KOMMUNIKATION Worauf es in Verhandlungen ankommt

Verhandeln:
Von Schock bis
Mitleidstour

vion Verhandiunestaktiken Oberrumpelt wird nur. wer sich nicht darauf vorbeneitet

0Ob Schock, Ultimatum
oder Mitleldsmasche -
nur wer die Verhand-
lungstaktik des
Gegners durchschaut,
kann richtig reagieren.
Ein neues Buch be-
schreibt, wie das geht.

Stellen Sie sich vor, Sie ver-
handeln mit Threm Chef um
cine Gehaltscrhffhang, Mach-
dem Sie Thre Leisiungen aus-
flihrlich prisentiert haben,
fordern Ske eine Erhithung wm
zehn Prozent monatlich, Die
Reaktion lhres Chefs ist ein-
deutig: Ein entsetztes Was#,
welt aufgerissene Augen and
gine schockierter Gesichts-
ausdruck, Diese Reaktion
Thres Vorgesetzten wird rei-
chen, um Sie villig zua verun-
sichern und einzuschiich-
tern®, prophezeit Martin Dall,
Eommunikationsexperte und
dmtor des Buches ,Dor Ver-
handlungs-Trofi®, _Ak Michs-
tes werden Sie denken: Da
metine Giite, das hitee ich jetz
besser nicht gesagt.”

Die schocktaktik
Was ist passient? Der Vorge-
setzie hat dle extrem wir-
kungsvolle Schocktaktik ¢ine
pesetzn; und Sie waren auf die-
s¢ in keiner Weise vorberei-
tet. Die Verhandlungstaktik
des Gepgenfiber zo durch-
schaven und richtig daraufzu
reagheren, gehiirt aber zu elner
erfolgreichen Verhandlungs-
strategie wie penible Yorbe-
refltung und konzentricries
Fuhiliren.

<Fanz unangenehm kst es,
wenn Sie gar nicht bemerken,
dass gerade eine Verhand-
langstaktik gegen Sic cinge-
setzt wind®, 'A':E:n! Drall. [mnE:-
schrichenen Fall hiltte das Thee
sofortige Kapitulation zur Fol-
gts My, wike wilne 5 bt filnd
Prozent!?™ Um Sie dazo zu
bringen, lhre Fordering zu
halbieren, musste Thre Chel
blof den Schockierten spie-
len. Doch wie reagiert man
richtig? Zum Beisplel mi

Humor, meint Dall. FLHT
Sie Stimmt, das kst eigentlich
o wenlg Viellckcht wiinen 15
Proceent Bester™

Giamnz nahig zu bleiben, keins
Miene zu verziehen und den
Blickkontaks zu halten, ist eine
wektere Miglichkeit. Mir dbe-
sor Beakiton rechnen die we-
nigsten, die den Schock als
Taktik cinsetzen, und peraten
s0 selbst umter Druck. Oder Sie
mimen selbst den Schockier-
ten. JWasl e glauben also
nicht, dass ich das wert hin®™
Das wird nun lThren Yorge-
setzten in Bedrfingnis bringen

Eine weitere Aulfeorst be-
liebte Taktik giplelt mekstens
in dem Satz: Das ist mein
letzies Angebot.” Diese Tak-
tik heifs Ultimatam: und sie
wird so oft misshraucht wie
kaum eine andere. JWenn zu
mir jemand sagt, daribber wird
nicht mehr verhandelt, danm
betrachte ich das als ecine
freundliche Elnladung, dis
Verhandlung zu beginnen®,
amisient sich Dall. JIn 90 Pro-
zent der Fille ist das nfimlich
mar b Bluff® Alsa: Gar niche
erst auf Ultimaten cingehen,
sondern die Punkte, die cinem
wichtiy sind, kopsequent wel-
terverhandeln. Aber wann
sollte man selbst zur Takolk
des Ultimatums gredfen®. Erst
wenn Sie tatsfichlich bereit
sing, Ihre Position nicht mehe
#u verandern und Threm Ver-
handlungspartner  zelgen
michten, dass er Sie bereits
an Thr Limbt gebrachn hat*, rit
Verhandlungsprofi Dall sei-
nen Elienten.

Kennen Sic diese Sieze? STt
mir leid, das kann ich nicht
entschelden, da muss fch mei-
nen Chef fragen®, oder Sormy,
die Geschiftsleitung erlaabt
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das nicht.” Diese Taktik der
Cangeblich) feblenden Kom-
petenzen it lm Ranking der
meistangewendeien Ansreden

in Verhandiungen eln sicherer
Kandidat flir den ersten Plaiz

<l solche Fille reagiere ich
mit einer fix einprogrammier-
ten Antwoart®, sagt Dall. Und
i lautet: Chcay, mit weem muss
ich dann sprechent™ Al weg
mif dean Schomied] wnd her mic
dem Schmied. Ofimals wird
lhnen dann der Yerhand-
lungspartner einen Mamen
nennen®, well Dall ans Erfah-
rung. Sprechien She mit dieser
Person, denn in den meisten
Filllen zahlt sich das taisdich-
tich ans®

Die Mitleidsmasche

wMeine Frau hat ihren Job ver-
loren und mein Auto hat den
Giedst auf] ben. Ich weils
mch:.wmﬁﬁa& albes zahlen
soll und hrauche unbedingt
eine Primice” Diese Mitledds-
maschen-Thktik macht es dem
Verhandlungspartner kaum
miglich, mit totaler Ablch=
g 20 reagieren. JEr wird
sich zamindest auf eine Ver=
handlung einlassen”, weif
Dl .Dée Masche fundtionbert
besonders gut gegen jeman-
den, der ein Geschift anbe-
dingt abschlicken mbchie
oder bereits pezedpt hat, dass
er zu Zugestindnissen bereit
15" Wird man in YVerhand-
lungen selbst mit der Bdit-
leidsmasche konfronticrt, soll-
te man ruhlg bleiben and
eveniaell cine Alternative an-
bicten, die dem Gegendiber zu-
mindest eln Siflck entgegen-
kommit. Alle diese Beispiele
zeigen, dass das Wissen um
unterschiedliche Verhand-
hangstakiiken Suerst hilfreich
sein kanme Aber, 20 warnt Mar-
tim Dall, das sei nur ein Teil
des Erfolgapeheimnizees der
Verhandlungsprofis, .Ent-
scheidend ist, den ganzen Ver-
handlungsproeess 2 verste-
hen, gut vorbereitet zu sein,
gute Fragen zu stellen und gt
zuzuhdren und wnd "
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