VERHANDLUNGSSACHE

Die meisten Verhandlungsfehler entstehen durch Stress und §chlgchte Vorbereityr,
_ beides lasst sich vermeiden. Wir zeigen, wie du mit dem richtigen Verhandlungs_
geschick trumpfst.

erhandlungen sind Teil des Geschiftsalltags. Doch

etliche Verhandlungen scheitern oder hinterlassen

ein schlechtes Gefiihl. Irrtiimer und Verhand-

lungsfehler durch eine nachlissige interne Kom-
munikation im eigenen Verhandlungsteam kosten am Ende
mehr Geld als notwendig gewesen wiire, Wir zeigen die typi-
schen Irrtiimer und Verhandlungsfehler auf und geben Pra-
xis-Tipps fiir Entscheider*innen, Verhandlungsfiihrer*innen
und Verhandlungsteams,

Zu viel Transparenz im Unternehmen

Zu viel Transparenz im eigenen Unternehmen und

im eigenen Team schadet. Es gibt immer Kolleg*in-

nen, die den Mund nicht halten kénnen (oder wollen)
und von der anderen Seite als Informationsquelle genutzt wer-
den. Meist geschieht dies nicht aus Kalkiil, sondern aus Ver-
trauensseligkeit oder Ungeschicklichkeit der Betroffenen,
SchlieRlich wird ja an jeder Ecke professionelles Networking
und offene Kommunikation gepredigt. Nichts gegen gute Kon-
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takte und enge Beziehungen. Aber es gibt nun mal Informatio-
nen, die nur einem kleinen Kreis vorbehalten sein miissen,
gerade im Vorfeld von Verhandlungen. =
Der Umgang mit solchen ,V-Leuten“ — auf der eigenen Wi€
der anderen Seite - ist einer der Schwerpunkte in Verhand-
lungstrainings. Denn Informationen und deren Beschaffung
sind ein wichtiger Faktor fiir den spiteren Verhandlungse”
folg. Daher gilt: Insbesondere die internen Minimalziele und
die eigene Verhandlungstaktik diirften niemals nach aule
dringen, wohl aber die Standpunkte und Maximalziele.

Verhandlungsteam als Fehlerquelle

Der zweite Knackpunkt ist die Zusammensetzu"
des Verhandlungsteams. Vorab zu klaren ist, ¥
Verhandlungsfiihrer*in sein soll, wie viele Mifgi

der dem Team angehdren werden und welche [-Zigeﬂ!’»d‘af_“ﬂ

sawie faCh}iChe“ und personlichen Skills vonnéten sind- NI¥
Immer miissen Ver

handlungsfiihrer*innen auch iiber o
Top-Fachwissen ve

rfiigen. Es miissen Personen seif




'sen, des gemeinsamen Essens
liniert sind. Wichtig ist auch, dass det/die letatendliche fint-
 scheider*in nicht selbst am Verha (el ‘
 die ,Ridelsfiihrer*in® ist. s -
: uitdemrichugeannnddekannlﬂeﬂ im Vor«
~ feld gewinnt man Zeit sowie Entod\eldunnnplelr::me und
‘kann damit zugleich auch Verhandlungsfehlet vermeiden. Die
' festgelegte Verhandlungstaktik muss von allen Beteiligten
«eins zu eins umgesetzt werden. Dazu st es unerlésslich, die
einzelnen Rollen klar zu definieren und optimal zu besetzen,
Denn nicht jede(r) kann jeden Part spielen. Fachliche Kompe-
enz, Kommunikationsgeschick, Hartniickigkeit und Durch-
serzungsstéirke, Toleranz und Verstindnis sowie bestimmte
Argumente gehoren in die Hinde bestimmter, vorher ausge-
ihlver Personlichkeiten. Ein Verhandlungsteam benotigt in
viele Talente und sollte deshalb nicht nur aus Fachleu-
“ten bestehen.
- Triigerisch ist die Annahme, ein groRes Verhandlungsteam
‘wiirde hier mehr bringen. Denn je mehr Leute am Tisch sitzen,
- umso komplexer werden die Verhandlung und der Umgang
_mit den kurzfristigen Eigeninteressen. Der wichtigste Punkt,
 iist, dass alle Beteiligten ihre Emotionen im Griff haben. Die
- groBen Fehler entstehen durch Fehlsteuerung der Emotionen
—gerade dann, wenn Verhandlungen eskalierten und der Ton

mal rauer wird.

Win-win nach Harvard
Das Ziel der Harvard-Verhandlungsmethode ist
eine beidseitig einvernehmliche und konstruktive
Einigung und somit eine Win-win-Situation. Das
Motto: Eine(r) gibt doch immer ein kleines bisschen mehr nach
als der/die andere. Von diesem Gedanken des Ausgleichs soll-
ten sich Verhandlungsprofis verabschieden. Im Gegenteil: In
erster Linie geht es darum, das eigene Wohl und die eigenen
Interessen im Blick zu behalten, ohne allerdings Fairness und
Wertschitzung auch fiir die andere Seite auBer Acht zu lassen,
Dafiir benotigt man neben dem richtigen Team auch alle re-
levanten Informationen iiber die Gegenseite, Auch hier kommt
es auf die Vorbereitung an. Dazu gehort, die Medien des/der
Verhandlungspartner’in und dessen/deren Verlautbarungen
genauestens zu studieren und selbst entsprechende offentli-

che Informationen zu streuen,

Das Spiel iiber die Bande
Wissen ist nun mal Macht ~ Macht im positiven

Sinne. Man muss dabei auch die Machtverhdltnisse

der Gegenseite richtig einschitzen, Wer ﬁb'er die
richtigen Informationen verfiigt, gewinnt, Wer"an die fal-
schen glaubt, verliert und macht fast zwangs!auﬁg fatale
Verhandlungsfehler. An dieser Stelle kommen w1ed§r die be:-
reits erwihnten V-Leute ins Spiel. Es gilt; Informationspoli-
tik und Informationssteuerung sind nun mal keine Einbahn-

straRe.

It Verhandiungen brauchst du eine vertrauensvolle Bezie-
hung, wm zu deinem Gegeniiber durchzudringen, d.f. Einsich-

kennen und letztlich in der Erfolg zu haben. Da-
mit ist Empathie als erfolgskritischer Faktor entscheidend fiir
deinen Verhandlungserfolg - richtig dosiert, vermeidest du so
teure Verhandlungsfchler.Willuduthh—
genhohe, geht es auch darum, Informationen in Verhandliumn-
gen gern weiterzugeben — sofern dies dein(e) Verflandlungs-
partner*in auch macht.

Gemeine Vi erkennen

und ansprechen

Nun kommt der Umgang mit miesem Verhand-

lungstricks ins Spiel, zudem die Frage, welcher
Verhandlungsirrtum hierbei hiufig passiert. Wenm du die
Tricks deiner Verhandlungspartner*innem nicht kemmst,
wirst du unter Stress mehr Zugestindnisse machen als dw
urspriinglich geplant hattest. Daher gilt es, diese Tricks zu
identifizieren und sich der eigenen Verletzbarkeit bewusst zw
sein. Stell dir wihrend der Verhandlung die Frage: Wurde so~
eben ein Wert von mir verletzt? Wenn ja, liufst du Gefahr,
sehr emotional zu reagieren. Es ist zu empfehlen, sich im ei~
nem solchen Moment zuriickzunehmen, ggf. eine Pause zu
machen, um dann wieder ruhig und reflektiert im die Ver-
handlung zuriickzukehren.

Die Kunst, auf miese Verhandlungstricks zu reagieren,

besteht darin, den/die vﬂhandhngsm’et'in unter
Druck zu setzen, gleichzeitig aber fair zu bleiben. Ube da-

her den Umgang mit solchen Tricks, um nicht auf sie rein-
zufallen,

Die hier vorgestellten Mechanismen und MaBnahmen ver-
binden sich schlieBlich zu einem ganzheitlichen Verhand-
lungsprozess, der auf die eigenen Ziele und Strategien abgv_r
stimmt sein muss, Menschen, Prozesse, Informationspolitik
und Machtverhiltnisse miissen im Rahmen der Planung und
der Verhandlung selbst jederzeit glaubwiirdig und kongruent
sein, Es gilt: Verhandlungsgeschick und -erfolge kanp man
lernen, sie sind planbar und Verhandlungsfehler somit best-
méglich vermeidbar, ®
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