-TO-BE VERHANDLUNGSBERATER:INNEN

Das sind wir!

Jutta Portner Dr. Chris Schafer Christian Wunderlich Bjorn Hammerling
GM & Senior Project Lead Senior Consultant Senior Consultant Senior Consultant
Profil der Beraterin Profil des Beraters Profil des Beraters Profil des Beraters



https://www.c-to-be.de/de/c-to-be/team/jutta-portner
https://www.c-to-be.de/de/c-to-be/team/chris-schaefer
https://www.c-to-be.de/de/c-to-be/team/bjoern-hammerling
https://www.c-to-be.de/de/c-to-be/team/christian-wunderlich
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2. ARBEITSHYPOTHESE (1/2)

Beschreibung der Outside-in-Hypothese, die das Projekt beeinflusst

Outside-in-Hypothese

Die Outside-In-Hypothese in der Verhandlungsberatung bezieht sich auf einen Ansatz, der das
Verstandnis und die Berlcksichtigung externer Faktoren, Wahrnehmungen und Stakeholder-
Einflisse betont, um Verhandlungsstrategien effektiv zu gestalten. Anstatt sich ausschlieBlich auf
interne Ziele, Praferenzen oder Prozesse zu konzentrieren, legt diese Hypothese nahe, dass
Verhandlungsfihrer das externe Umfeld und die Perspektiven aller Beteiligten betrachten
sollten. So wird es sich in der Praxis angewandt:

Schliusselaspekte der Outside-In-Hypothese:
* Die Perspektive der Gegenseite verstehen

» Stakeholder-Analyse durchfiihren
« Markt- und Umweltfaktoren berlcksichtigen



2. PROJEKTUMFANG UNSERER KUNDEN (2/2)

KEY PARTNERS

E3A

Wer sind unsere Schlissel-
partner?

Was sind die Erwartungen
des Managements? Was
sind die Erwartungen der
Gegenseite?

Was ist die genaue Rolle von
C-TO-BE?

Was wird von C-TO-BE
erwartet?

KEY ACTIVITIES

7

Welche SchliUsselaktivitaten
erfordert unser Ansatz?

Wie sieht der Prozess aus?

Schliisselfragen

KEY RESOURCES £A
Welche Ressourcen
bendtigen wir fir die
Vorbereitung, Durchfiihrung
und Nachbereitung der
Verhandlungen?

()

ZUGRUNDE LIEGENDE
BEDURFNISSE

Welche Probleme helfen wir
zu |6sen?

Welche Bedurfnisse
mochten wir erfullen?

Was sind die Bedurfnisse
weiterer Stakeholder?

Welcher spezifische Ansatz
ist erforderlich, um diese
Bedlirfnisse zu erflllen?

BEZIEHUNGEN @

Wie kénnen wir Beziehungen
aufrechterhalten und
ausbauen?

Wie gehen wir mit
Eskalationen von der anderen
Seite um? Ab wann erfolgt
eine Eskalation unsererseits?

KOMMUNIKATIONSKANALE @

Uber welche Kanale
kommunizieren wir?

Wie werden sie
kommunizieren?

ESKALATIONSSTRATEGIE :/\/‘
Wie gehen wir mit Druck von
der anderen Seite um?

Wann werden wir eskalieren?

Welches Druckmittel haben
wir dazu?

Wann werden wir diese
einsetzen?

Wie reagieren wir auf
taktische Manover der
anderen Seite?

Wann brechen wir die
Verhandlungen ab?

AHNLICHKEITEN/ UNTERSCHIEDE

Wo gibt es Common Ground?
Wo liegen die Differenzen?
Wie werden diese priorisiert?

U]

MOGLICHE ZUGESTANDNISSE

Wo kénnen wir Zugestandnisse machen?
Was fallt uns leicht? Was fallt uns schwer?
Welche Argumente haben wir?

Wie kénnen wir Einwénde entkraften?

B

Business Model Canvas is under Creative Commons license by Strategyzer AG
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3. PROJEKTANSATZ (1/3)

Werkzeuge und Instrumente: Taktische Empfehlungen fir den Verhandlungsprozess

TEMPLATES ZUR
VERHANDLUNGS-
PLANUNG

Sichern eine
umfassende

DER ONE-PAGER

Einstieg in eine
interessensbasierte

statt einer
Vorbereitung und positionsbasierten
einen organisierten Strategie

SWOT- ANALYSE Ansatz

Hilft bei der
strategischen
Planung und der
|dentifizierung von
Hebelpunkten

WERKZEUGE
UND
INSTRUMENTE

KOLLABORATIONS-
PLATTFORM

Sorgt fur
koordinierte Aktion
und Informations-

austausch in
Echtzeit

SPLIT SHEET-
METHODE ZUM
UMGANG MIT
INFORMATION

Wissen darlber, was
man ,, geben und
behalten” bzw.
,bekommen und
Uberraschen” sollte

BUY TIME TO
THINK
Vertagung und

Pausen einlegen,
wann immer notig



3. PROJEKTANSATZ (2/3)

Methoden, Werkzeuge, Quellen und Instrumente

THE INTERNATIONAL BESTSELLER

GETTING

T0O Q

NEGOTIATING AGREEMENT
WITHOUT GIVING IN

ROGER FISHER AND WILLIAM URY
AND FOR THE REVISED EDITIONS BRUCE PATTDN
OF THE HARVARD NEGOTIATION PROJECT

“WORTH ITS WEIGHT IN GOLD.”
—John Naisbitt and Patricia Aburdene, coauthors of Megatrends 2000

GETTING

PasTt NO

NEGOTIATING IN

DIFFICULT SITUATIONS

WirrLiaM URy

Director of the Global Negotiation Project at Harvard University
and coauthor of the New York Times bestseller

Getting to Yes

HOW TO BREAK DEADLOCKS
AND RESOLVE UGLY CONFLICTS
(WITHOUT MONEY OR MUSELE)

NEGOTIATING

THE

IMPOSSIBLE

DEEPAK MALHOTRA

HARVARD BUSINESS SCHOOL




3. PROJEKTANSATZ (3/3)

Methoden, Werkzeuge, Quellen und Instrumente

Jutta Portner Jutta Portner
Besser
verhandeln P ORTNER
?RDAAIﬁ e, VERHANDELN
BUCH €= Flexibel VERHANDLUNGEN
verhandeln FUHREN

ortner—
netionel® Die vier Falle der NEGO-Strategie

igtdd\ g0 * -
TechniK
e GABAL GABAL
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1. PROJEKT-KICK-

OFF & PLANUNG

6. ENTWICKLUNG
EINES

KOMMUNIKATIONS-

PLANS

2. VERHANDLUNGS-

STRATEGIEPLAN &
STAKEHOLDER-
ANALYSE

1. ONGOING
SUPPORT MIT
RISIKOBEWERTUNG
& -MINIMIERUNG

4. ARBEITSPAKETE

3. TRAINING &
COACHING

8. STATUS
REPORTS

4. SZENARIEN-

PLANUNG &
SIMULATION

9. POST-
NEGOTIATION
ANALYSIS &
REPORTING

8. ERSTELLUNG
EINES NEGOTIATION
PLAYBOOKS

10. IMPLEMENTIERUNG
& FOLLOW-UP
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5. AUSGEWAHLTE C-T0-BE REFERENZKUNDEN

A & -l o

DLR-GfR mbH SIEMENS WACKER CHEMIE AG VOLKSWAGEN AG NESTE Oyj
Germany giﬁ:;?:}llNEERs AG Germany Worldwide Finland

Mehr Referenzen hier

Bitte kontaktieren Sie uns fUr weitere Informationen zu
spezifischen Projekten.


https://www.c-to-be.de/de/c-to-be/referenzen

SUMMARY

Zeit- und
Ressourcen-
gewinn.
Verhandelnde
konnen sich auf
strategische
Kernaufgaben

Risiko von
negativen
finanziellen
Konsequenzen
minimieren

BENEFITS EINER

Rechtliche konzentrieren Frische
Auseinander- Perspektiven
setzung c TU BE und innovative

reduzieren Mg

VERHANDLUNGS-

Konflikte

minimieren
Bezieh d
Steazlihtcj)?(?eiﬁ BERATUNG konsL’Jt:u ktive
starken Gesprache

fordern



Vielen Dank fur lhr Interesse an unserer V
N

Wir freuen uns darauf, mit lhnen zusa /'/ }//// De
Verhandlungsziele zu erreichen. N -
»
Jutta Portner, Dr. Chris Schafer, Christian Wunderlich, Bjorn
C-TO-BE. THE COACHING COMPANY
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