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Ziele des Trainings

Nach zwei Tagen ...

wissen Sie, wie Sie eine Verhandlung

kennen Sie den Unterschied zwischen dem

haben Sie zu |lhrem personlichen
Verhandlungsstil erhalten.

haben Sie einen erstellt.

www.company.de




Unsere Zeiten

08.30 Uhr Start
10.30 Uhr Kaffeepause
12.30 Uhr Mittagessen
14.30 Uhr Kaffeepause
16.30 Uhr Ende

... dazwischen intensives Training




Drei Saulen
des Verhandelns

Die Gegenseite

Mit wem verhandeln Sie?

e

A

=—————p CONTENT

Das ist die inhaltliche Ebene.
Fachinhalte: Ziele/Informationen7
Fakten

Prozess

Folgen Sie den sieben Phasen
des Verhandlungsprozesses?

CONTINUE

Das ist die methodische
Ebene: Aufbau der
Verhandlung/ Agenda/
Struktur/ Visualisierung
von Inhalten.

= Zeitmanagement

Wie viel Zeit haben Sie fir lhre
Verhandlung? Wie wollen Sie mit
Fragen und Einwanden umgehen?

CONTACT

. < Das ist die psychologische
Emotionsmana geme nt Ebene. Wie gehen Sie mit Stress

Kennen Sie Ihre um? Welche Haltung haben Sie
Hot Buttons und die der Gegenseite? gegeniber der Gegenseite?

Hidden Agenda

Beachten Sie die verborgenen
Motive lhres Partners.

T




Die Vogelperspektive einnehmen




Effektivitat




Die drei Dimensionen

des Verhandelns
Verhandlung

Vorbereitung

Vorverhandlung
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PRAKTISCHE
UBUNG

Gewinnt soviel Ihr konnt

Folgen Sie den Instruktionen des Trainers
Kooperativen & kompetitiven Verhandlungsstil kennenlernen

www.company.de
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Seminarziele Professionell verhandeln

Blatt

Verhandeln ist unser tagliches Geschaft. Wir verhandeln — oft ohne uns dieser Tatigkeit bewusst
zu sein — mit Kollegen, Mitarbeitern, Vorgesetzten, Partnern oder Kunden. Gute Verhandlungs-
flhrung heiBt: Bestimmt in der Sache, aber fair mit dem Verhandlungspartner umzugehen, um
eine Ubereinstimmung zum beiderseitigen Vorteil zu erzielen.

Ziel des Trainings

Sie ...
werden mit den Grundlagen, Prinzipien und Besonderheiten der Verhandlungsfiihrung nach
dem Harvard-Konzept vertraut gemacht.
erweitern lhre Kenntnisse und Fahigkeiten in ausgesuchten Aspekten der Kommunikation
im unternehmerischen Alltag.
analysieren, diskutieren und modifizieren ihr Kommunikations- und Verhandlungsverhalten.
kénnen schwierigen Verhandlungspartnern und unfairen Strategien begegnen.
bereiten eine Verhandlung strategisch in Anlehnung an das Harvard-Konzept vor.

Aktionsplan

train'mgskonzepte
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Was verstehen Sie unter verhandeln?

Welche der Aussagen sollten Ihrer Meinung nach das Verhandeln charakterisieren, welche pas-
sen nicht dazu?
Ja Nein

Man stellt seine Ziele als Giberlegen heraus.

Man unternimmt gelegentlich den Versuch, das Machtgleichgewicht
zu seinen eigenen Gunsten ausschlagen zu lassen.

Persénliche Probleme werden offen diskutiert, damit man sich
gegenseitig unterstiitzen kann.

Drohungen und Verwirrungen des Gegenlibers werden gemaRigt
und mit Bedacht eingesetzt.

Die eigene Haltung konzentriert sich auf die Frage: ,Was kann ich
daraus gewinnen?“

Jede Gelegenheit zu dominieren wird wahrgenommen.

Eine gute Verhandlungstaktik besteht darin, die gegnerische Partei zu
spalten und dafiir zu sorgen, dass sich ihre Mitglieder widersprechen.

Eine gute Verhandlungstaktik ist es, die Verhandlungen in eine
Sackgasse zu fiihren.

Beim Verhandeln miissen Sie alle Informationen prasentieren, die
Ihnen vorliegen.

Sie dirfen nie die personliche Sensibilitat Ihres Gegenspielers ausnutzen.

Behandeln Sie Ihren Gegenspieler als gleichwertig, solange dies
Erfolg bringt.

Zbgern Sie, Fakten herauszustellen, die fir Ihre eigene Position
Position giinstig sind.

Entwickeln Sie eine gute Beziehung zu lhrem Gegenspieler.

Es ist oft klug, aus dem Gegenspieler die gréBtmoglichen
Zugestandnisse herauszupressen.

trainingskonzepte
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Definition: Was ist verhandeln?

Blatt —

Was heif3t ,Verhandeln*?

Wir sprechen von ,Verhandeln”, wenn
Personen/Parteien
mit unterschiedlichen Interessen
miteinander kommunizieren,
um zu einer Problemlésung/Einigung zu kommen
und dabei in etwa gleiche Machtverhaltnisse herrschen.

Was hei3t ,,gut” Verhandeln?

Die Qualitat einer Verhandlung bemisst sich:
nach ihrer Effektivitdt (Qualitat des Resultats)
nach ihrer Effizienz (Zeitokonomie)
nach dem Verhandlungsklima (Qualitdt der Beziehung)

Was ist ein ,,gutes Verhandlungsergebnis“?

Ein gutes Verhandlungsergebnis ist:
klar, d.h. eindeutig in der Auslegung
realisierbar, d.h. kein Luftschloss
fair, d.h., niemand wird (ibers Ohr gehauen
nitzlich fir beide Parteien (,Gewinn-Gewinn-Resultat”)

HANDOUT
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Kompetitives Verhandeln

Kompetitives Verhandeln ist die Art des Verhandelns, die man landldufig unter hartem Verhan-
deln versteht. Das Wort ,kompetitiv” beschreibt der Duden folgendermalen:

1 [allg.] auf Wettkampf beruhend
2 [biol.] sich gegenseitig verdrdngend oder behindernd [zu lat. competitor ,, Mitbewerber”].

Es gibt im Prinzip so viele Taktiken und Methoden des harten Verhandelns, wie es Sachver-
halte und Charaktere gibt. Schillernde Personlichkeiten, dubiose Geschichten und kaum zu glau-
bende Fille bieten Stoff fiir unzdhlige Kamingesprache, Kriminalgeschichten, Hollywoodfilme
und Literatur mit Titeln wie ,,Satanische Verhandlungskunst und wie man sich dagegen wehrt“.
Was all diese Fille gemeinsam haben, ist den anderen nicht als Partner, sondern als Gegner zu
sehen - und diesen Gegner gilt es zu besiegen. Der Einzelne will seine Interessen um jeden Preis
durchsetzen, unter Umstanden auch auf Kosten des Gegners. Vier grundlegende Vorgehens-
weisen lassen sich hier unterscheiden:

1. Strategie des berechenbar harten Verhaltens: Wer auf einen berechenbar harten Gegner
trifft, wird damit rechnen missen, dass der andere grundsatzlich dagegen ist, mit Abbruch
droht, gezielt provoziert, durch Fachausdriicke und Fremdworter einschiichtert, dominant
auftritt. In der Regel eilt der Ruf den Verhandelnden schon voraus ,,Da musst du aufpassen,
das ist ein ganz harter Hund!“

2. Strategie des unberechenbar harten Verhaltens: Im Gegensatz dazu kann die Verhaltens-
weise des unberechenbar harten Verhandelns nicht vorhergesagt werden. Es kann lhnen
passieren, dass Sie vollkommen von einer Situation Uberrascht werden. Diese Typen werden
freundlich starten und dann plotzlich Tatsachen bestreiten, mit Bluffs arbeiten, Unwahr-
heiten behaupten, gezielt tduschen, Verunsicherung erzeugen und Verwirrung schaffen.

3. Strategie des scheinbar positiven/neutralen Verhaltens: Verhandelnde finden die Gegen-
seite sympathisch und glauben ein gutes Ergebnis erzielt zu haben. Erst nach der Verhand-
lung fallt ihnen auf, dass sie Gber den Tisch gezogen worden sind. ,,Der Wolf im Schafspelz”
ist gefdhrlich und manipuliert subtil, denn er wiegt seinen Gegner in Sicherheit, indem er ihn
einlullt und die Schmeicheltaktik oder Mitleidschiene einsetzt.

4. Offensichtlich illegale Strategien: Auch das gibt es leider: Bestechung, Korruption, Erpres-
sung und unzuldssige Preisabsprachen. Achtung: Keine Geschafte jenseits der Legalitat. Sie
zahlen einen zu hohen Preis dafur. ,,Die anderen machen es doch auch so.”, oder ,Das ist
halt in diesen Kulturkreisen so.”, wird spater nicht als eine ernst zu nehmende Erklarung vom
Staatsanwalt angenommen.

Welchen Vorteil hat kompetitives Verhandeln?

Wenn es ein Markenzeichen der Spezies Homo Sapiens gibt, dann ist es die hoch entwickelte
Fahigkeit des Menschen zur Kooperation. Doch selbst bei Primaten gibt es Starkere und Schwa-
chere. Der Einzelne versucht sich gegeniiber seinem Artgenossen einen Vorsprung zu verschaf-
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Kompetitives Verhandeln

fen. Wie schon Charles Darwin bekannt machte, Gberlebten die Arten, denen es am besten
gelang, sich anzupassen. Es existiert ein ,Survival of the Fittest”. Das Gruppenleben ist gepragt
durch Geselligkeit, Kooperation und wechselseitiger Unterstiitzung, aber auch durch Intrigen
und Konflikte. Das Leben in sozialen Verbdanden erzwingt Absprachen, Kompromisse, Austausch
und Gegenleistung, ebenso aber auch Rangkdampfe und Fiihrung. So gesehen wird der andere
nicht immer nur als Partner gesehen, sondern auch als Konkurrent betrachtet. Schon bei Pri-
maten beobachten wir, wie sie mit Konkurrenten umgehen: Da wird getrickst, tberlistet und
betrogen, um das Ziel zu erreichen den unliebsamen Gegner zu verdrangen und vernichten. Der
entscheidende Fortschritt der Menschheit liegt zum Gliick darin, dass unsere ,,umherstreifen-
den Vorfahren” allmahlich auch lernten, andere Gruppen von vornherein nicht nur als Konkur-
renten zu sehen, sondern auch als mogliche Partner. GroStmoglichen Erfolg fiir den Einzelnen
brachte allerdings folgende Strategie: Kooperation mit Mitgliedern der eigenen Gruppe/Fami-
lie/Firma und Konkurrenz gegeniiber Mitgliedern, die auBerhalb dieser Gruppen stehen, wobei
Ubergénge hier flieRend sind. Daran orientieren wir uns noch heute beim Verhandeln.

Welchen Nachteil hat das kompetitive Verhandeln?

In der Verhandlung selbst tritt schnell eine Verhartung der Positionen ein. Damit einher geht
ein Geflihl der Ungerechtigkeit. Warum sollen wir jemand entgegenkommen, der uns unfair be-
handelt? Wir haben ein gutes Gedachtnis. Sobald wir mehr als einmal mit der gleichen Person
am Verhandlungstisch sitzen, erinnern wir uns wie wir behandelt worden sind. Wer uns nicht
fair behandelt hat, darf nicht damit rechnen, zukiinftig Kooperation erwarten zu kénnen. Die
Bereitschaft jemanden entgegenzukommen, der uns einmal Uber den Tisch gezogen hat, sinkt
rapide. Der Verlierer wird zudem seine Erfahrungen weitertragen. Negatives Empfehlungsmar-
keting stellt einen groRen Schaden dar.

Die Konzessionsregeln

Hinter dem kompetitiven Verhandeln stecken gewisse RegelmaRigkeiten der Verhandlungstak-
tik. Die eine oder andere haben Sie vielleicht schon selbst erlebt.

1. Lassen Sie grundsitzlich die Gegenseite das erste Angebot machen!
Warum? Das zweite Angebot legt den Bereich fest, innerhalb dessen sich der Verhandlungs-
spielraum bewegt und diesen Spielraum sollte nicht die Gegenseite festlegen, sondern Sie
selbst. Dabei gibt es eine Ausnahme: Wenn Sie feststellen, dass die Gegenseite keine Ah-
nung oder keinen Plan hat, dann kénnen Sie sofort den Preis bestimmen, um so einen Anker
zu etablieren. So haben Sie die Steuerung des Verhandlungsprozess in Ihren Handen. Jeder
Handler auf dem Bazar geht genauso vor.

2. Bezweifeln Sie sofort die Angemessenheit des Angebots!
Warum? Geben Sie Ihrem Gegenliber laut und deutlich unter Einsatz lhrer Kérpersprache
zu verstehen, dass das Angebot viel zu hoch oder niedrig ist. Nur so signalisieren Sie, dass
es nur dann zu einem Ergebnis kommen wird, wenn die Gegenseite sich noch weit bewegen
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Kompetitives Verhandeln

wird. Hier nutzen ,,Drama Queens” und ,laute Polterer” zum Schrecken aller ,Verninftigen”
und ,,Zurtickhaltenden” mit viel Geschrei und auch Genuss ihre Blihne.

. Versuchen Sie Ihr Gegeniiber mit konkreten Zahlen zu beeindrucken!

Warum? Wenn die Gegenseite beispielsweise 300.000 Euro anbietet, dann sollten Sie Ihre
Unterlagen heranziehen, blattern, einen Moment Uberlegen, vielleicht ein paar einfache
Rechnungen auf lhrem Block oder der Rechenmaschine vornehmen und dann mit Blick auf
Ihr Gegenliber eine Summe von 352.793 Euro fordern. So vermitteln Sie Ihrem Gegeniber
einen fundierten, an Fakten orientierten Eindruck. Sie signalisieren, dass aufgrund von Rah-
menbedingungen nur wenig Spielraum vorhanden ist. Hatten Sie 350.000 Euro gefordert,
dann waére das ein Signal gewesen, sich vermutlich irgendwo in der Mitte zu treffen.

. Nutzen Sie den Verhandlungstanz: Preiskonzessionen werden in immer kleineren

Schritten vorgenommen!

Warum? Bei Preisverhandlungen ist es wichtig, dass die Konzessionen von Schritt zu Schritt
immer kleiner werden. Damit erhélt die Gegenseite den Eindruck, dass Sie an lhrem Limit
angekommen sind und auf den Abschluss der Verhandlung hinsteuern. Achtung: Der Ver-
handlungstanz hat im Geschaftsleben ein schlechtes Image. Ubertrieben eingesetzt wirkt er
extrem unserios.

Grafisch dargestellt, sieht der Verhandlungstanz folgendermalien aus:

Negotiation Dance

. Teilen Sie groBe Summen in kleinere Einheiten auf!

Warum? Falls Sie glauben, die Gegenseite kdnnte von der Hohe des Angebots schockiert
sein, dann splitten Sie den groflen Betrag in mehrere kleinen Einheiten. Gut beobachten
kann man diese Vorgehensweise bei Immobilienmaklern, die statt des gesamten Grund-
stlickspreises gerne den Quadratmeterpreis auffiihren, oder bei Banken, die die Zinssatze
aufzeigen, ohne die Gesamtsumme im Bankgesprach sofort auf den Tisch zu legen. Auch
Versicherungsvertreter sprechen gerne von Monatsbeitragen fur Ihre Kranken- oder Auto-
versicherung statt von Jahresbeitragen, um so einen Schock, der durch zu hohe Preise aus-
gelost wird, zu vermeiden.

Nutzen Sie die Macht des geschriebenen Wortes und geben Sie schriftliche Angebote ab!
Warum? Erstaunlicherweise werden Preisangebote, die schriftlich eingereicht werden, sehr
viel seltener verhandelt, als Angebote die miindlich gemacht werden. Bei schriftlichen An-
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Kompetitives Verhandeln

geboten wird der Preis oft als ,gesetzt” angesehen. Das Prinzip der Schriftlichkeit hat sich
vor allem bei Preisverhandlungen bewahrt. In der Verhandlung wird hierdurch eine hohe
Relevanz fiir die Festlegung von Teil- und Zwischenergebnissen erreicht. Ein Argument ge-
winnt besonders an Bedeutsamkeit, wenn es visualisiert wird.

Bleiben Sie entspannt!

Warum? Je weniger Sie lhr Interesse am “Objekt Ihrer Begierde” zum Ausdruck bringen, de-
sto mehr starken Sie damit lhre Verhandlungsposition. Profis des kompetitiven Verhandelns
sind daher zurlickhaltend im Bekunden des eigenen Interesses und benutzen sogar ab und
an die Taktik, bei anderen den Eindruck zu erwecken, sich nur informieren zu wollen, ohne
ein konkretes Kaufinteresse zu signalisieren.

. Fragen Sie nach so vielen Zugestiandnissen wie moglich, neben der Preisverhandlung!

Warum? Der erfahrene kompetitiv Verhandelnde wird nicht nur mit einer extremen Eroff-
nungsposition bei der Preisverhandlung starten, sondern gleichzeitig versuchen, die Kom-
plexitat der Verhandlung zu steigern, indem er dariiber hinaus zusatzliche Konditionen ins
Spiel bringt. Dadurch kdnnen Sie als Verkdufer oder Kaufer einen besseren Preis anbieten.
Viele Verhandelnde sind beim kompetitiven Verhandeln viel zu sehr auf den Preis fokussiert
und merken gar nicht, welche Vorteile derjenige fiir sich herausholt, der die Komplexitat er-
hoht und mehr und mehr Extras verlangt. Eine typische Taktik hierflr ist die ,Salami-Taktik”.
Scheibchen weise werden kleine Zugestandnisse gefordert. Ist ja nur ein ganz kleines Ent-
gegenkommen, das nicht viel Wert ist, denkt sich die Gegenseite. Bis auf einmal ein richtig
groRes Stlick der Salami draus geworden ist. Interessanterweise ldsst sich oft beobachten,
dass die Wahrnehmung beim Preisverhandeln so stark eingeschrankt ist, dass oft weitere
Moglichkeiten gar nicht gesehen werden.

. Stellen Sie eine letzte nicht preisgebundene Forderung kurz vor dem Ende!

Warum? Bevor Sie am Ende dem Vorschlag der Gegenseite zustimmen, stellen Sie eine letz-
te, nicht preisbezogene, moglichst als Bitte formulierte Bedingung. Die Chance, dass lhnen
diese Bitte erfiillt wird, ist zu diesem Zeitpunkt sehr hoch. Die Gegenseite sieht das Ziel vor
den Augen und mochte zum Ende kommen. Am Erfillen lhrer ,kleinen Bitte” soll es nicht
scheitern.
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Verhandlungsfall Charterflug

Allgemeine Informationen

Wir befinden uns in Hamburg, es ist Mitte August. Vor zwei Monaten trafen sich Vertreter des
Studentenreisebiiros ,LET’S TRAVEL” und der Fluggesellschaft ,JETAIR*", die seit funf Jahren
geschaftlich zusammenarbeiten, zu einer Verhandlung. Sie kamen zu folgender miindlicher Ver-
einbarung: JETAIR wird Mitte Oktober 250 Studenten von Hamburg nach London fliegen. Der
Hinflug ist am Freitag, der Rickflug ist am darauffolgenden Dienstag. Der Komplettpreis fur das
Arrangement, exklusive Unterkunft, betragt 62.000 Euro. Anlass der Reise ist das , FESTIVAL
FOR PEACE”, das auf dem Gelande des Hampton Court Palace abgehalten wird und auf eine
gemeinsame Initiative des Ex-Prdsidenten Barack Obama und des britischen Ex-Frontmans der
Rolling Stones Mick Jagger zurlickgeht. Prince Harry und seine Frau Meghan werden das Festi-
val eréffnen. Angesichts dieses Programms ist die plnktliche Landung in London und damit die
Zuverlassigkeit der Fluggesellschaft von grofSter Wichtigkeit.

Am Ende der Verhandlung Mitte Juni versicherte der Geschaftsfihrer von LET’S TRAVEL, er wer-
de die Vereinbarung — vor allem den Preis von 62.000 Euro — noch mit seinem Auftraggeber,
dem Vorstand des Studentenverbands ,,Pax Mondial“, besprechen. Dies sei jedoch eine reine
Formsache, denn die Reise stehe auch Nichtmitgliedern von ,Pax Mondial“ offen. Noch am
selben Tag schickte JETAIR den Vertrag zur Unterzeichnung an LET’S TRAVEL.

Bis heute ist der Vertrag immer noch nicht unterschrieben! Zu Beginn dieser Woche lieR LET’S
TRAVEL wissen, dass, ,verglichen mit anderen Angeboten, der Preis von JETAIR nicht realistisch
sei”. Deshalb kommt es heute zu einem erneuten Treffen, an dem mindestens zwei Vertreter
der beiden Parteien teilnehmen. Die Besprechung findet auf Vorschlag der JETAIR im grof3en
Conference-Room von JETAIR statt. Begriindung: Es sei dort ruhiger als im Biro von LET’S TRA-
VEL. Werden es die beiden Parteien schaffen, eine Einigung herbeizufiihren?

" JETAIR ist eine Fluggesellschaft, die sowohl im Chartergeschéft als auch im reguldren Linienverkehr tatig ist.
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Hat lhnen diese Leseprobe gefallen?

Als Mitglied von Training aktuell erhalten Sie
beim Kaufvon Trainingsmedien Sonderpreise.
Beispielsweise bis zu 20 % Rabatt auf Biicher.

Zum Online-Shop

einen Monat lang testen

°

’ Jetzt

einen Monat
testen

Ilhre Mitgliedschaft im Testmonat beinhaltet:
eine ePaper-Ausgabe Training aktuell (auch Printabo moglich)

Teil-Flatrate auf 5.000 Tools, Bilder, Inputs, Vertragsmuster www.trainerkoffer.de

Sonderpreise auf Trainingsmedien: ca. 20 % Rabatt auf auf Biicher, Trainingskonzepte im
Durchschnitt 70 EUR giinstiger

Flatrate auf das digitale Zeitschriftenarchiv: monatlich neue Beitrdge, Dossiers,

Heftausgaben


https://www.managerseminare.de/Trainerbuch
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