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„In seinem Buch „Der Verhandlungsmeister“ hat Talab die Erfahrungen tausender Verhandlungsführer aufgearbeitet. Anhand von Praxisbeispielen kann man das Gelesene gleich anwenden.“ 

Tageszeitung Der Kurier






„Leben heißt verhandeln. Autor Stefan Amin Talab verrät, wie´s geht [Er] spricht mit seinem Werk Führungskräfte genauso an wie Hausfrauen und -männer." 

Medianet






„Vom Aufbau her steht die leichte und spannende Lesbarkeit im Vordergrund. Der Leser wird jedoch auch mit einem profunden Inhaltsverzeichnis und mit grafischen Darstellungen und Hervorhebungen verwöhnt.“ 

Anwaltsblatt






„Der Verhandlungsmeister ist ein Buch, das immer wieder einmal - gerade bei der Vorbereitung einer Verhandlung - zu Rate gezogen werden sollte. Schwer zu empfehlen."

Mediation aktuell




Benutzerhinweise



Detaillierte Verhandlungsbücher gibt es zahlreiche. Dieses vor Ihnen liegende Buch wartet darauf, von Ihnen benützt zu werden. Es ist aus einer langjährigen Studie mit Seminarteilnehmern entstanden und soll Sie viele Jahre unterstützen. Es ist daher nicht zum einmaligen Lesen und Weglegen gedacht (auch wenn ich mich freue, wenn Sie es ganz lesen). Vielmehr kann es immer wieder als Nachschlagewerk, etwa bei der Verhandlungsvorbereitung, bei bestimmten Verhandlungstypen oder bei Strategieüberlegungen, zugezogen werden. Um meine humanistische Philosophie zu unterstreichen, stelle ich Ihnen einige Verhandler begleitend zur Seite:





	Der Verhandlungsmeister steht Ihnen mit Tipps und Tricks zur Seite:
	
	Der forschende Verhandler zeigt Fakten, Theorie und Hintergründe auf:
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	Der verwirrte Verhandler beschreibt typische Fehlerquellen:
	
	Der mutige Verhandler verrät interessante Optionen zum Ausprobieren:
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Ich freue mich über Rückmeldungen! Bitte schreiben Sie mir direkt an office@comeon.at oder die Verlagsadresse.


Vorwort



Wie entsteht ein Buch, das Erfahrungen tausender Verhandler - vom Banker über den Einkäufer bis zum Juristen - zusammenführt? Nun, ich habe ein wenig Glück als Verhandlungstrainer, Ghost Negotiator und Mediator. Ich brauche nicht mühsam von Führungskraft zu Führungskraft pilgern um Menschen zu suchen, die sich mit mir über das Thema „Verhandlung“ unterhalten wollen.

Eine solche Studie wäre sonst zeitlich schwer durchführbar, ganz zu schweigen von den Ressentiments vieler, über ihre Verhandlungserfahrungen und Verhandlungsgegner freizügig zu berichten und ihre Schlussfolgerungen mit jenen von Kollegen und Mitbewerbern zu vergleichen. Es bedarf schon gehörig an Courage, um sich seinen Glaubenssätzen zu stellen und seine eigenen Fehler zu analysieren und daraus zu lernen.

Diese Gesinnung haben all jene bewiesen, die zu diesem Buch beigetragen haben. Jene Menschen, die sich die Zeit genommen haben, zu einem Workshop oder Seminar über das Thema Verhandlung zu mir zu kommen. Jene, die sich ernsthaft und reflektierend mit einer Hauptfertigkeit auseinander setzen, die tagtäglich in ihrem Mitarbeiterprofil verlangt wird: jene, gute Verhandlungsergebnisse zu erbringen.

In unseren Seminaren sind wir den Dingen auf den Grund gegangen, abseits vom Stress des Alltagsgeschäfts, und haben gesucht und gefunden, warum und wann Verhandlungen gut gegangen oder aber fehlgeschlagen sind. Danke, liebe Workshop-Teilnehmer, Ihr habt dieses Buch ermöglicht!
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P.S. Meine lebenslange Garantie als Autor: Als Extraservice und „Danke“ für Ihren fairen Kauf dieses Buches schenke ich Ihnen alle Neuauflagen und updates dieses eBooks und nehme Sie kostenfrei in meinen Newsletter auf. Schreiben Sie mir dafür einfach Ihren Namen, e-mail, Kaufdatum und –ort und Sie erhalten die Neuauflage und MeisterNews von mir automatisch zugesendet.
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Meetings und Geschäfte platzen, langjährige Kollegen- und Lieferantenbeziehungen zerbrechen, Verhandlungspartner gehen verärgert auseinander oder finden sich vor Schlichtungsstellen wieder.

Einerseits erhöhen immer enger werdende Märkte und ein verschärfter Wettbewerb die Bedeutung von beidseitig nutzbringenden und tragfähigen Verhandlungsergebnissen.

Andererseits nimmt die Notwendigkeit, Verhandlungen gewinnbringend und langfristig erfolgreich zu führen, auch aus einem entwicklungsgeschichtlichen Grund weiter zu: Die ursprünglich gesellschaftlich und politisch vorherrschenden hierarchischen Strukturen entwickeln sich zunehmend hin zu partnerschaftlichen Beziehungen, denken wir nur an die gemeinsame Zielbestimmung im Unternehmen beim Management by Objective (MBO), die Emanzipation der Frau mit den damit verbundenen Strukturänderungen in der Familie und der Partnerschaft oder die Verminderung des Hierarchiedenkens zwischen Eltern und Kindern.

Unzählige dieser Verhandlungen scheitern, private wie berufliche. Warum? Die meisten scheitern am Faktor Mensch.

Jedes Kapitel dieses Buches entspricht einem anderen der sechs kritischen Verhandlungsbereiche. Während der Lektüre werden Ihnen wahrscheinlich bei vielen Punkten Erinnerungen aufsteigen, Situationen einfallen und so manche Reaktion verständlich(er) erscheinen. Sie werden erkennen, dass in den wenigsten Fällen einzelne Techniken bestimmend für den Verhandlungserfolg sind. Vielmehr ist es die Gesamtübersicht der Faktoren, deren Verständnis und Berücksichtigung das Verhandlungsergebnis beeinflusst. Das Verhältnis der einzelnen Bereiche und Stärken zueinander ist auch im „Verhandlungshaus“ beschrieben.  

Viel öfter als notwendig stehen sich Verhandlungspartner als Feinde gegenüber: Eitelkeiten werden gepflegt, Schlachten geschlagen und Schaukämpfe ausgetragen. Die Gesprächspartner stellen ihre persönlichen Machtgelüste über Sachfragen, hören nur das, was sie wollen, oder lassen sich von ihren Emotionen leiten. Im eingelernten „Nullsummenspiel“ oder „Sieger-Verlierer-Spiel“ gibt es nur  zwei Möglichkeiten: Sieg oder Niederlage. Wenn der eine gewinnt, muss der andere verlieren. In unserer Wirtschaftswelt, die Cleverness zum Führungskräfteideal und brutalen Vernichtungswettbewerb zur Voraussetzung erklärt, klingt das logisch.

Der Blick auf die Erfahrung zahlreicher Seminarteilnehmer und ihre Verhandlungen beweist das Gegenteil. Deshalb beruhen die Strategien des Verhandlungsmeisters auf partnerschaftlichem Verhalten und Offenheit für die Belange des anderen. Diese Strategieentscheidung hat nichts mit Schwäche oder Nachgiebigkeit zu tun. Denn der kluge Verhandler, der sich für die Bedürfnisse seines Gegenübers interessiert, handelt im eigenen Interesse.

Wer die Belange seines Verhandlungspartners kennt, empfindet jene Aspekte, die für den anderen wichtig sind, als wichtig für das Erlangen der eigenen Interessen. Erst wenn es gelingt, dem anderen das zu geben, was diesem am wichtigsten ist und umgekehrt, kommen beide Parteien zu einem erfolgreichen Verhandlungsausgang, einem „echten Deal“. 



.....


STÄRKE 1: VORBEREITUNG
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Die Vorbereitung ist die grundlegende, erste Verhandlungsphase.

Einerseits können Schwierigkeiten durch Antizipation der Gegenargumente und Informationsbeschaffung von Legitimierungsgrundlagen vorweggenommen, andererseits die Zielerreichung durch Klärung der eigenen Interessen sichergestellt werden.

Die Vorbereitung umfasst unterschiedliche Ebenen wie die Situationsanalyse, die Festlegung der eigenen Ziele und das Zurechtlegen überzeugender Argumente. Die Durchführung der wichtigsten Punkte gehört für den Verhandlungsmeister ebenso dazu, wie die Überprüfung des Benzinstandes für den Autofahrer. Umfang und Schwerpunkte sind natürlich von der jeweiligen Situation und Bedeutung der Verhandlung abhängig.

Der ehemalige U.S.-Präsident Richard Nixon beginnt seine 10 Gebote für Führung und Verhandlung mit der Maxime „Sei immer auf eine Verhandlung vorbereitet, aber verhandle niemals, ohne vorbereitet zu sein“.2 Er war ein Verhandler, der ungeheure Energie und Zeit in seine Vorbereitung legte. So setzte sich Nixon für das erste Treffen mit Chruschtschow 6 Monate mit vertraulichen Abschriften der CIA und des State Departments auseinander, führte Telefonate mit Staatsmännern wie Konrad Adenauer und zapfte Informationen von Botschaftern, Russland-Spezialisten und Universitäten an.3

Das ermöglichte ihm, Angriffe souverän zu parieren. Als Chruschtschow seinen Vorschlag mit den Worten „Diese Resolution stinkt! Sie stinkt wie frischer Pferdemist und nichts stinkt schlimmer.“  abtat, erinnerte sich Nixon aus den Aufzeichnungen, dass Chruschtschow als Schweinehirte gearbeitet hatte und antwortete: „Ich fürchte, Sie irren sich, Herr Vorsitzender. Es gibt etwas, was noch schlimmer stinkt als Pferdemist, und das ist Schweinemist.“ Chruschtschow pausierte einen Moment und lachte los.4

Die Vorbereitungsphase muss aber nicht mehrere Monate dauern. Sie kann darauf beschränkt sein, sich seinen Kontoauszug zur Hand zu nehmen und in zwei Minuten den Maximalbetrag für die zu kaufenden Möbel aufzuschreiben.

Wenn eigene Interessen hinterfragt, Optionen vorab entwickelt und durchdacht werden und der Verhandlungspartner eingeschätzt wird, kann der Prozess sich in ein schönes, kreatives und lustvolles Spiel verwandeln. Der Unvorbereitete hingegen ist schnell überfordert, gereizt, versteht nicht warum etwas angeboten oder zurückbehalten wird und bricht genervt ab.



Hauptschritte der Vorbereitung



In der beruflichen Praxis ist Zeitknappheit eine Realität. Kaum jemand wird sich auf alle genannten Bereiche umfassend konzentrieren können. Deshalb werde ich das Verhältnis der Bereiche zueinander skizzieren, damit Sie leichter entscheiden können, worauf Sie sich am besten konzentrieren wollen.

Eine effektive Vorbereitung umfasst idealerweise folgende Punkte:

	Zieldefinition (Stärke 5)

	Situationsanalyse und Strategiefestlegung

	Verhandlungspartnerprofil (Stärke 3)

	Legitimation (Stärke 6)

	Die beste Alternative bei Verhandlungsabbruch (BATNA)5



Wie Sie erkennen können, spielen die Stärken des Verhandlungsmeisters in die Vorbereitung mit hinein. Daher sind die Überschriften der Kapitel dieses Buches weitgehend damit identisch.

Wesentlich dabei ist, dass trotz gründlicher Vorbereitung keine starre Struktur erzeugt wird. Ziele können sich verändern. Im Gespräch können Details des Partnerprofils widerlegt oder in eine nicht angedachte Richtung ergänzt werden. Der Verhandlungspartner bietet vielleicht zusätzliche attraktive Produkte an. Selbst das Ziel kann sich ändern, weil etwa Gesprächspartner wegfallen oder weitere Lieferanten den Marktplatz betreten.

Kurz und gut: Die Vorbereitung dient dazu, die Realität besser einzuschätzen. Entspricht die Wahrnehmung der Annahme nicht, tut es Not, sich flexibel auf die geänderte Situation einzustellen. Das ist nicht immer leicht, denn es kostet mitunter viel Kraft, ein vertrautes Bild zu ändern und sich Fehler einzugestehen.

Welche Bereiche sollten Sie unter keinen Umständen auslassen? Zwei Punkte möchte ich Ihnen jedenfalls ans Herz legen:

Erstens empfehle ich, zu Beginn die eigenen Ziele systematisch und klar durchzugehen und festzulegen. Lesen Sie dafür bitte das Kapitel zu Stärke 5: Zielorientierung und Prozesskenntnis.

Zweitens sollte die Situationsanalyse durchgeführt werden, denn daraus ergibt sich die Strategie. In der Konkurrenzsituation werden etwa Legitimation und die beste Alternative im Vordergrund stehen, bei Beziehungsverhandlungen die Kommunikation usw. Details hierzu finden Sie bei Stärke 2: Strategie.



Die Situationsanalyse



Die Situationsanalyse markiert den zentralen Bereich der Vorbereitung und schreitet stets mit der Zielbestimmung einher. Sie geht in die Auswahl der Verhandlungsstrategie über, welche alle weiteren Bereiche festlegt.

Um unterschiedliche Verhandlungssituationen systematisch zu kategorisieren, ist die Unterteilung nach zwei Hauptkriterien zielführend.

Das erste Kriterium unterteilt Verhandlungen in kurz- und langfristige Partnerschaften. Es macht keinen Unterschied, ob wir im gemeinsamen Unternehmen darüber verhandeln, wer aus unserem Team über die Weihnachtsfeiertage die Stellung hält oder ob mit einem langjährigen, zuverlässigen Lieferanten über den Preis verhandelt wird. Beide Fälle werden grundsätzlich eine Strategie erfordern, die auf den Erhalt von langfristigen Partnerschaften ausgerichtet ist. Die entscheidende Frage ist, ob über die Verhandlung hinaus Beziehungen unterhalten werden oder ob es sich um eine einmalige Verhandlungssituation handelt.

Das zweite Kriterium zielt auf die Wertigkeit des Interessenkonfliktes ab, also auf die Konsequenzen der Aufgabe der Interessen. Mit anderen Worten: Was steht für mich auf dem Spiel? Handelt es sich für mich um eine existenzbedrohende Entscheidung? Könnte ich meinen Arbeitsplatz verlieren, wenn wir den Auftrag nicht erhalten? Oder tangiert mich das Ergebnis nur peripher, weil ich etwa persönlich zwar lieber nach Italien gefahren wäre, Griechenland aber als Urlaubsort mit meiner Familie nicht die schlechteste Variante ist. Je nach Antwort kann der Verhandlungssituation entsprechendes Konfliktpotenzial zuteil werden.
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Wenn die zwei Komponenten jeweils die beiden Achsen beschreiben, stellt sich die Situationsmatrix durch diese Unterscheidungskriterien wie folgt dar:
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Jede Verhandlung kann in einem der vier Quadranten eingetragen werden, und aus der Position können in weiterer Folge Rückschlüsse auf die Strategie gezogen werden.



.....


STÄRKE 2:
 VERHANDLUNGSSTRATEGIE



.....



Strategie folgt Zielsetzung



Ein häufiger Fehler ist die Anwendung einer starren, vermeintlich immer funktionierenden Strategie. Diese hat oft eine gute Wirkung gezeigt, daher wendet man sie wieder und wieder an. Oft werden sogar die Ziele „verbogen“, damit die Strategie aufgehen kann, vor allem dann, wenn zuvor nicht wirklich geklärt wurde, was konkret erreicht werden soll. Im Nachhinein rechtfertigt man sich damit, dass „es ja so und so nicht anders hatte werden können“. Verhandlungsstrategie und Zielsetzung sind also eng miteinander verknüpft und sollten gemeinsam vorbereitet und festgelegt werden.



Strategie folgt Persönlichkeit



Es ist einleuchtend, bei einer langfristigen Partnerschaft eine andere Strategie als bei einer kurzfristiger Koordination vorzunehmen.

Die situationsgerechte Strategie ist aber nur eine Seite der Medaille. Ihr Erfolg ist zu einem großen Teil auch davon abhängig, ob sie überzeugt verfolgt wird. Dabei kommt ein Aspekt zum Tragen, welcher in der heutigen Geschäftswelt gerne heruntergespielt oder ausgelassen wird: die persönliche Ethik. Im Rennen um die Position des Schnellsten, Erfolgreichsten oder Effizientesten können viele Strategien angewandt, Techniken eingeübt und Verhaltensweisen vorübergehend verändert werden.

Wenn aber die Strategie nicht zur Persönlichkeit des Verhandlers passt, dann ist ihr Erfolg gefährdet. Das heißt nicht, dass Haifischtypen keine Verhandlungsbeziehungen aufbauen könnten. Wenn allerdings die meisten Verhandlungen in ihrem Umfeld eine langfristige Strategie des Beziehungsaufbaus erfordern, werden Haifisch-Verhandlungstypen schlicht und einfach unzufrieden werden. Sie können ihre Stärken nicht ausspielen, werden sich (trotz objektiv guter Verhandlungsergebnisse) selten erfolgreich fühlen und müssen eine Strategie verfolgen, die ihnen im Grunde ihres Herzens nicht wirklich liegt.



Aktuelle Verhandlungsstrategien und -theorien
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In unzähligen Fachbüchern werden Strategiekonzepte beschrieben, um den Verhandlungsprozess effizient zu gestalten und zu optimalen Ergebnissen zu gelangen. Dieses Kapitel gibt Ihnen eine praktische Übersicht über gängige Strategien. Viel Literatur stammt aus dem nordamerikanischen Raum, da dieses Thema dort oft als eigenes Unterrichtsfach studiert und erforscht wird.

Bitte berücksichtigen Sie, dass im Folgenden ganze Bücher auf einige wenige Seiten komprimiert wurden, um Ihnen die wichtigsten Aspekte daraus übersichtlich darzustellen.
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Die entsprechenden Kommentare des Verhandlungsmeisters zur jeweiligen Strategie sind in Kursivschrift zu lesen.

Sie werden bemerken, dass die sechs Stärken des Verhandlungsmeisters alle wesentlichen Aspekte dieser Strategien bereits umfassen. Das ist aus unseren bisherigen Überlegungen nur konsequent. Meine Seminarteilnehmer kommen schließlich aus genau den Bereichen, für welche die meisten Bücher Hilfestellung geben wollen. Ihre Rückmeldung in Form der Zusammenstellung des Verhandlungsmeisters gibt also auch Aufschluss über die Verwendbarkeit und Relevanz der Theorien.

In jedem Fall ist es sinnvoll, die unterschiedlichen Ansätze vor Verhandlungen einmal zu durchdenken und entsprechende Schwerpunkte in der eigenen Strategie zu setzen. Dadurch fällt es leichter, sich in die Situation eines Gegenübers hineinzuversetzen, der eine dieser Strategien verfolgt. So wird ein Anhänger der technisch orientierten Strategien (z.B. Anker legen, Einwandbehandlung, Konter und Schlagfertigkeit), sicher anders zu nehmen sein als ein Kreativitätsanhänger, der kommt, um gemeinsame Optionen zu entwickeln.



Beziehungsfokussierte Strategien



Diese Strategierichtungen gehen davon aus, dass die Vertrauensbeziehung zueinander und die gegenseitige Fairness die Haupt- bzw. die einzigen Ingredienzien einer erfolgreichen Verhandlung sind. Verhandler sollten daher das Augenmerk in allererster Linie auf die psychologisch-zwischenmenschliche Dimension richten.

RECK und LONG nennen ihr Verhandlungsvorbild den „beiderseitigen Gewinnstrategen“.8 Seine Erfolgsstrategie zielt darauf ab, sich zuerst genügend Zeit für den Aufbau der beiderseitigen Gewinnbeziehung zu nehmen. In weiterer Folge „hat die andere Seite keinen Grund, unehrlich zu sein oder auf Ihre Fragen ausweichend
zu antworten“.9

Für den beidseitigen Gewinnplan müssen eigene und fremde Ziele bestimmt und beidseitige Gewinnlösungen für vermutete Meinungsverschiedenheiten vorbereitet werden.

Im nächsten Schritt werden erfolgstüchtige Verhandlungsbeziehungen mit gleichem Vertrauen auf beiden Seiten hergestellt. Diese „beidseitigen Gewinnbeziehungen“ gehen einen Schritt weiter als oberflächliche Beziehungen am Arbeitsplatz, denn sie werden „bewusst und mit der Absicht aufgebaut, zwischen beiden Parteien ein entspanntes Verhältnis zu schaffen, sodass sie einander offen gegenüberstehen und gerne miteinander zu tun haben.“10

Die Verhandlung selbst ist dann nicht mehr schwierig, denn sobald die Ziele der anderen Partei gehört und bestätigt worden sind, werden übereinstimmende Punkte bekräftigt und gemeinsam beidseitige Gewinnlösungen vorgeschlagen.

Da diese Strategie nur funktioniert, wenn sie ernsthaft gemeint ist, bleibt beidseitige Fairness auch nach Verhandlungsabschluss wesentlich. Daher wird die Beziehung durch vertrauensfestigende Maßnahmen weiter aufrechterhalten.
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Die beziehungsfokussierten Strategien berücksichtigen den wahrscheinlich wesentlichsten Faktor in Verhandlungen, die Verhandlungsbeziehung. Tatsächlich greift diese in sämtliche Verhandlungsaspekte ein und hat daher hohe Priorität.

Dieser Teil entspricht der Stärke 3 „Der richtige Umgang mit Verhandlungspartnern“. Vor allem die starke Berücksichtigung des Vertrauens und des Interesses des Gegenübers haben mit den beziehungsfokussierten Strategien in diesen Punkten viel gemein. Diese Einstellung spiegelt sich in der Zielorientierung (gemeinsamer Gewinn statt Durchsetzen des eigenen Standpunktes), der Wahl der rhetorischen und kommunikativen Mittel und der Beschränkung des Einsatzes von Verhandlungstaktiken wider.

Dennoch haben die beziehungsorientierten Strategien einen großen Nachteil: Sie sind nicht in jeder Verhandlungssituation einsetzbar. Aus der Analyse der Verhandlungssituationen ist ersichtlich, dass nicht in allen Verhandlungen die Beziehung langfristig ist. Manchmal wird die Transaktion womöglich nur einmalig sein, wie bei einem Hauskauf. Hier zeigt sich der Schwachpunkt: In einer Konkurrenzverhandlung können ihre Stärken nicht genutzt werden, weil die Verhandlung bereits vorüber ist, bevor die Beziehungsebene aufgebaut werden konnte.

Auch in partnerschaftlichen und in Beziehungsverhandlungen funktioniert die Strategie nur, wenn das Gegenüber mitspielt. Will der Verhandlungspartner nicht erkennen, dass das Ergebnis für beide verbesserbar ist, ist die Strategie am Ende.

Zusammenfassend kann gesagt werden, dass diese Strategie im privaten Bereich und in langfristigen, beständigen Märkten anwendbar ist.



Typenorientierte Strategien



Typenorientierte Strategien fokussieren auf die Einschätzung des Gegenübers, das Verstehen von Absichten und Motivation und die adäquate Reaktion darauf.

Gavin KENNEDY beispielsweise stützt seine Strategie auf die Unterscheidung in „blaue“ und „rote“ Verhandlungsstile und teilt diese nochmals in je zwei Unterkategorien auf.



[image: avatar2]

Diese Grundtypen sind den vorgestellten Persönlichkeitstypen aus dem Kapitel „Persönlichkeit und Verhandlungsstile“ der Stärke 3 sehr ähnlich, deshalb kann hier getrost auf dieses verwiesen werden.

RIEMANN unterscheidet in seiner Persönlichkeitstheorie vier Grundformen der Angst und geht davon aus, dass alle Ängste Varianten davon sind.11 Dazu zählen:

	Das Streben nach Selbstbewahrung und Absonderung

	Das Gegenstreben nach Selbsthingabe und Zugehörigkeit

	Das Streben nach Dauer und Sicherheit mit dem

	Gegenstreben nach Wandlung und Risiko



Strebt der Mensch innerhalb eines Impulspaares besonders nach einer Richtung der Kraft, so ist der intrinsische Motivator in erster Linie die Angst vor der gegensätzlichen Richtung.
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Konsequenterweise können die entsprechenden Ängste erkannt und in der Argumentation genutzt werden.

Unabhängig vom Menschenbild ist es ein Faktum, dass Verhandlungspartner zuallererst Menschen mit individuellen Bedürfnissen sind und zu einem großen Teil auf Grund persönlicher Motivation entscheiden. Die wahren Ängste oder Sorgen des Gegenübers herauszufinden, kann sich aber naturgemäß schwierig gestalten.



.....




STÄRKE 3: VERHANDLUNGSPARTNER



.....



Es bleibt allerdings noch genügend Platz frei, um 3 weitere Typen einführen zu können, und zwar den Vogel Strauß links unten, den Kompromisstypen in der Mitte und den Kreativverhandler rechts oben:
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Diese Unterteilung in fünf unterschiedliche Typen gibt eine gute erste Möglichkeit, sich auf das Gegenüber einzustellen. Auf den nächsten Seiten wird eine Übersicht über die jeweiligen Typen gegeben.32



Der Teddybär (Accommodator)



„Wie man in den Wald ruft, so schallt es zurück“, oder „Der Klügere gibt nach“ könnten Mottos des Teddybären (Accommodators) heißen. Wesentlich ist Beliebtheit und gutes Auskommen mit anderen.

Er findet sich vor allem dort, wo Verhandlungen einen kleinen Teil des sozialen Miteinander-Seins ausmachen und Beziehungen im Vordergrund stehen. Hier ist er in seinem Element. 
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Typische Eigenheiten dieses Verhandlungstypen:

	Er möchte Harmonie und Frieden, vorübergehende Verhandlungen sollen das gute Auskommen nicht stören.

	Unangenehme Konfrontationen und Meinungsverschiedenheiten versucht er zu umgehen, indem er klare Aussagen vermeidet und Probleme unter den Tisch kehrt.

	Es fällt ihm schwer, einfach einmal „Nein“ zu sagen. 

	Er stimmt einer Lösung zu, um beliebt zu sein.

	Das kann dazu führen, dass er in substanziellen Fragen nachgibt, nur um die Beziehung zu schonen.

	Auf der anderen Seite ist er offen und ehrlich. Er offenbart seine Schmerzgrenze, damit sich andere orientieren können.

	Gleichzeitig geht er davon aus, dass gute Beziehungen automatisch zu guten Abschlüssen führen werden.



Vorteile für Sie bei einer Verhandlung mit dem Teddybär-Typen:

	Es entsteht keine Drucksituation.

	Die Atmosphäre ist angenehm.

	Er hat durchaus echtes Interesse an Ihnen als Mensch.



Nachteile für Sie in der Verhandlung mit dem Teddybären:

	Er bringt eher wenige kreative Ideen ein.

	Oft ist bis zum Ende unklar, was er konkret will.
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Wie gehen Sie am besten mit ihm um?

Es gibt oft mehrere Entscheidungsträger im Unternehmen. Weil der Teddybär Konfliktsituationen eher meidet und sich nicht gerne auf Kosten der Beziehung durchsetzt, ist sein Einsatz für eine gemeinsame Verhandlungslösung in seiner Abteilung, Unternehmen, Gruppe etc. nicht übermäßig ambitioniert. Die Durchsetzungschancen für das Verhandlungsresultat werden verbessert, wenn die Argumente für die interne Diskussion erarbeitet werden. Diese sollten daher vorbereitet werden, auch wenn sie für die Überzeugung des Teddybären selbst nicht notwendig sind. Sie können bei der Ergebnispräsentation in seiner Organisation entscheiden.

Ein faires Resultat sollte schon deshalb angestrebt werden, da für die nächste Verhandlung sonst ein anderer Repräsentant der Organisation abgestellt wird, womöglich ein Haifisch.

Small-talk ist wichtig, direkt zum Kern der Sache zu gehen, könnte Unmut bewirken. Es sollte zudem genug Zeit für die Beziehungsarbeit eingeplant werden.
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Er ist empfänglich für sozialen Druck durch den Bezug auf Fairness, anerkannte Fakten, Vergleichsbeispiele anderer Menschen und Gruppen.

Beispielsätze, die Sie bei einem Teddybären verwenden könnten:

„Diese Lösung wäre für alle akzeptabel.“ 

„Ich denke, mit diesem Vorschlag können alle gut leben.“ 

„Mit dieser Lösung werden Ihnen sicherlich einige Leute in Ihrem Unternehmen dankbar sein.“

„Es ist immer eine Freude, mit Ihnen Geschäfte zu machen.“ 

„Das ist eindeutig eine Win-win-Situation für uns beide.“ 

„Damit könnte ich ganz gut leben.“ 

„Es war mir ein Volksfest.“ 



.....




STÄRKE4: VERHANDLUNGSRHETORIK



.....



Die Beziehungsebene kann zwar nicht gänzlich ausgeschaltet werden, doch kann eine Formulierung verwendet werden, die es dem Verhandlungspartner ermöglicht, sich hinter der Organisation oder versachlichten Regeln zu „verstecken“. Nicht nur in der Sprache, sondern als Prinzip in der Verhandlung fällt es dann wesentlich leichter, seine Ansprüche durchzusetzen, eben weil sie entpersonalisiert werden. Dadurch fällt auch die lästige Schuldfrage weg, die automatisch mitschwingt und auch als solche gehört wird.

Beispiel:
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Verwirrter Verhandler:

Die Ware haben wir für gestern bestellt und die Lieferung haben Sie uns für gestern zugesagt. Sie liefern nun zum zweiten Mal die Ware zu spät in diesem Monat! Was ist bloß los mit Ihnen? So will ich sicherlich nicht mehr mit Ihnen weiter zusammenarbeiten.
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Verhandlungsmeister

Die Ware haben wir für gestern bestellt und von Ihrem Unternehmen wurde das auch zugesagt. Unserem Kunden hatten wir die Lieferung versprochen und er hat uns – zu Recht wie ich meine – hier die Hölle heiß gemacht. Sie können sich sicherlich vorstellen, dass wir unser Wort gegenüber unseren Kunden halten wollen. Deshalb brauchen wir von unseren Lieferanten die Gewissheit, dass wir das beim nächsten Mal auch können. Was denken Sie, wie wir das in Zukunft bewerkstelligen können...?







Rhetorische Verhandlungstechniken



Wenden wir uns den sprachlichen Möglichkeiten und rhetorischen Techniken zu. Dazu zählen die Analyse von und die Abstimmung der eigenen Rhetorik auf Sprachmuster des Verhandlungspartners. Das bedeutet die Aufklärung der Wahrnehmungsmuster und die Unterteilung in Sach- und Beziehungsebene im konkreten Gesprächsverlauf, etwa bei Killerphrasen. Weiters wird ein Überblick über Gesprächstechniken für die Verhandlung gegeben.



Sprachfallen und Mehrdeutigkeiten



„Wie bringe ich den Anderen dazu, dass er mich versteht?“ ist eine Frage, die Seminarteilnehmer mir regelmäßig stellen.

Es gibt kaum Bereiche, die so einfach erscheinen und so anfällig für Missverständnisse sind, wie die Sprache. Im Gegensatz zur obigen Frage ist der geeignete erste Schritt die Beschäftigung mit der eigenen Ausdrucksweise. Die richtige Frage müsste lauten: „Wie drücke ich mich so aus, dass der Andere mich mit seinen Wahrnehmungs- und Kommunikationsfiltern verstehen kann?“

Eine Garantie dafür gibt es nicht. Aber die Befassung mit den sprachlichen Aspekten der Kommunikation erhöht beträchtlich die Wahrscheinlichkeit gegenseitigen Verstehens.

Wir gehen davon aus, dass wir wissen, was jedes Wort bedeutet. Dabei existieren hunderte von mehrdeutigen Wörtern und bestehen zusätzlich persönliche Bedeutungen. Anschauliche Beispiele sind Worte wie „Geld“, „Macht“ oder „Respekt“, die je nach Kontext variieren. Auch unbedarfte Begriffe wie „Zusammenarbeit“, „Tisch“ und „Person“ tragen unterschiedliche Bedeutungen.

Beispiel:




Was bedeutet „einige“?





Das kommt auf die gedankliche Verknüpfung an. „Einige Königsfamilien“ in Europa ergeben eine andere Anzahl als „einige Regentropfen“ oder „einige Zuschauer“ eines TV-Senders. „Einige kostenfreie
Zusatzposten“ können für den Verkäufer ganz etwas anderes bedeuten als für den Käufer.

Ein politisches Beispiel zeigt, wie das Bewusstsein über die sprachliche Mehrdeutigkeit das Verhandlungsergebnis beeinflusst:
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Im Atomwaffensperrvertrag wurde zwischen den U.S.A. und der U.D.S.S.R. keine Lösung gefunden, weil man sich nicht auf die Anzahl gegenseitiger Kontrollen einigen konnte. Die sowjetische Seite wollte eine geringe Anzahl von Kontrollen ausverhandeln, die U.S.A. kaprizierten sich auf das Gegenteil. Die Anzahl der Kontrollen nahm schließlich so einen riesigen Verhandlungsplatz ein, dass die Definition des Wortes „Kontrolle“ vernachlässigt wurde. Während die sowjetische Seite von mehrtägigen und umfassenden Besuchen ausging, verstand die U.S.-Seite darunter eher Kurzbesuche.







Um eindeutig zu kommunizieren und das Verhalten auf den Verhandlungspartner abzustimmen, sind unterschiedliche Kommunikationselemente einzubeziehen:



	Sprache, Wortschatz und Satzbau

	Stimme und Sprechweise

	Körpersprache und Erscheinungsbild





Wenn die einzelnen Kommunikationskanäle einander widersprechen, wird die Botschaft mehrdeutig. Inkongruente Botschaften34 geben die Möglichkeit, Sein von Schein zu unterscheiden. Körpersprache und Stimme verraten, ob ein „letztes Angebot“ tatsächlich vorliegt oder ob geblufft wird. „Eigentlich geht das nicht“ bedeutet „Nein“ durch die bestimmte Stimme, oder lädt andernfalls ein, nachzufragen: „Unser Fall ist aber speziell, nicht wahr?“



Individuelle Sprachmuster



Um zu überzeugen und Missverständnisse zu vermeiden, ist es hilfreich, sprachliche Muster des Verhandlungspartners zu beachten. Die Formulierung mittels Satzbau und Wortwahl kann bei der Formulierung von Zielen, Möglichkeiten oder Schritten gespiegelt werden, um „in der Sprache“ seines Gegenübers zu reden.

Hierdurch wird Gleichwertigkeit vermittelt und Vertrauen gefördert (siehe Checkliste). Es kommt bei diesem Faktor nicht auf den Inhalt des Gesagten an.

Folgende Überlegungen sollten konkret in Bezug auf den Aufbau und die Wortwahl angestellt werden: Ist das Gegenüber an einer schnellen Lösung und am Angehen des Problems, oder eher an einem abwägenden Ansatz interessiert? Denkt das Gegenüber eher in globalen Zusammenhängen oder in sequenziellen Details? Geht das Gegenüber eher auf ein Ziel zu, oder von einem Problem weg? Und schließlich: Denkt und formuliert es eher in Wahlmöglichkeiten und möchte viele Optionen offen lassen oder schätzt es klare Prozeduren mit einem definierten Handlungsablauf?35

Wenden wir uns nun diesen Sprachmustern zu.



Handlungsorientierte oder analyseorientierte Sprache



Ein erstes Unterscheidungskriterium für die Aufbereitung eigener Informationen liegt im Aktivitätsverständnis des Partners. Sein Satzbau verrät, ob der Verhandlungspartner jemand ist, der gerne schnell Entscheidungen trifft und zur Sache schreitet, oder aber längeres Analysieren und genaues Abwägen bevorzugt.
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TUNORIENTIERT

	
	
ANALYSEORIENTIERT



	
SATZSTRUKTUR & WORTWAHL

	
	
SATZSTRUKTUR & WORTWAHL



	
	bevorzugt kurze Sätze, formuliert aktiv und klar, geht direkt zur Sache, eher über alle anderen Meinungen hinweggehend, körpersprachlich unruhig (trommeln, wippen,...)


	
	
	bevorzugt lange, verschachtelte Sätze, nennt viele Überlegungen und Einflussfaktoren, vergleicht und analysiert, richtet ein Komitee ein, fragt nach Gutachten




	
PHRASEN & WORTGEBRAUCH

	
	
PHRASEN & WORTGEBRAUCH



	
	loslegen, gehen wir es an, es muss (sofort) etwas geschehen, machen, tun, erledigen, Kick-off, rasch, First-mover, machen wir mal


	
	
	überlegen, analysieren, d´rüber schlafen und dann entscheiden, es setzen lassen, es wachsen lassen, nachdenken, abwarten




	
BEISPIELSÄTZE

	
	
BEISPIELSÄTZE



	
	Dieser Vorschlag ist aktiv gestaltet und erlaubt es uns, sofort loszuschlagen. Die erste Phase wäre bereits in zwei Monaten erledigt...


	
	
	Dieser Vorschlag wurde lange und gründlich analysiert und überlegt. Das Projekt würde während der ersten Phase wachsen und wir könnten zwischenzeitlich weiter evaluieren...







.....



Einsatz und Umgang mit Killerphrasen
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Unter Killerphrasen versteht man Phrasen und Sätze, die mit dem Ziel vorgebracht werden, ein Argument ohne Diskussion darüber im Ansatz zu ersticken (zu killen), z.B.:

	Trotzdem

	Aber

	Dennoch

	Unbestritten

	Unzweifelhaft

	Immer

	Jederzeit

	Ausnahmslos, absolut

	Fraglos

	Sie müssen aber doch zugeben

	Das müssen Sie doch einsehen



	Sie müssen schon entschuldigen

	Alle

	Als Fachmann sage ich Ihnen

	Bei meinen Erfahrungen

	Sie haben mich wohl falsch verstanden

	Wie ich Ihnen schon ausführlich erklärt habe

	Noch einmal



	Jeder vernünftige Mensch weiß

	Sie irren sich, wenn Sie glauben

	Das trifft auf keinen Fall zu

	Na das ist doch Unsinn

	Wenn Sie ehrlich sind

	Sie dürfen das nicht so eng sehen

	Völlig falsch



Die natürliche Reaktion ist unterschwelliger Trotz, der dazu verleitet, sich weiteren Ausführungen gegenüber zu verschließen. Als Überzeugungsinstrument sind Killerphrasen ungeeignet, weil nicht überzeugt, sondern übergangen wird. Die meisten Menschen reagieren darauf eher beleidigt oder gereizt. Beides sind keine Gefühlszustände, die eine konstruktive Verhandlung begünstigen.

Als Einschüchterungstaktik sind Killerphrasen in der Verhandlung fast immer unbrauchbar. Ihre Wirkung entfalten sie ja darin, den „Gegner mundtot zu machen“, sein Argument und seine Ansicht naiv oder altmodisch aussehen zu lassen (was bei offen ausgetragenen TV- und politischen Diskussionen zielführend ist). Diese Wirkung entfalten sie aber in erster Linie gegenüber Dritten, was sie in einer Zweier-Verhandlung unbrauchbar macht.



.....



Konter gegen verbale Angriffe in der Verhandlung



Wenn Sie „Killerphrasen“ in Verhandlungen vorgesetzt bekommen, ist Ihr Gegenüber entweder einfach sprachlich unsensibel oder naiv, in welchem Fall Sie seine Ausdrucksweise bitte übergehen, so gut es Ihnen gelingt. Oder es geht Ihrem Gegenüber aber darum, die Verhandlung zu stören, Sie zu verunsichern oder schlecht vor Anderen aussehen zu lassen.

Ich stelle Ihnen auf den folgenden Seiten einige Möglichkeiten vor, die in diesen Situationen anwendbar sind. Welche Variante Sie einsetzen, hängt naturgemäß vom Partner, der Situation und der Intensität des Angriffs ab. Diese fünf Optionen stehen von der Intensität her in der richtigen Reihenfolge. Bei der ersten Störung sollten Sie diese also ignorieren, beim zweiten Mal dann nachfragen. Wiederholen sich die Angriffe, können Sie den sprachlichen Angriff durchaus ansprechen und zurückführen und schlussendlich auch mit einer Schlagfertigkeitstechnik zurückschlagen.
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	Ignorieren

	Hinterfragen

	Ansprechen und zurückführen

	Schlagfertigkeitstechniken einsetzen

	Vertagen bzw. abbrechen



Sehen wir uns einen konkreten Fall an:




Verhandlungspartner: Ich sehe schon, Sie haben den Vorschlag nicht richtig durchdacht. Das kann ja gar nicht funktionieren!





Worin liegt nun der Angriff? Auf der Beziehungsebene, also nicht explizit ausgesprochen, aber durch Tonfall und Körpersprache verstärkt oder geschwächt, empfangen Sie auch folgende Botschaft:




Verdeckte Botschaft: Sie sind etwas dumm, und jedenfalls nicht vorbereitet oder können nicht analytisch denken. Also entschuldigen Sie sich und nehmen Sie meinen Vorschlag an.





Möglichkeit 1: Ignorieren



Dieses ist sicherlich eine simple und elegante Möglichkeit, vor allem, wenn das Verhältnis bisher unbelastet war. Wenn Sie nicht den nächsten Vorschlag parat haben, können Sie auch den vorherigen Punkt nochmals wiederholen.




Verhandlungspartner: Ich sehe schon, Sie haben den Vorschlag nicht richtig durchdacht. Das kann ja gar nicht funktionieren!






Entgegnung [kurze Pause, vielleicht so wie wenn Sie sich gerade Ihren vorherigen Vorschlag überlegten]: Schauen wir uns einmal den nächsten Punkt genauer an....





oder




Entgegnung [kurze Pause, als ob Sie sich Ihren vorherigen Vorschlag überlegten]: Schauen wir uns also den letzten Punkt noch mal genauer an, Ausgangspunkt war...





Möglichkeit 2: Hinterfragen



Einen Angriff zu hinterfragen kann die Spitze herausnehmen, wenn die allgemeine Stimmung in der Verhandlung lösungsorientiert ist. Dadurch vermeiden Sie, die Situation weiter zu verschlechtern und gehen kein Risiko ein, sich im Ton zu vergreifen. Die Fragerichtung sollte dem Ziel zugewendet sein, oder aber die Grundlage des Angriffs (z.B. eigene Kompetenz, Erfahrung etc.) zerstören.




Verhandlungspartner: Ich sehe schon, Sie haben den Vorschlag nicht richtig durchdacht. Das kann ja gar nicht funktionieren!
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Entgegnung: Zu welchem konkreten Punkt haben Sie noch weitere Vorschläge? 
oder Was sollten wir Ihrer Meinung nach noch mitbedenken, damit dieser Vorschlag funktionieren kann?








Verhandlungspartner: Ich bin jetzt schon 15 Jahre in diesem Geschäft und sage Ihnen: Das kann so nicht funktionieren!

Verdeckte Botschaft: Ich habe die Erfahrung, nicht Sie, also treten Sie kürzer und ordnen Sie sich unter.
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Entgegnung: Wie kann uns Ihre langjährige Erfahrung bei der Lösung eines Problems helfen, welches erstmalig auftritt?








Verhandlungspartner: Das läuft vielleicht in Ihrer Abteilung, aber bei uns ist das anders!

Verdeckte Botschaft: Ihre Vorstellungen gelten nicht für uns, und ich weiß besser, was bei uns geht. Also: Ordnen Sie sich unter.

Entgegnung: Was braucht es Ihrer Meinung nach, damit es doch funktionieren kann?





Selbstverständlich hängen auch hier Anwendung und der Tonfall situativ vom Gegenüber ab.



.....



Verbalisieren, Konkretisieren, Paraphrasieren



Die Technik des Verbalisierens hilft in Situationen, die emotional überlagert sind. Die gefühlsmäßigen Aspekte werden explizit in die Kommunikation (siehe Emotionsebene) integriert. Fragen, zuhören, analysieren und verbalisieren bilden eine Assoziationskette und ermöglichen damit, Gedanken, Gefühle und Vorstellungen in Worte zu fassen und dadurch ins Bewusstsein zu bringen.

So wie das Zusammenfassen eine neue Gesprächsebene schafft, kann dem Gespräch durch das Verbalisieren bzw. Konkretisieren (= Situationsbeschreibung) eine Wende gegeben werden.

Viele Verhandlungen kranken daran, dass über weite Strecken hinweg abstrakte Probleme diskutiert werden. Durch die Situationsbeschreibung des Gesprächspartners wird das Gespräch auf die Ebene der Tatsachen zurückgeholt und der Gesprächspartner zu einer aktiven Stellungnahme aufgefordert, in der er seine Gefühle, Ansichten oder Lösungen zum Ausdruck bringen kann.

Diese Technik eignet sich besonders gut dazu, Verständigung zu fördern, Verständnis zu entwickeln und dadurch Probleme aufzudecken. Vor allem beim Vermeider und beim Teddybären ist es wichtig, auch genug Zeit für die Antwort einzuräumen.

Im Gegensatz dazu ist beim Haifisch die Technik des Verbalisierens fehl am Platz, da Sie zu weiteren Forderungen einlädt.
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Eine weitere Möglichkeit, Informationen von Ihrem Gesprächspartner zu bekommen und ihn in eine Richtung zu lenken, ist die Wiederholung des von ihm gesprochenen Satzes mit akustischem Fragezeichen. Diese Gesprächstechnik nennt sich Paraphrase:
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Fragetechniken



Fragetechniken zu beherrschen und einzusetzen ist ein Hauptthema der Kommunikation. Ich werde besonders auf die Verwendungsweise in Bezug auf Abschluss und Argumentation eingehen.38 Fragen haben einen ganz besonderen Stellenwert in der kreativen Phase der Verhandlung. Interessen des Gegenübers auszuforschen gelingt leichter mit offenen Fragen, da diese umfassendere Antworten bringen als geschlossene, zielgerichtete.

Als Technik können geschlossene Fragen interessant sein, weil diese in eine bestimmte Zielrichtung „drehen“ und dadurch etwa einen Gemütszustand bzw. ein Verlangen nach dem durch die Verhandlung zu erreichenden Nutzen verstärken können.




In einer Verhandlung überlegt der Stahllieferant, wie er gleich den Lieferzeitpunkt erfragen soll:



Frage1: Wann sollen wir mit der Lieferung beginnen?

Frage2: Wann soll es zur Vertragserfüllung kommen?

Frage3: Wann wollen Sie die Stahlvorräte in Ihrem Lager haben?





Warum ist die dritte Lösung die beste? Weil der Produzent bereits das gewünschte Bild vom vollen Lager vor Augen hat, wenn alle Verzögerungen und etwaigen Schwierigkeiten vorüber sind.



Fragen Sie nicht nach dem Beginn, sondern dem positiven Ende:

„Wann soll er fertig sein?“

„Ab wann sollen die zwei Unternehmen unter einem gemeinsamen Management dem Kunden gegenüber auftreten können?“

„Wann wollen Sie Ihren Kunden die neuen Mappen übergeben?“



Die „Ich-sage-ja-gar-nicht“-Technik



In Österreich ist diese Technik perfektioniert! Sie ermöglicht, etwas auszusprechen, was im gleichen Atemzug aber sprachlich negiert wird. Bewusst eingesetzt bringt diese Technik das Gespräch in einem festgefahrenen Moment weiter und ermöglicht, Unangenehmes auszusprechen. Deshalb ist diese Technik eher ein Rettungsring für den Umgang mit eigenen Emotionen.
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.....




STÄRKE 6: ARGUMENTATIONS- UND LEGITIMATIONSTECHNIK



.....



Argumentationsaufbau und Fünfsatztechnik



Vor allem bei längeren Verhandlungen oder schriftlichen Erstangeboten ist es notwendig, eine durchstrukturierte und gut durchdachte Argumentationskette zu berücksichtigen.



Fünfsatztechnik



Eine schon auf die Antike zurückzuführende, umfassende Technik nennt sich Fünfsatztechnik.
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Die Fünfsatztechnik gibt eine gute Argumentationsstruktur. Sie berücksichtigt vor allem den situativen Erstschritt, beinhaltet eine komplette Argumentationskette im Beweisführungsteil und schließt mit einem Ziel- bzw. Zwecksatz ab. Dabei kommen immer fünf Schritte vor, wie der Name schon sagt.

Die Planungsrichtung ist dabei umgekehrt zum tatsächlichen Vorbringen. Der Anfang liegt also bei der Festlegung des fünften Schritts, von dem aus die Argumentation rückwärts aufgebaut wird.



Der einfache Fünfsatz
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Dieses Grundgerüst wird in fast jedem Vorbringen beachtet. Bei der Präsentation gilt dabei die Einteilung in Anfang, Mittelteil, Schluss. Zwischen Einleitung und Fazit liegen die Hauptargumente. Die stärksten Argumente sollten bei 2 und 4, also am Anfang und am Ende platziert werden.

Schwache Argumente sollten weggelassen werden, da die Gesamtargumentation nur so stark ist wie das schwächste Glied der Kette.





Verhandler:



	Unser Ausgangspunkt ist die Abdeckung der Spitzen bei Telefonanfragen. Ich habe mir Ihre Wünsche aufgeschrieben und sehe die Variante „Superplus“ als am besten geeignet für Sie. 

	Ihnen ist Kalkulierbarkeit wichtig. Mit dieser Variante haben Sie 500 Beantwortungen pro Woche inkludiert, also 100 mehr als im Durchschnitt der letzten 6 Monate. Sie wissen also ganz genau, welche Kosten auf Sie zukommen.

	Ihnen ist weiters Verlässlichkeit wichtig. Da habe ich etwas Besonderes für Sie: das Referenzprojekt bei der Firma „Lamata“. Es ist fast identisch mit unserem, und klappt dort bestens.

	Wir haben uns auch ein besonderes Zuckerl mit den Kosten überlegt: Wir inkludieren Ihnen die halben Einrichtungskosten, was einer Summe von € 2.500,- entspricht. 

	Wenn Sie uns den Auftrag also erteilen, kann ich die von Ihnen genannten Hauptwünsche in Richtung Kalkulierbarkeit und Verlässlichkeit sowie einen sehr guten Preis garantieren.





Der dialektische Fünfsatz
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Im dialektischen Fünfsatz werden zwei gegensätzliche Standpunkte (2 + 3) beschrieben, nur um die aufgebaute Spannung mit einem eigenen Vorschlag (4) zu lösen, welcher eine Synthese zwischen den beiden ursprünglichen Standpunkten darstellt.





Verhandler:



	Unsere Sorge mit Ihrem Produkt ist unser sinkender Marktanteil.

	Die Standardlösung wäre es, den Kostendruck direkt an Sie weiterzugeben.

	Auf der anderen Seite sagen Sie, der Qualitätsvorteil sei stärker herauszuarbeiten.

	Nun, ich denke, wir sollten eine Lösung finden, die beiden guten Positionen gerecht wird. Ich habe in einem Vorschlag zusammengeschrieben, welche Zusatzpositionen wir zukünftig nicht mehr inkludieren sollten und welchen Preisnachlass wir benötigen, um konkurrenzfähiger anbieten zu können.

	Wenn wir diesem Vorschlag folgen, können wir Nägel mit Köpfen machen....





.....



Verhandlungstaktiken sind kurzfristige Maßnahmen zur Erreichung eines unmittelbar bevorstehenden Ziels:



	Die rhetorischen Instrumente

	Der Argumentationsaufbau

	Der Einsatz von Fragetechniken





Fast jede Handlung kann taktisch eingesetzt werden, wenn eine bestimmte Reaktion erzielt werden soll. Die Verhandlungsstrategie hingegen ist die langfristige Planung der Verhandlungsführung inklusive der persönlichen Ethik. Daher bestimmt die Verhandlungsstrategie Auswahl und Einsatz von Verhandlungstaktiken. Der kurzfristige Verhandlungserfolg durch eine unpassende Taktik kann die Strategie stören und das Endergebnis negativ beeinflussen.47

Es gibt keine abschließende Anzahl oder Aufzählung von Taktiken, sogar die Qualifizierung als Taktik ist situationsbezogen. Ein Telefonanruf etwa kann kaum per se als Taktik qualifiziert werden. In einer zeitknappen Situation könnte er allerdings sehr wohl zielgerichtet und manipulativ eingesetzt werden.

Deshalb ist es hilfreich, sich über die Zielsetzungen von Kategorien von Taktiken und Kontern einen Überblick zu verschaffen. Die spezifische Reaktion kann man situationsbezogen entscheiden.

Die größte Schwierigkeit besteht darin zu erkennen, ob ein Verhalten eine Verhandlungstaktik darstellt oder nicht. So ist es zwecklos, einen Konter gegen Stressaufbau auszuspielen, also beispielsweise eine Nachdenkpause einzuleiten, wenn der andere Käufer tatsächlich vor der Tür steht und zwischenzeitlich den Vertrag finalisiert. Die richtige Unterscheidung zwischen Bluff und Tatsache, zwischen vorgetäuschten und tatsächlichen Grenzen, ist die eigentliche Herausforderung in der Ausverhandlungsphase. Menschenkenntnis und Erfahrung sind hier absolut notwendig. 

Taktiken können in vier Kategorien eingeteilt werden:



	
Stress-, Druckaufbau

	
Toten Punkt testen



	
Taktiken, die Stress oder Druck einsetzen, um den Verhandlungspartner zu einer unüberlegten Schnellentscheidung zu bewegen

	
Versuchsballone (ohne an eine Annahme des genannten Angebots zu glauben), um zu testen wie weit der Andere geht



	
Führung übernehmen

	
Emotionalisieren



	
Verhandlungsprozedere oder Rahmenbedingungen nützen, um das Verhandlungsergebnis damit in seinem Sinne zu beeinflussen

	
Gefühle, z.B. Provokationen, Trotz oder Tränenausbrüche bewusst einsetzen, um damit das Ergebnis zu beeinflussen






Liste häufig eingesetzter Verhandlungstaktiken



Hier ist eine Liste der am häufigsten eingesetzten Taktiken und der jeweiligen Kurzbeschreibung dazu. Wesentlich ist das Erkennen der Kategorie, in welcher sich die Taktik bewegt, weil dadurch die Rahmenbedingungen für den Konter klar werden.

Die Unterscheidung und Zuordnung der Taktiken ist nicht immer leicht durchführbar; denn etliche Taktiken können auch, je nach Ziel und Ausprägung, in unterschiedliche Kategorien gefasst werden. In diesem Fall sind mehrere Kategorien genannt. Dadurch haben Sie automatisch auch den Konter an der Hand, der sich nach der Kategorie richtet und der gleich anschließend beschrieben wird.
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	TAKTIK

	BESCHREIBUNG

	KATEGORIE


	Ablenken/ Ausweichen

	Kleinigkeiten hervorheben um abzulenken und dadurch eine Entscheidung zu verzögern

	Führung übernehmen/ verwirren


	Abschlusstechniken aggressiv einsetzen

	Entscheidung, die nicht oder nicht so rasch getroffen worden wäre, mittels Techniken herbeiführen

	Stressaufbau, Emotionalisieren, Führung übernehmen


	Eingeschränkte Vollmachten

	Sich auf Entscheidungsträger ausreden, um „bösen“ Vorgesetzten vorzuschützen

	Führung übernehmen, Emotionalisieren


	Good Cop/ Bad Cop

	Gangsterfilmtaktik: „Bösem“ Verhörexperten folgt „guter“, stoppt grelles Licht und bietet
Zigaretten, Täter gesteht

	Emotionalisieren & Stressaufbau


	High Balling/ Low Balling

	Einstieg mit außergewöhnlich hohem/niedrigem Angebot, um Anker zu setzen, Erwartungshaltung zu manipulieren

	Stressaufbau, Schmerzgrenze testen


	Hollywooding Concessions

	Eigene Zugeständnisse werden dramatisiert, damit Gegenüber nicht mehr zu fordern wagt

	Emotionalisieren


	Inspector Columbo

	Alles hinterfragen, Unschlüssigkeiten vom Verhandlungspartner lösen lassen

	Führung übernehmen, Emotionalisieren


	Low-hanging fruit

	Mit kleineren Verhandlungspunkten starten, um die Initiative in der Hand zu haben

	Führung übernehmen

	.....

	.....

	.....






.....
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