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VERHANDLUNGSFÜHRUNG DER ZUKUNFT: 

ES IST ZEIT NEUE WEGE ZU GEHEN



Jede Verhandlung ist anders – jede Verhandlung ist gleich: 

das „System of Negotiations“
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Verhandlungs-
macht

Verhandlungsvolumen0

Out of Scope 

(z.B. Long Tail)

Multilaterale Verhandlungen mit 

mehreren potentiellen Partnern

Bilaterale Verhandlungen mit Alternativen

Bilaterale Verhandlungen ohne 

Alternativen (Monopolisten)
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Systematische eAuctions1

Ergänzend bieten wir unser Emergency-Programm für konkrete, dringende Probleme, die sofort gelöst werden müssen (z.B. Cyber Crime, 
Erpressungen). Wir stellen gemeinsam mit unseren Kunden die Aufrechterhaltung des Geschäftsbetriebs sicher und lösen die Probleme 

konsequent und diskret.
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Game Changers5



Verhandeln ohne Ausweg: 

Jede Monopolisten-Verhandlung ist ein Projekt
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Monopolisten-Verhandlungen bergen oft das größte Potential für 

bahnbrechende Ergebnisse

UMSETZUNG:

FESTLEGUNG 

VERHANDLUNGS

TEAM

& 

BEGLEITUNG DES 

TEAMS
Verhandlungsführer 

verhandeln in 

Komfortzonen

Verhandlungsführer 

desertieren 

ungewollt
WAR GAMING

VERHANDLUNGS-

DREHBUCH & 

MANAGEMENT-

COMMITEMT



Stringente Bewertung der Handlungsoptionen zur 
Festlegung der Vorgehensweise
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Vorwärtsinduktion
Objektiv mögliche Chancen messen, quantifizieren, 

und die Wahrscheinlichkeiten bewerten

Rückwärtsinduktion
Wahrscheinlichsten Szenarien auswählen

Operationalisierung
Standardisierte Tools und Methoden

WAR GAMING

Validierungs-
ansatz 

möglicher 
Optionen

Sehr positiv

Positiv

Neutral

Negativ

30%

70%

90%

10%

Vorwärtsinduktion

Rückwärtsinduktion
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Verhandlungsteam mit klar definierten Rollen

Strukturierter Eskalationsleitfaden in 
„Entscheidungsbaum Form“

Individualisiertes Verhandlungs-Playbook mit 
maßgeschneiderten Rollen und Taktiken 

Glaubwürdige Kommunikationsstrategie für 
Konsequenzen

Gezielte und konsistente Storyline mit dem 
richtigen Anker

Unsere strategischen Instrumente helfen, eine schwierige 
Verhandlung für Sie zu optimieren.

Wir zeigen Ihnen, wie Sie diese für maximale Ergebnisse 
einsetzen können.

Während der Verhandlungen: Kontinuierliche Adaption des 

Drehbuchs und sauberes Briefing und Debriefing des Teams



JETZT IST DIE BESTE ZEIT 

FÜR VERHANDLUNGEN.

WAS SIND IHRE 

SCHWIERIGSTEN TOP-3-

VERHANDLUNGEN?
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René Schumann
GESCHÄFTSFÜHRER

info@kerkhoff-negotiations.com

+49 (0) 162 4480 119

Main Offices:

Düsseldorf

Mannheim 

Istanbul

Riad

Follow us

Gutes Verhandeln baut Brücken und 

schafft Wege durch undenkbares 

Terrain. Es schafft Lösungen, wo zuvor 

Konflikt & Spannung herrschte. Es ist die 

friedensstiftende Form unseres Handelns

– nicht nur im Wirtschaftsleben. 


