Pause

Efolgreiches Verhandeln ist eine Kunst. Auch die eigene Gehaltsverhandlung will geplant sein. Die
Verhandlungsexpertin Ulrike Knauer Uber strategische Pausen, den richtigen Zeitpunkt und
die passende Vorbereitung. VON DIANA DAUER

» Er hat schlangeauf diesen Augenblick vor-
beraitet. Br kennt die Lage desUnternehmens
und ssinen Wert auf dem Markt. |hm gegen-
Uber dieChefinmit g&hlerner Miene Unddann
dieRegktion, dieihm den Wind ausden Segen
nimmt: ein klares Nen. ,,Das Unternehmen
konnedcheaneGendtserhdhungnicht leisen”,

weater machen. “ Diessa @ne Taktik. Insheson-
deredann, wenn manwae(3, dassder Chef oder die
Chefinunter Zatdrudk seht, lifResch diePause
draegisch ensstzen.

Undnicht vergessn: ,, EinePausezubrauchen
ig legitim.* Haufigis diePausewéhrendder Ver-
handlung auch dringend notwendig, um dieGe-

heil3 esnur. Der Kopf schwirrt. Er kann nicht Veﬂ;:glﬁzgieand dankenwieder zu ordnen und den Adrendingpie-
klar denken. Die Verhandlung sockt, esseht Verkaufsberaterin gd zu senken. Daflr empfiehlt die Expertin Be-

nicht gut aus

Verhandlungen brauchen Srategien, Tek-
tiken. Das betrifft nicht nur Geschéftsver-
handlungen im Busnessto-Busness
Bereich. Auch die geflrchtete Ge-

wegungund Schnaufen: N ur durchBewegunglie-
[3e 9ch das Adrendin abbauen, man kann etwa
ane Rundeum den Block machen oder im
Blrogebaude Treppen deigen. Der
2wetekdrperlicheTrick it dastigfe

hatsverhandlung will vorberatet Sthnaufen und tief Durchatmen.
und drategisch durchgedacht Auch dadurch lassen sch Ge
€. Die Vekaufs und Ver- danken ordnen.

handlunggraingin  Ulrike
Knauer rét zu Ungewshnli-
chem: ener Pause

Pausen ds Taktik kon-
nenzumeigenenVVortel ge-
nutzt werden, weil3dieVer-
handlungsexpertin.

Und so geht's: ,Wenn der

Chefoder dieChefinbe der Ge-
hatsverhandlung die Erhthung

vernent, kann man entweder in
schzusammensinkenoder dieK ont-

rolle behdten und @ne Pause verlan-

gen,” sagt Ulrike Knauer. Das Einfordern
aner Pause, s esfir @nigeMinuten, einigeTa
geoder sogar einigeW ochen erhéht den Druck
auf dieChefetage, man sebg erhtht ssinedge
neMacht. Wenn man klein beigibt, merkt der
Chef oder die Chefin, dassdie Macht auf ihrer
SHteliegt. Durch daseigeng ndigeEinfordern
dne Pause aber markiert man seine dgene
Grenze. ,, Dadurch kommt man automatischin
anen hoheren Machtbereich, well das Gegen-
Uber dadurch verunschert wird”, soKnauer.

Die Pause sollte als Reaktion auf die Ableh-
nung eingdetet werden. ,Lassen Seunsden
Termin verschigben. Ich kann hier heute nicht

Zuvor recherchieren. ,Be

vor ich in eéne Gendtsver-

handlung gehe, muss ich

wisen, wie vid ich wert

bin“, erklat die Expeatin.

Verhanddn ohne Jobdte
rdternativensndargumen-

taiv schwierig. Daher sl

man sch einige W ochen oder

Monatevor demgeplantenTer-

min, ume&nenanderen Jobumse-
hen.,,Wiesong soll manssineneige-

nen Marktwert eemitten?* Zusdizlich
lle man gch Uberlegen, wie grof3 der
WunschdesUnternehmensig, Sezu behdten.

Auchder Zeit punkt seiweisegewahlt. Ambesten
nachdemMittagessen. EineS udiegnesForscher-
teamsum Sha Danziger von der isradischen Ben
Gurion Universté und Jonathan Levav von der
New Yorker Columbia Universty zeigt, dass
Richter nach dem Mittagessen gnédiger urtelen.
Dasliefl3e 9ch auch auf Verhandlungen ummiin-
zen. Gehen Se Fingerspitzengefiihl vor. ,,Men-
sthen haben garkeEmotionen beim Verhanddn.
Achten Sedarauf, dass! hr Chef nicht dasGesicht
verliert, song kommt man nicht wat*, soK nauer
z2usammenfassend. ®
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