
VERHANDELN IM PROJEKT

Verhandlungssituationen sind wesentlicher Bestandteil des Projektmanagementall-
tags, sowohl zwischen Projektteam und Auftraggeber als auch zwischen Projektteam 
und Dienstleistern und Lieferanten.

Für einen nachhaltigen Projekterfolg ist in Verhandlungssituationen wichtig Win-Win-
Lösungen für alle Beteiligte zu erzielen. Als Vorgehensmodell hat sich das Harvard-
Verhandlungskonzept bewährt.

Win-Win  statt  Feilschen

Vergleichen Sie das Ergebnis mit Ihrer besten Alternative

Arbeiten Sie mit Interessen, nicht mit Positionen

Erarbeiten SIe mehrere Optionen

Wählen Sie faire Kriterien zur Entscheidung
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Klären Sie die Beziehungsaspekte getrennt 
       von den Sachfragen

www.projektmanagementhandbuch.de

PROJEKTMANAGEMENT
HANDBUCH


