Taglich bis zu 100 Verhandlungen

Der deutsche Verhandlungsexperte Frieder Gamm hielt kiirzlich einen aufschlussreichen Vortrag beim Marketing Club Osterreich.

MATHIEY VOLKER

Wien. fm Marketing Club Osterrei-
ch fand vor Kurzem sin Vortrag
des deuntschen Verhandlungs-
experten Frieder Camm statt, Der
Verhandlungsspezialist sammelte
sein Experten-Enow-how in seiner
langjdhrigen Thtigkeit in Einkaul
und Vertrieb der Porsche AG. Zu
seinen Eunden gehéren namhafte
nationale und internationale Un-
ternehimen und Konzerne. Bei der
Veranstaltung in Wien waren liber
150 Géiste und Mitglieder des Mar-
keting Club Osterreich zugegen.
Im Gesprach mit medianet fasst
Gamm die wichtigsten Punkte zum
Thema Verhandaln zusammen.

Bis zu 100 mal tdglich

~Wir fithren taglich bis zu 100
Verhandlungen, doch merken wir
es in den meisten Fillen gar nicht®,
schildert Gamm. Das Spektrum
reicht dabei von geschéaftlichen
Angelegenheiten bis hin zu Ver-
handlungen mit den eigenen Kin-
dern, wann Schlafenszeit ist.

Trotz dieser Vielfalt lasst sich
laut Gamm eine allgemeingiltige
Struktur aufweisen; ,Das Span-
nende an der Verhandlungsfiibring
sind die Mechanismen, die dahin-
terstecken. Die Vorgehensweisen
und Abliufe sind immer identisch,
aber die Art und Weise der Umset-
zung sind unterschiedlich,” Dieser
Mechanismus hat drel Momente:
Zandchst wird die Ausgangssituati-
on definiert und die Balance of Po-
wer untersuchtl; danach milssern die
Ziele definiert werden: Minimal-
und Maximalziele, Worst Case-
Szenarien sowie Altermativpline;
der dritte Punkt ist dann dis UIm-
setzung via Straiegie und Taktik.

Gamm betont ausdrilcklich den
Wert einer griindlichen Verhand-
lungsvorbereitung: Nichts geht
fiber eine gezielte Vorbereitung "
Entacheidend sei, alles dhar die
Ausgangssituation und seinen Ver
handlungspartner in Erfahrung zu

bringen und dementsprechend
die richtige Strategie - Druck ,
Partnerschaft, Answeichen oder
Wachgeben - suszuwihlen. Laut
Gamm gewinnt derjenige eine Ver-
handlung, der sich stets einen Plan
B zurechtlegt, die richtige innere
Einstellung und einen unbindigen
Willen hat.

Vier Verhaltensstile

In seinen Trainigs wertet Gamm
auch Erkenntnisse der Psychologie
und der Neurowissenschaften ans:
Lerhandeln ist nichts anderes
als Verhalten. Verhalte ich mich
geschickt, kriege ich mehr, ver

halte ich mich ungeschickt, krieg
ich weniger. Die Frage lautet: Wie
muss ich mit dem anderen umge-
hen, damit ich das erlange, was
ich gern hatte,” Hilfreich, um sein
Gegentber besser einzuschitzen,
seien Modelle wie das DISG, das
vier Verhaltensstile beschreibt:
dominant, initiativ, stetig und ge-
wissenhaft. Entsprechend der Per-
somlichkeit des Gegeniibers miisse
auch anders verhandelt werden,
Gamm weist darauf hin, dass
98% der von uns getroffenen Ent-
scheidungen im Unbawussten ge-
troffen werden: (Es ist sehr span-
nend, wenn man solche Ergehnisse
miteinheziehen kann.”
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