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WAS KANN ICH BEI MEINEN HONORARVERHANDLUNGEN BESSER MACHEN?



„Verhandeln ist nichts für mich!“ Wie oft habe ich diese unbeholfene Ausrede in unterschiedlichen Positionen hören müssen! Oft kommt sie auch getarnt als „Ich mag das halt einfach nicht“, „Das habe ich nicht notwendig“ oder schlicht als „Über Geld spricht man doch nicht!“.

Gleichzeitig sind Trainer, Berater, Anwälte, Ärzte, Steuerberater, Wirtschaftsprüfer, Architekten, Mediatoren und viele Selbstständige, die ihre Dienstleistung anbieten, verkaufen und verhandeln müssen, unzufrieden. Sie sind über die geringe monetäre Wertschätzung enttäuscht. Sie verstehen nicht, warum sie sich laufend erklären müssen. Sie möchten Fachleute und keine Verkäufer sein oder ihr Honorar rechtfertigen müssen.

Das Spannungsverhältnis zwischen „Das kann man doch nicht verlangen“ und „Warum verdient meine Kollegin so viel“ ist für manche Dienstleister nahezu unerträglich geworden. Die unausgesprochene Frage ist noch größer: „Was kann, was soll, was muss ich bei meinen Honorarverhandlungen bloß besser machen?“ Das ist genau die richtige Ausgangsfrage für uns! Jene, um den Teufelskreis zu durchbrechen. Jene, die ich Ihnen in diesem Buch in aller Klarheit beantworten werde. Sie werden wahrscheinlich staunen, wie viel besser gemacht werden kann. Wahrscheinlich alles!



Auf, zu besseren Verhandlungsergebnissen!



Gute Honorare zu erzielen ist nicht schwer, wenn man bereit dafür ist. Bereit dafür, sich mit dem Thema Verhandlung und dessen Irrtümern und Mythen auseinanderzusetzen und ehrlich sowie konsequent an seinen Einstellungen zu arbeiten.

Das sollte gerade für Selbstständige kein Problem sein. Für Menschen, die beschlossen haben, ihr Glück selbst in die Hand zu nehmen. Und doch machen es sich viele Coaches, Berater, Ärzte und Trainer selbst schwer, indem sie weit verbreiteten Irrtümern erliegen oder aber nicht ganz ehrlich zu sich selbst sind. Damit soll ab sofort Schluss sein! Ich nenne die Irrtümer beim Namen und räume sie aus dem Weg. Sie können heute noch beginnen, an Ihren besseren Honoraren zu arbeiten. Natürlich ist es leichter, in der Opferrolle zu bleiben und sich über die schamlosen Auftraggeber zu beklagen. Das ist auch möglich. Wenn Sie das wollen, dann hören Sie jetzt bitte zu lesen auf! Aber bemitleiden Sie Ihre mickrigen Honorare dann bloß nicht. Stehen Sie dazu. Nicht? Sie wollen doch herausfinden und wissen, was Sache ist und wie Sie bei Verhandlungen mehr für Ihre Dienstleistungen herausholen können? Wunderbar. Dann räumen wir als erstes die größten Irrtümer aus dem Weg.

Der erste Irrtum ist es, daran zu glauben, dass es geborene Verhandlungsmeister gäbe und „Loser“, die es eben nicht könnten. Es ist mit dieser Auffassung und der Selbstpositionierung in der zweiten Kategorie zwar leichter, sich als Opfer zu beklagen. „Ich kann das halt nicht“ sagt sich leichter und hat weniger Aufwand zur Folge als der Satz „Wie könnte ich es erreichen?“.

Der zweite Irrtum ist noch gefährlicher und verkennt vollkommen die Natur unserer Beziehungen zueinander. Von sich zu sagen: „Ich brauche das gar nicht“ hindert daran, sich mit seinen Zielen, Möglichkeiten und dem bisher Erreichten ehrlich auseinander zu setzen. Beide Irrtümer bringen Sie letztlich Ihren Zielen nicht näher.



Genug der Unsicherheiten und Ängste!



Ich kenne die Verhandlungsprobleme und Mängel diverser Selbstständiger aus unmittelbarer Kundensicht. Als Direktor eines Weiterbildungsinstituts erhalte ich ungefragt zwischen 2 und 10 Bewerbungen von Trainern pro Monat (in letzter Zeit kommen Praktikumsanfragen dazu). Hinzu kommen Auswahlverfahren für diverse Lehrgänge und Seminare, bei welchen ich regelmäßig Trainer prüfe und auswähle und Honorargespräche führe. Wenn ich es nicht selbst erlebt hätte, würde ich nicht für möglich halten, welche peinlichen und skurrilen Momente es hier überhaupt geben kann und mit wie viel Naivität, Arroganz und Realitätsverkennung so mancher Dienstleister ans Werk geht.

Auch die Anbieterseite ist mir von meinen vielseitigen eigenen Dienstleistungsangeboten gut bekannt. Ich bin seit meinem 27. Lebensjahr selbstständig tätig und begeistert von selbstbestimmter, umsetzungsstarker und kreativer Arbeit in Eigenverantwortung.

Am stärksten aufgefallen ist mir die Unsicherheit bei Honorarverhandlungen als Lehrgangsleiter bei der Ausbildung von Mediatoren, Fitness- und Wellnesstrainern und Erwachsenenbildungsexperten. Nach all der inhaltlichen Auseinandersetzung in den Lehrgängen, hunderten Übungsstunden und Studium eines Gebiets, von dem man zukünftig auch leben können sollte, bleibt immer die eine ängstliche Frage übrig: „Wie soll ich jetzt meine Dienstleistung mit potenziellen Kunden ausverhandeln?“

Dieses Buch wird Ihnen bei der Beantwortung dieser Frage helfen. Es soll Ihnen eine gute Grundlage und mit dem Verhandlungsdreieck eine klare Struktur sowie klare Hinweise geben, was funktioniert und was nicht.

Es ist hoffentlich hilfreich für alle, die schlichtweg dieses gewisse mulmige Gefühl beim Verhandeln empfinden und unsicher sind. Ich schreibe es aber auch als Aufruf für jene, die gerne jammern, statt sich ihre Positionierung und ihre Worte für ihre Honorarverhandlungen gut zu überlegen. (Jammern ist natürlich einfacher als an sich zu arbeiten!)

Und speziell ist dieses Buch für all jene gedacht, die sich steigern und verbessern wollen und sich fragen, was sie bei ihren Honorarverhandlungen verbessern können.

Denn eines kann ich Ihnen schon jetzt verraten: Bessere Verhandlungsführung führt zu besseren Ergebnissen – und zwar regelmäßig für alle Beteiligten (in jedem Fall aber für Sie selbst). Unter diesem Aspekt betrachtet führen besser durchgeführte Verhandlungen und damit auch dieses vor Ihnen liegende Buch auch zu mehr Lebensglück und Selbstzufriedenheit. Und das wünsche ich Ihnen, liebe Leserin und lieber Leser. Von ganzem Herzen.

Starten wir nun mit den zwei größten Verhandlungsirrtümern, die im Verständnis der Verhandlung an sich liegen:





	Irrtum Nummer1)
	Verhandeln ist nichts für mich



	Irrtum Nummer2)
	Die Verhandlung beginnt erst mit der Honorarfrage






IRRTUM 1: Zu Hilfe!
Verhandeln ist nichts für mich



Jeder Selbstständige kennt die Frage: „Warum sind Sie so teuer?“ Es mag eine kleine Frage sein. Sie ist aber ein wenig tückisch und entfaltet oft eine große negative Wirkung wie in diesem Beispiel:




Kunde: „Warum sind Sie so teuer?“

Sabine: „Warum…ich…teuer…?“ stottert Sabine und wird noch ein wenig fahler, als sie es ohnehin schon in unserem bisherigen Gespräch war. Sie spricht die einzelnen Wörter langgezogen aus, unsicher, aber schließlich doch mit einer spitzen, kecken, fast eingeschnappten Betonung am Ende. Die wechselnden Gesichtszüge verraten ihren inneren Kampf. Soll sie zugeben, dass sie teuer ist, auf das „Warum?“ eingehen und sich rechtfertigen? Soll sie es bestreiten? Oder das „Ich“ betonen und klarstellen, was sie wirklich kann? So viele Möglichkeiten. So ein ungutes Gefühl im Bauch. Sie empfindet dieses nahezu überwältigende Gefühl tief in ihrem Magen: „Warum ich? Das ist nichts für mich! Ich kann das nicht! Wie ich diese Verhandlungen hasse. Hilfe!“





Zugegeben, die Frage des Auftraggebers ist direkt. „Warum sind Sie so teuer?“ fällt nicht als Höflichkeitsfloskel unter Freunden. Es ist sicher nicht die Lieblingsfrage eines Selbstständigen. Sie umfasst alle Teile, die man gemeinhin lieber übergeht. Und dabei sind es genau genommen gleich drei Fragen. Probieren Sie es selbst aus! Betonen Sie bei dem Fragesatz „Warum sind Sie so teuer?“ einmal das erste, dann das mittlere und schließlich das letzte Wort stärker. Mit der Frage lässt sich also wunderbar spielen.

Mit der Antwort nicht. Die Antwort bestimmt, ob es weitergeht im Interview, aber auch, ob Sie schlussendlich zufrieden mit Ihrem Honorar sein werden. Sabine wurde eindeutig kalt erwischt. Sie ist nicht einmal sicher, auf welchen Teil der Frage sie antworten soll. Dabei wäre es bei Kenntnis der in diesem Buch besprochenen Grundlagen so leicht gewesen! Mit ein wenig Vorbereitung hätte sie gewusst: Ich kann die Frage interpretieren und mir dadurch die konkrete Antwort selbst aussuchen! Wie es auch Politiker oft sehr geschickt machen, können Sie jene Antwort geben, die Sie vorbereitet haben. Diese wird freilich die stärksten Argumente für Ihre Dienstleistung umfassen.

Dafür muss Sabine allerdings erst einmal gute Argumente zusammengestellt haben. Sie hat offensichtlich keine. Oder diese nicht genügend eingeübt, um sie in der brenzligen Situation hervorholen zu können. Und fällt daher eiskalt durch. Wieder einmal. Sie hasst Honorarverhandlungen. Verhandlungen sind einfach nichts für sie. Dessen ist sie ganz sicher. Deshalb beschäftigt sie sich auch so ungern damit. Und ist beim nächsten Mal wieder unvorbereitet. Ein Teufelskreis!

Die richtige Einstellung ist vielmehr: Jeder kann verhandeln. Wir machen das automatisch von klein auf. Und jeder Mensch kann sich dabei auch verbessern.

Seinen Verhandlungsherausforderungen auf Augenhöhe zu begegnen, heißt selbstbestimmt zu leben.



IRRTUM 2:
Verhandeln beginnt erst mit der Honorarfrage



Kürzlich hatten wir eine Anfrage von einem mir persönlich bekannten Trainer zu unserem Workshop „Boxenstopp“, in welchem Honorarverhandlungen für Selbstständige geübt werden. Einige Zeit nach der Anfrage kam folgende Email-Nachricht zurück: „Für mich bzw. für uns ist das überhaupt kein Thema; wir liegen mit unseren Sätzen zwar im oberen Drittel, aber eben nicht an der Spitze (und das ist für uns auch durchaus angemessen), somit entsteht hier tatsächlich nie eine Verhandlungssituation. Der einzige Kunde, der bislang verhandelte, war die Firma XYZ (die das tun muss, weil die Einkaufsabteilung massiv unter Erfolgsdruck steht), und an der Stelle sind wir einfach hart geblieben in dem Wissen, dass der Preis für beide Seiten fair ist.“

Man ist fast versucht zu denken: „Na, wenn das keine glückliche Trainertruppe ist?!“ Nun weiß ich aber, dass besagter Trainer über mehrere Jahre stark mit seiner Auftragslage gekämpft hat und noch immer nicht gerade zufrieden mit den Akquise-Anstrengungen seiner Partner ist. Über das kann er aber hinwegsehen, indem er einfach seine Erwartungen nach unten schraubt. Das ist auch bequemer.

Dabei ist dieser Trainer in zahlreicher Gesellschaft. Vielverbreitet ist der Glaube, Verhandlungen würden erst starten, wenn man in feindseliger Position kampfartige Attacken führen und Preise rechtfertigen müsse. Außerdem, so der Gedankengang weiter, würden Verhandlungen nur den einen kurzen Moment umfassen, in dem es um die Preishöhe geht. Das ist natürlich Humbug, wie ich bereits in meinem Buch Der Verhandlungsmeister klargestellt habe. Der Verhandlungsprozess verläuft klar in vier Phasen, wobei ein enger Fokus auf die Ausverhandlungsphase („Bargain“) unproduktiv und grundlegend falsch ist.

Dazu kommt, dass die oben angesprochenen verlangten Tagessätze nur subjektiv „im oberen Drittel“ liegen. Denn das ist eine reine Vergleichsfrage. Es kommt darauf an, welche Leistungen bei welchen Kundengruppen, Branchen und Gebieten verglichen werden.

Daher ist auch der Glaube an das „Wissen um die Fairness“ eine naive, um nicht zu sagen, gefährliche Angelegenheit. Nicht zuletzt gerade in den letzten Jahren der Finanz- und Immobilienkrise hat sich gezeigt, wie rasch sich scheinbar faire, nachhaltige Preise vollkommen verändert darstellen können. Das gilt nicht nur für tangible Immobilien, Unternehmensanteile oder Produkte, sondern umso mehr auch für Dienstleistungen. Diese müssen immer wieder von neuem kundengerecht erklärt und verkauft werden.

Eine richtige Einstellung ist vielmehr: Die Verhandlungssituation entsteht in dem Moment, in welchem unterschiedliche Interessen vereinbart und abgeglichen werden. Also lange vor der tatsächlichen physischen Begegnung mit dem Auftraggeber. Nämlich dann, wenn auf der einen Seite überlegt wird: „Was macht mich aus?“, „Was ist meine Leistung?“, „Welchen Mehrwert bringe ich?“ und andererseits recherchiert wird: „Was kann ich dafür verlangen?“, „Wie sieht der Markt aus?“ und vor allem „Wie verkaufe ich diese Leistung bei meinem Kunden?“. Dabei wird nämlich die strategische Vorgehensweise in der Verhandlung geplant. Die kann durchaus dazu führen, dass man wie im Eingangsbeispiel einen Fixpreis nennt und davon nicht mehr abgeht. Doch ist das gerade bei Dienstleistungen eher unüblich, denn es kommt sehr genau darauf an, welche Leistung in welchem Zeitraum und mit welchem Aufwand verlangt wird, welche Neben- und Zusatzleistungen inkludiert oder extra berechnet werden können und welche Folgeaufträge und Werbemöglichkeiten zur Verfügung stehen.

Ist mir das als Anbieter nicht bewusst, kann ich darauf nicht überlegt und umfassend eingehen. Es wird dann eine Angelegenheit, die von Fall zu Fall neu überlegt und nach Bauchgefühl beantwortet wird. Was durchaus Probleme mit sich bringt. Denn erstens nimmt es selten die Richtung, die es geplanter Weise nehmen sollte. Zweitens ist der Markt oft so überschaubar, dass sich eine unüberlegte Preispolitik herumspricht. Und das ist ein sehr unangenehmer Zustand für einen Selbstständigen und seine Zukunft. Deshalb ist es Zeit, mit diesem Irrtum aufzuräumen und sich aktiv um eine professionelle Abwicklung von Honorarverhandlungen zu bemühen. Schön, und vor allem gewinnbringend für Ihre Zukunft, dass Sie diesen Weg mit mir wagen.


DAS VERHANDLUNGSDREIECK UND SEINE DREI ENTSCHEIDENDEN ECKEN



Statt aus Angst vor unbequemen und schwierig zu beantwortenden Fragen den Kopf in den Sand zu stecken, lohnt sich eine strukturierte Herangehensweise. Sie können sich Honorarverhandlungen als Gespräche in Form eines Dreiecks mit drei Eckbereichen vorstellen.
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WARUM-ECK:

Die Frage nach dem „WARUM?“ der Zusammenarbeit

In diesem Eck muss die offene Frage „Was kann ich bieten und leisten, das Du brauchen kannst?“ geklärt werden. Ein guter Berater kann im Gegensatz zum aggressiven Verkäufer auch zu dem Ergebnis kommen, dass dem Kunden mit einer anderen Dienstleistung oder einem anderen Anbieter in der vorliegenden Situation besser geholfen wäre. In jedem Fall aber muss er herausfinden, was der Verhandlungspartner überhaupt benötigt, sonst kann eine professionelle Dienstleistung nicht angeboten werden.



ICH-ECK:

Die Darstellung des eigenen Wertes

Während dieser Phase wird nicht nur die eigene Dienstleistung, die oft mit der Person zusammenfällt (daher das ICH) dargestellt. Es werden außerdem der Mehrwert und der Nutzen für den Kunden durch den Verhandlungsabschluss ausgearbeitet.



TEUER-ECK:

Die Preisrechtfertigung und Rabattdebatte

Sollte es noch darum gehen, ob Rabatte oder Preisänderungen gerechtfertigt sind, wandert das Gespräch in ein letztes Eck. Hier geht es oft „nur mehr“ um taktische Überlegungen und das Vertrauen in die eigene Leistung und den festgesetzten Preis.



Die ersten beiden Ecken sind die Grundpfeiler der Honorarverhandlung. Wenn diese vollständig und richtig berücksichtigt werden, ist das TEUER-ECK nur mehr rudimentär notwendig.

Diese drei Bereiche eingehend zu studieren und vor allem auch immer wieder zu üben und an die Gegebenheiten anzupassen, darauf kommt es beim guten Honorargespräch an. Ich gebe Ihnen mit diesem Buch die wichtigsten Überlegungen und Tipps mit. Gleichzeitig möchte ich nicht verschweigen, dass ein Buch allein weit zu wenig ist, um die genannten Techniken umzusetzen. Ich merke in meinem Workshop zu Honorarverhandlungen immer wieder, dass das theoretisch bekannte Wissen im entscheidenden Moment nicht umgesetzt wird. Körpersprachliche und stimmliche Feinheiten zu üben, die Länge einer Pause oder Betonung auszuprobieren oder zwei Techniken zu verknüpfen ist, ähnlich wie Radfahren, theoretisch leicht zu begreifen. Doch es ist eine ganz andere Erfahrung, dies tatsächlich zu üben. Daher lade ich Sie an dieser Stelle ein, sich unter www.comeon.at zu informieren und zu mir in einen Workshop zu kommen. Es ist nicht nur lehrreich, die Lektionen dieses Buches auszuprobieren, sondern auch lustvoll und kurzweilig!

Sie haben ebendort unter dem Reiter „News“ die Möglichkeit, regelmäßige, kostenfreie Tipps & News von mir zu abonnieren. So bleiben Sie am Ball und erhalten immer wieder mal eine Erinnerung daran, das umzusetzen, was Sie sich beim Lesen vornehmen!

Sich auf Honorarverhandlungen einzulassen kostet Zeit, Energie und Mühe. Sich davonzuschummeln kostet Geld, Aufträge und Selbstachtung.


ECK 1 – WARUM?
WOLLEN SIE ETWAS, DAS ICH LEISTEN KANN?



Honorarverhandlung: Take 1



Michael ist seit Jahren Konfliktlösungsexperte und inhaltlich sehr gut aufgestellt. Leider ist seine Auftragslage trotz gelegentlicher Workshops und Beratungsgespräche, die er an Volkshochschulen und Schulen hält, unbefriedigend. Um das zu ändern, hat er kürzlich auch die Ausbildung zum Mediator erfolgreich absolviert. Er weiß von seiner netten Kurskollegin Vera, dass deren Freundin Charlotte an einer Scheidungsmediation interessiert ist. Auf Empfehlung seiner Kurskollegin nimmt er sich ein Herz und ruft bei Charlotte, einer potenziellen Kundin, an:




Michael: Schönen guten Abend! Mein Name ist Michael. Meine Kurskollegin Vera hat mir gesagt, dass Sie bezüglich Scheidung eventuell einen Mediator brauchen könnten?

Charlotte: Ja, gut, dass Sie anrufen. Mein Mann und ich werden uns scheiden lassen und wir suchen dringend Hilfe bei einem Mediator.

Michael: (hört den Bedarf und geht zur Sache)

Ja, ich bin eingetragener Mediator. Das ist viel günstiger als ein Gerichtsverfahren. Außerdem ist es für die ganze Familie viel besser, vor allem für die Kinder! Haben Sie überhaupt Kinder? Naja, egal, es ist auf jeden Fall auch für Ihre zukünftige Beziehung das Beste, wenn Sie selbst entscheiden können, wie es weiter geht. Ich mische mich inhaltlich ja gar nicht ein. Ich begleite Ihren Prozess nur, damit Sie als Experten des Konflikts eine Lösung finden.

.....





.....



Michael behauptet, Mediation wäre bei ihm das Richtige, weil:




	… es günstiger als ein Gerichtsverfahren sei

	… es besser für eine Familie sei (wessen Familie bleibt offen)

	… Charlotte und ihr Mann selbst entscheiden könnten

	… Michael selbst sich inhaltlich heraushalten würde




.....


ECK 2 – ICH! MEINE LEISTUNG DARSTELLEN. ABER RICHTIG!



Alles. Nur kein Verkaufs-Blabla.




Franziska bietet sich bei unserem Institut als Trainerin für offene Kommunikationsseminare an. Auf die Frage, was sie besonders mache, erfahre ich: „Ich bin systemische Trainerin. Ich binde meine Teilnehmerinnen besonders gut ein, weil ich das wichtig für den Lernerfolg finde.“ Auf die Frage nach ihren Honorarvorstellungen meint sie: „Ich bin da flexibel, weil mir hauptsächlich wichtig ist, Spaß bei der Arbeit zu haben. Was würden Sie mir denn bieten?“





Überzeugend? Mitnichten. Mit ihrem Allerweltsgeschwafel zeigt Franziska aber eines: Sie hat keine Ahnung vom Marktpreis, wahrscheinlich kaum Aufträge und weiß von keinerlei eigener Besonderheit als Trainerin zu berichten. Sie hat sich nicht die Mühe gemacht, den Markt und mögliche Kundeninteressen näher zu studieren. Oder sie weiß Bescheid, kann Ihre Überzeugung aber nicht artikulieren. Beide Möglichkeiten sind für eine neue Trainerin nicht gerade vorteilhaft. Und was kann unser Institut potenziellen Teilnehmern über diese Kursleiterin erzählen? Nada. Was heißt das für die Wahrscheinlichkeit, dass sich ein Kunde für Franziska als Seminartrainerin interessiert? Nichts. Und was bedeutet das für den Nutzen, sie zu engagieren? Wiederum: nichts. Und für ihr Honorar? Erraten!

Nicht selten hört man in Verhandlungen bei der Frage nach der Besonderheit der angebotenen Leistung Argumente wie „Ich biete eine kompetente Beratung, absolute Vertraulichkeit und einen günstigen Preis!“.Wäre diese Argumentation für Sie als Kunden überzeugend?

Dabei fällt ihre graue Farbe den meisten Dienstleistern selbst noch nicht einmal auf. Im Gegenteil, ihre Folder und Internetauftritte gehen über mit nichtssagendem Verkaufs-Blabla. Je nach Berufsgruppe hört sich das dann nicht so unähnlich an, etwa so:



Beim Coaching:

„Ich bin systemische Coach (sic!) und hole die Teilnehmerinnen dort ab, wo sie gerade stehen. Besonders sind bei mir mein ganzheitlicher Ansatz, meine Empathie und meine Authentizität.“



Da fragt man sich als Kunde:

Na, wo denn willst Du die Teilnehmer abholen, Frau Coach – dort, wo sie nicht stehen? Ganzheitlich ist toll, Du schaust also nicht mit dem Brett vor dem Kopf nur in eine Richtung. Empathie heißt also, dass Du doch ein wenig mitfühlst, wie es Deinem Coachee so geht. Ist das so besonders für Dich, dass Du es erwähnen musst?



Beim Training:

„Ich trainiere mit den Leuten auf Augenhöhe, binde alle ins Training ein und spüre die Energie in der Gruppe. Bei mir steht als systemischer Trainer der Mensch mit seinen Bedürfnissen im Mittelpunkt.“



.....


ECK 3 – TEUER?
MEINEN PREIS ARGUMENTIEREN: OHNE BAUCHWEH



Kennen Sie das auch? Die Frage nach Ihrem Preis oder einem Rabatt wird gestellt, und plötzlich fühlt sich Ihr Gesicht heiß an, der Kragen drückt und die Luft wirkt stickig. Ich habe viele Selbstständige erlebt, die Verhandlungen allein wegen der Honorarfrage regelrecht gehasst haben.

In Verhandlungen geht es um einen Interessensaustausch. Um die dabei ausgetauschten Seiten, Ihre Dienstleistung und Ihr veranschlagtes Honorar, haben sich die beiden vorherigen Kapitel WARUM und ICH gedreht. Dabei ging es hauptsächlich darum, gemeinsame Interessen zu finden und den Nutzen zu erklären. Daher fühlen sich diese beiden Verhandlungsecken weniger konfrontativ an, obwohl sie den Grundstein für die Argumentation der Honorarhöhe legen.

Anders liegen die Dinge beim Preis. Schon bei Gesprächsbeginn sind hier diametral entgegengesetzte Interessen voraussehbar. Wird die Honorarfrage am Ende des ICH-ECKS geklärt und wurde davor das WARUM-ECK vollständig und umfassend behandelt, kommt es oft nicht mehr zu der verengten Honorarfrage. Meistens wurden Fehler vom Dienstleister begangen, bevor die WARUM-Frage gestellt wird. Eine Liste der häufigsten Fehler gebe ich auf den folgenden Seiten.




Die 4 größten Fehler in der Honorar-Argumentation



FEHLER #1:

Je schneller ich anbiete, desto rascher komme ich ans Ziel

Persönliche Dienstleistungen können nicht auf die gleiche Art und Weise angepriesen werden wie Lottoscheine oder Markttomaten. Doch genau das tun Dienstleister oft. Es wird ins Blaue hinein dargestellt, angeboten und argumentiert. Jedoch sind Argumente wie verbale Schlüssel. Sie passen jeweils nur in bestimmte Schlösser. Wurde das richtige Schloss (noch) nicht entdeckt, ist es schlussendlich reines Glück, ob per Zufallsprinzip gewählte Schlüssel, also Angebote, passen. Zeitverschwendende vorschnelle Argumente ruinieren relativ rasch Ihre Motivation und die Ihres Verhandlungspartners und kosten Sie zudem insbesondere bei der schriftlichen Angebotserstellung unnötig Zeit.



FEHLER #2:

Statt dem Nutzen wird ein allgemeines Merkmal präsentiert

Immer wieder wird zwar ein als besonders empfundenes Dienstleistungsmerkmal genannt, z. B. „allparteilich“, „zielorientiert“, „empathisch“ oder „kompetent“. Das Verständnis dafür, dass der Kunde seinen Vorteil darin nicht erkennen kann, fehlt aber. Ein Dienstleistungsmerkmal sagt ihm oft wenig und überzeugt ihn nicht, weil er seinen persönlichen Nutzen nicht sieht.



FEHLER #3:

.....





Verhandlungstechniken: Preisdruck muss nicht sein



Wenn Sie strategisch vorgehen und sich während des Honorargesprächs an die 3 Ecken des Verhandlungsdreiecks halten, werden Sie dieses Kapitel für gewöhnlich nicht benötigen. Es ist nur dann notwendig, wenn Sie…




	…Fehler beim WARUM-ECK oder ICH-Eck gemacht haben, Sie also beispielsweise nicht die eigentlichen Wünsche herausgefunden oder den Nutzen falsch präsentiert haben.

	.....





.....


ÜBER DEN BUCHAUTOR
DR. AMIN TALAB



Dr. Amin Talab beschäftigt sich als Negotiation Counselor seit über 20 Jahren mit den Themen Interessenskonflikte, (interkulturelle) Verhandlungsstrategien und Zieldurchsetzung. Der Autor von mehreren Lehrgängen und Büchern unterstützt Menschen in unterschiedlichsten Branchen dabei, ihre Interessen rascher und effektiver durchzusetzen.

Als Berater wird er regelmäßig beim „Ghost Negotiating“ hinzugezogen. Dabei wird seine Außensicht und Expertise vertraulich genutzt, z.B. bei der Einschätzung einer Strategie, der Optionssuche oder dem Argumentationsdrill.

Als Speaker begeistert er Menschen gerne bei seinen Vorträgen für neue Strategien, interkulturelle Verhandlungen oder Ansätze von Verhandlungsmeistern. Seine vielseitige Erfahrung als Speaker und Verhandlungsberater inkludiert Vortragsreisen für das österreichische Außenministerium, Großveranstaltungen und Vorträge an Universitäten und Fachhochschulen in diversen GUS-Staaten, Mexiko und Kuba. Sein internationaler Hintergrund und Ansatz wird in Workshops und bei Verhandlungsberatungen vor allem in Osteuropa (Türkei bis Russland) und im Nahen Osten (Marokko bis V.A.E.) geschätzt.

Zu seinen Klienten zählen nationale und internationale Organisationen wie u.a. American Express, Austria Telekom, Merck AG, Unicredit BA, Deutsche Bank, der Europäische Gerichtshof, Puma, der Verbund, T-Systems oder der Raiffeisen-Konzern.
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Empfohlene Masterbooks für Ihren Erfolg



Der Verhandlungsmeister



Bestsellerliste Platz #1

Amazon Kindle; Kategorie Verhandlungsbücher
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ISBN 978-3-9502269-3-5, 3. Auflage

205 Seiten, comeon Verlag, € 29,90



Millennium City, 1200 Wien

www.Masterbooks.at

office@comeon.at





Der Verhandlungsmeister summiert und strukturiert die Erfahrungen tausender Verhandlungsführer. Die übersichtlich beschriebenen Stärken helfen, sich im Verhandlungsdschungel zurechtzufinden und typische Fallen zu vermeiden.



Dieser Ratgeber gibt Tipps & Tricks für Ihre Verhandlungen. Es ist ganz auf praktischen Erfahrungen aufgebaut und erklärt gleichzeitig klar und einfach theoretische Hintergründe. Zahlreiche Praxisbeispiele veranschaulichen eine effiziente Verhandlungsvorbereitung, unterschiedliche Verhandlungstypen und erfolgreiche Strategien und Taktiken.




Der Meistermoderator
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Zahlreiche Tipps aus der täglichen Praxis der Autoren runden die Darstellung verschiedener Moderationsinstrumente ab und helfen Ihnen auch schwierige (Trainings-) Situationen souverän zu meistern. Dieses Handbuch bietet Ihnen Unterstützung und Anleitung sowohl bei der Vorbereitung als auch bei der Durchführung einer von Ihnen moderierten Veranstaltung.



ISBN 978-3-9502269-0-4, 205 Seiten, € 23,-










Der Meistermediator
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Dieses Buch stellt die wesentlichen Elemente des Konfliktmanagements dar. Die erfahrenen Autoren geben eine bunte Übersicht über Möglichkeiten, Konflikte zukunftsweisend beizulegen. Der Bogen spannt sich von der Konfliktanalyse bis zu Kommunikationstechniken. Überlegungen zur Haltung und Persönlichkeit geben Anstöße, um das eigene Konfliktverhalten kritisch zu reflektieren. Dieses Buch ist ein hilfreicher Assistent für alle, die Konflikte in ihrem Umfeld besser beilegen wollen.



ISBN 978-3-9502269-2-8, 222 Seiten, € 24,-
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