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Eskalative High-Stakes Verhandlungen begegnen uns überall
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Lieferkettengesetz



In High-Stakes Verhandlungen sehen wir oft dieselben Fehler
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Fehlendes Ziele-

management
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# 1 



Undurchdachte 

Verhandlungs-

strategie und 

lückenhafte 

Operatio-

nalisierung

# 2 
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„Unbewusste“ 

Teamaufstellung 

und undefinierte 

Rollenverteilung

# 3 



Fehlender 

Projektplan, 

inkonsistente 

Eskalations-

wege und 

fehlendes 

Sackgassen-

Management

# 4 
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Lückenhafte 

Informations-

politik 

gegenüber 

Board & 

Aufsichtsrat

# 5 
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Situative 

Kommuni-

kationspolitik 

intern wie 

extern

# 6 



Stringentes 

Stress-

management 

im 

Verhandlungs-

team

# 7 
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Nach unserer Erfahrung sind dies zusammenfassend die 
typischen Problemfelder in High-Stakes Verhandlungen

Verhandlungs-

strategie & 

Operationali-

sierung 

Ziel-

management

Stress-

resilienz

Kommuni-

kationspolitik 

inkl. 

Öffentlichkeit

Eskalationswege 

& Sackgassen
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Teamfestlegung 

& Rollen

#7 

tödliche 

Fehler

Information 

Board & AR 



Wenn Sie diese 7 Elemente von High-Stakes-Verhandlungen 
berücksichtigen, werden Sie zum „Deal Captain“!
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STRATEGISCH: 

1. Zielmanagement

2. Verhandlungsstrategie und deren 

Operationalisierung sowie Projektplan

TAKTISCH: 

3. Teamfestlegung und Rollen

4. Eskalationswege und Sackgassen

5. Information Board & AR 

OPERATIV: 

6. Kommunikationspolitik inkl. Öffentlichkeit

7. Stressresilienz des Verhandlungsteams



Danke
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