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Liegt Thnen ein Gutachten oder eine Marktforschung vor, die das belegt?"

Mit diesen Fragen lenken Sie die Energie des Gegenibers um. Wie im Judo nutzen Sie

den Schwung des Partners und hebeln diesen aus. EMPFOHLENE ARTIKEL

.AnschlieBend kontern Sie, indem Sie neutrale Bewertungskriterien verlangen.
Diese Kriterien kénnen Sie dann einzeln aufgreifen und mit Thren
Gegenargamenten aushebeln”

, verriit Gamm einen Klassisch ick. Di sollten
Sie aber als Vorschliige oder Optionen formulieren und die Aussagen des anderen
nicht angreifen. ,Seien Sie mit Statements und formulieren vorsichtig, Am besten sind
Fragen. So geben Sie der anderen Partei keine Energie, die sie gegen Sie verwenden
konnte", sagt der Stuttgarter Verhandlungsexperte.

- Ich habe einen Vorschlag...”

- ,Oder wir machen es so... Was meinen Sie dazu?"

- ,Wire es eine Option...?"

Auch wenn Thr Gegeniiber ablehnt, bleiben Sie am Ball:

- ,Haben Sie einen alternativen Vorschlag?”
- Was hindert Sie daran, meiner Idee zuzustimmen?"

Wenn Sie die Bedenken des anderen kennen, machen Sie neue Vorschlige, wie der
Fall gelst werden kinnte.

Zusammenfassung
Ausgangssituation: Thr Gegeniiber hat eine feste Verhandlungsposition (zum Beispiel
will nur zu einem von ihm festgelegten Preis verkaufen) von der er nicht abweicht.
Sehr vehement und mit sehr viel Energie verteidigt er seinen Standpunkt.

Das funktioniert nicht: Abwechselnd neue Positionen (etwa Preise nennen). Wenn die
Vorstellungen zu weit aus einander liegen, wird sich keine Einigung einstellen.

Thr Ziel: Der Verhandlungspartner soll Ihre Argumente hjren, verstchen und
iiberdenken. Erst dann st die Grundlage geschaffen, Thre Interessen durchzusetzen.
Lissung: Sachbezogenes Verhandeln statt Feilschen um die Positionen. Sie miissen mit
Threm Partner auf die Sachebene kommen

Sie haben auch ein spannendes Thema?

Die Huffington Postist cine Debattenplattform fii alle Perspektiven. Wenn Sie
die Diskussion zu politischen oder Themen

wollen, schicken Sie Thre Idee an unser Blogteam unter blog@huffingtonpost.de
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