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Tipps fur erfolgreiches Verhandeln

yJeder gibt so viel, wie er
nimmt, undtrotzdemhatje-
der nun mehr als vorher,
weil das, was er erhlt, fiir
ihn selber wichtiger ist als
das, was er gibt.“ Das ist ei-
ner der Grundgedanken der
Marktwirtschaft.

Win-win Viele Verhandlerse-
henesaberalspriméresZiel,
moglichst viel fiir sich her-
auszuholen. Wenn Sie so
agieren, fiihlen sich Thre
Partner {ibervorteilt und
werden schnell zu ihren
Gegnern. Oder Sie kriegen
am Ende keine Einigung zu-
stande. Das Ergebnis einer
guten Verhandlung ist, ei-
nen fairen Ausgleich zu
schaffenundbeiallen Betei-
ligten mehr Zufriedenheit
als vorher zu erlangen.

Die richtige Strategie Mit drei
Fragen in der richtigen Rei-
henfolge finden Sie gute Lo-
sungen. Zwei weitere Krite-
rien helfen, diese professio-
nell zu verkaufen:

- Wer gehort dazu? Das
sind alle, die am Verhand-
lungsgegenstand beteiligt
sind oder zu dessen Losung
beitragen kénnen.

- Was ist den Beteiligten
wichtig? Was sind ihre
Wiinsche und Anliegen?
Was soll in Zukunft fiir sie
Wirklichkeit werden, das
heute nicht ist? Horen Sie
gut zu. Die Beteiligten nen-
nen ihre Kriterien. Wenn
diese durch die angebotene

kommen Sie garantiert ein
Jaals Antwort.

- Win-win suchen: Welche
Losung erfiillt fiir die Betei-
ligten mehr Kriterien als der
heutige Zustand? Win-win
heilt nicht: Alle gewinnen
alles. Es bedeutet vielmehr,
dass es den Beteiligten
nachher besser geht als vor-
her. Finden Sie also Losung-
en, die mehr Kriterien erfiil-
len, als eigentlich erwartet
wurden.

— Zuhoren lost Probleme.
Gute Verhandler sind auch
gute Zuhorer und haben
echtes Interesse daran,
ihre Verhandlungspartner
zufrieden zu machen. Ein
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Tipp: Sprechen Sie die Spra-
che Thres Gegentibers: Ach-
ten Siedarauf, wasIhren Ge-
sprachspartnern wichtigist.
Sprechen Siedariiber genau
s0, wie Sie es von den Betei-
ligten horen. Mi dieser
»2Nachahmung“ verfiigen
Sie tiber Zauberworte, die
bewirken, dass sich die
Menschen akzeptiert und
verstanden fiihlen, Und nur
dann sind sie auch fiir Thre
Losung offen.

- Hartund weich: Seien Sie
hart in der Sache und weich
zum Menschen. Denn eines
ist sicher: Die Fakten sind
Dinge der Vergangenheit,
daran ldsst sich jetzt nicht
mehr riitteln. Es ist deshalb
nutzlos und unproduktiv,
die Macht des Faktischenzu
bejammern. Je langer Dis-

Losung erfiillt werden, be, . kussionen dariiber dauern,

~ desto enger binden Sie alle

Beteiligten an das Problem.

“Seien Sie hart und brechen
Sie solche Diskussionen
schnell ab. Seien Sie aber
auch weich, indem Sie Thr
Gegeniiber  respektieren
und trennen Sie die Sach-
zwingevonTIhrerBeziehung
zuihm.
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