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Druck, Partnerschaft, Ausweichen, Nachgeben: Experte Frieder Gamm beim Erkladren
der 4 Verhandlungsprinzipien.

Die Vorbereitung zahlt

RHETORIK Y Das verlidngerte Zahlungsziel beim Lieferanten, der Vertrag
mit dem Kunden oder das Gehalt der Mitarbeiter: Fiir Dachdecker gehdren
Verhandlungen zum Beruf. Wir geben Ihnen Tipps, wie Sie Ihr Verhandlungs-

ziel erreichen - zum Besten fiir beide Parteien.

eim ersten Schritt sind sich Exper-

ten einig: Vor dem Verhandlungs-

gesprich sollten alle nur denkba-
ren Informationen gesammelt werden.
Steht ein grofler Wareneinkauf an, ist es
zunichst wichtig, sich iiber den Lieferan-
ten und dessen Marktposition zu infor-
mieren. Braucht er den Auftrag dringend?
Welchen Stellenwert habe ich als Abneh-
mer beim Zulieferer? Wie schnell brauche
ich die Ware und gibt es auch Alternativ-
lieferanten? Sind diese Fakten bekannt,
etwa iiber die Fachpresse oder indem der
Einkiufer Referenzen einholt, geht es dar-
an, den Gesprichspartner zu googeln.
»Ich spreche da gerne von Profiling", sagt
Verhandlungsexperte Frieder Gamm. Er
begleitet und schult die Einkaufer von
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Handwerkern, Mittelstindlern und auch
Konzernen bei anstehenden Verhandlun-
gen. Seine Expertise zieht er aus 10 Jahren
Titigkeit im Einkauf der Porsche AG. ,Es
gibt immer wieder Typen, die bekannt fir
{hre Tricks im Gesprach sind. Das spricht
sich herum und ldsst sich schnell her-
ausfinden®, weifl Gamm. Der Anruf bei
Kollegen, die den Verhandlungspartner
personlich kennen, kann helfen. Uber die
sozialen Medien geben Menschen heute
viel preis. Auch sie sind eine mogliche
Informationsquelle.

Maximal- und Minimalziel

,Zunichst sollten sich Dachdecker in die
Schuhe des Gegeniibers stellen, bekriftigt
Rhetoriktrainer Peter Flume und ergénzt:
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,Wenn wir den anderen kennen, kénnen
wir ihn in seiner Situation abholen und
haben eine bessere Verhandlungsposi-
tion.“ Auflerdem, so weif3 Trainer Flume,
sollte am Verhandlungstisch stets das zu
erreichende Ergebnis klar seirr. Das Maxi-
malziel kénnte bei einem Handwerksbe-
trieb ein um 5 % niedrigerer Einkaufspreis
einer bestimmten Ware sein. Und beim
Feilschen um den Auftrag macht es oft
Sinn, etwas mehr zu verlangen, als man
braucht, um einen Spielraum zu erhalten,
innerhalb dessen der Lieferant schmerz-
frei entgegenkommen kann.

Viel wichtiger aber, erginzt Gamm, sei
das Minimalziel. Bei einer Einkaufsver

handlung kénnte es etwa aus einem ver

lingerten Zahlungsziel bestehen, wenn
der Lieferant im Preis nicht entgegenkom

men kann oder will. ,Fragen Sie sich vor
der Verhandlung immer: Bis wohin kann
ich gehen, bis es weh tut, und wann lohnt
sich das Geschift fiir mich nicht mehr?”
Unterschritten werden sollte diese Gren

ze dann auf keinen Fall. Denn Arger und
ein schadhaftes Lieferantenverhaltnis sind
die Folge davon.

Konsequent bei Konsequenzen
Angekiindigte Konsequenzen miissen
auch gezogen werden. Wer droht: ,Unter
diesem Preis arbeite ich nicht weiter mit
Thnen', sollte tatsichlich den Verhand
lungstisch verlassen, wenn die Forderung
nicht erfiillt wird. ,Unvorbereitete sind
schnell dabei, einen solchen Satz auszu
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Angekiindigte Konsequenzen miissen auch ge
zogen werden, rit Rhetoriktrainer Peter Flume.
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sprechen, den sie dann nicht mehr zuriick-
nehmen konnen, ohne sich unglaubwiir-
dig zu machen®, sagt Peter Flume. Er rit
deshalb, sich ein Minimalziel zu setzen,
das unbedingt erfiillt werden muss, und
die politischen Konsequenzen mit zu
bedenken. ,,Und Sie brauchen einen Plan
B. Der greift, wenn das Minimalziel nicht
erreicht wird®, ergdnzt Gamm.

Die meisten Handwerksbetriebe setzen
jedoch auf langfristige Partnerschaften
und wollen ein verldssliches Verhiltnis mit
ihren Zulieferern. ,,Leben und leben lassen",
ist das Motto vieler Familienunternehmer,
wenn es um Verhandlungen geht. Schlief3-
lich wollen sie selbst auch nicht unter Wert
verkaufen miissen. ,, Fairness ist ganz wich-
tig, sagt Flume und erginzt, ,,idealerweise
sollten nach einem Verhandlungsgesprich
beide Parteien das Gefiihl haben, das Beste
herausgeholt zu haben.“ Das ist etwa der
Fall, wenn der Handwerker nicht an seine
schmerzliche Preisgrenze gehen musste.
Oft macht der Zulieferer lieber Zugestind-
nisse bei den Faktoren drumherum: wie
Logistik, Zahlungsziel und Lieferdatum.

Situative Taktikinderungen
kénnen entscheidend sein

Taktische Spielarten, in einer Verhand-
lung erfolgreich zu sein, gibt es viele.
Druck ist eine davon. ,Schweigen kann
Druck auslésen. Wer eine Frage oder ein
Gegenargument einfach aussitzt, ver-
unsichert den Partner und verleitet ihn
wombglich zu einem Fehler®, sagt Flu-
me. Instinktiv méchte das Gegentiber die
entstandene Gesprachspause fiillen und
verldsst dabei hdufig seine eigene Ver-
handlungslinie. Die Zeit knapp zu halten,
ist ebenfalls eine Moglichkeit, Druck auf-
zubauen und eine rasche Entscheidung
herbeizufithren. Der regelmifige Blick
auf die Uhr ist ein klassischer Trick, auch
der Hinweis auf einen Folgetermin.
Genauso wichtig sind Kérpersprache und
Atmosphidre. Wer sich entspannt in sei-
nem Stuhl zurticklehnt, gibt sich sieges-
sicher und sorglos. Wer sich nach vorne
beugt und wild gestikuliert, transportiert
Stress. Dazu kommen die klassischen
Faktoren: Raumtemperatur, Licht und
Gastgeberqualititen. ,Wer einen laschen
Filterkaffee in einem kahlen und dunk-
len Raum ausschenkt, sorgt nicht gerade
fiir die beste Gesprachsatmosphire, sagt
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4 grundlegende Verhandlungsstrategien

Wer sich in einer Verhandlung auf seine Intuition verlassen will, tiberldsst eigentlich dem Zufall
das Feld. Deshalb ist es umso wichtiger, die 4 klassischen Strategien quasi als Pfeile im Kocher
zu haben. Und diese mittels der richtigen Taktik umzusetzen. Welche Vorgehensweise im Ein-
zelnen die Richtige ist, hdngt von der jeweiligen Situation, dem zu verhandelnden Umstand
und nicht zuletzt von den Menschen ab, die am Gespréch beteiligt sind.

Druck

Zeitdruck, den Verhandlungspartner in die Enge treiben, Preis- und Kostendruck oder der Hin-
weis auf den Wettbewerber. Ob Sie dem Gegentiiber drohen, auf einen Anschlusstermin hin-
weisen oder eigene Berechnungen zu Rohstoffkosten anstellen, die denen des Lieferanten wi-
dersprechen — Druck zwingt den Verhandlungspartner zum Handeln. Und verleitet ihn mogli-
cherweise zu einem Fehler.

Beim Thema Druck sind aber auch die moralischen Grenzen flieBend: Heiligt der Zweck die
(unfairen) Mittel? Wenn etwa zu Beleidigungen oder aggressivem Verhalten gegriffen wird,
um die eigenen Verhandlungsziele zu verwirklichen? Sicher ist, wer gut vorbereitet ist, muss
die schmutzigen Tricks gar nicht erst auspacken, weil er in der Verhandlung von Anfang an die
Nase vorn haben wird. Und: Schlechter Stil ist meistens kein Zeichen von Starke.

Partnerschaft

Wertschédtzung, Respekt und Achtung gehdren zu dieser Strategie. Wer eine langfristige Bezie-
hung mit dem Verhandlungspartner anstrebt oder gar auf ihn angewiesen ist, greift zu dieser
Methode. Uber Gemeinsamkeiten reden, bevor die Differenzen auf den Tisch kommen, ein an-
genehmes Gespréchsklima herstellen und ein Gleichgewicht aus Geben und Bekommen anzu-
streben, sind die kleinen Schritte bei der partnerschaftlichen Verhandlung. So gelingt eine
Win-win-Situation, in der beide Parteien die Vorteile als groBer erachten als die hinzunehmen-

den Nachteile.

Ausweichen

oder die Fassung zurlickzugewinnen.

Nachgeben

Manche Dinge erledigen sich von selbst. Wer sich nicht festlegen will oder kann, wahlt diese
Methode. Keinen passenden Termin zu finden, im Urlaub zu sein oder eine groBere Software-
umstellung zu leisten, sind Mittel, einer Verhandlung schon im Vorfeld auszuweichen. Aber
auch wéhrend des Gespréchs ist es legitim, die Toilette aufzusuchen, eine Riicksprache mit
dem Chef fiihren zu wollen oder eine zeitschindende Gegenfrage zu stellen. Insbesondere
wenn das Gegeniiber Druck ausiibt, eine Mdglichkeit, einen Strategiewechsel zu tiberdenken

Wer Nachgeben im Vorfeld plant, muss diese Strategie nicht als Notlosung einsetzen. Man ist
dann bereit, bestimmte Forderungen oder Bedingungen zu akzeptieren, und nimmt diese bei-
spielsweise als Anlass, das Gegenliber ebenfalls zum Nachgeben zu bringen.

Frieder Gamm. Die freundliche Umge-
bung kann aber zum erfolgreichen Aus-
gang einer Verhandlung beitragen. ,,Wer
die Atmosphire verdndern kann, sollte
dies zu seinen Gunsten tun.“ €
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