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Nullsummen vs. Mutual Gain

Es gibt 2 Modelle, die Verhandlungen bzw. Aufteilungen in
Verhandlungen zugrunde liegen:

Nullsummen-Modell | Mutual Gain-Modell

Vorstellung, dass mein
Gewinn dem Verlust der
anderen Partei entspricht
und vv. ,Der Kuchen wird
aufgeteilt!™

Vorstellung, dass je nach
Abkommen alle Parteien
gewinnen oder verlieren
kénnen. ,Win-Win oder
Loose-Loose!™
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Pyramide vs. Trichter Argumentation

Fazit
Pyramiden-
: Argument Argument
Argumentation = g
Beispiel Beispiel  Beispiel
Beispiel @~ Beispiel @~ Beispiel
Trichter- Argument Argument

Argumentation \
Fazit =1

Die Pyramiden-Argumentation ist angebracht, um schnell und prazise
Informationen zu Ubermitteln. Die Trichter-Argumentation ist von Vorteil,
wenn mit Widerstand des Gegenubers zu rechnen ist.
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Die Verhandlungsformel

Lohnt es sich immer zu verhandeln?

Nutzen

v . Nutzen/Kosten
Einigung

Scheitern
Verhandlung

Kosteh
Verhandeln
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Der Verhandlungskontext

AuBenstehen Personen,

neutrale Kriterien

Partei A Partei B

Verhandlungs-
gegenstand

Alternative zur Alternative zur
Verhandlung Verhandlung
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BATNA - Beste Alternative

Bevor Sie eine Verhandlung beginnen, besonders gegen "“Starkere”,
sollten Sie Uberlegen: Was ist mein BATNA (Best Alternative to a
negotiated Agreement),d.h. Thre beste Alternative zu einem
Ubereinkommen in der Verhandlung: Was ist Ihre beste Option, wenn
keine Ubereinkunft in der Verhandlung erzielt wird?

Ihre Verhandlungsmacht ist nicht abhangig von Ihrer generellen
Starke, Reichtum usw. sondern von der Gute Ihrer Besten Alternative,
wenn keine Ubereinkunft erreicht wird.

Entwickeln Sie Ihr BATNA: 1) Erstellen Sie eine Liste potenzieller
Aktionen, wenn es zu keiner Einigung kommt. 2) Entwickeln Sie einige
vielversprechende Ideen in praktische Optionen. 3) Wahlen Sie die
beste Option als Ihr BATNA aus.
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Verhandlungs-Judo I

1. Greifen Sie nicht die Position der anderen an, sondern werfen
Sie einen Blick dahinter

Wenn die Gegenseite eine Position vorbringt, sollten Sie das weder
zuruckweisen noch akzeptieren. Schauen Sie hinter die Position und
suchen Sie nach den dahinterliegenden Interessen.

Beispiel:
~Aus welchen Grunden wollen Sie mir genau diesen Lohn zahlen?"
~Nehmen Sie andere Institute als VergleichsmalBstab oder gibt es

interne Regelungen?®
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Verhandlungs-Judo I1

2. Laden Sie die Gegenseite zu Kritik ein und bleiben Sie ruhig
Eine Menge Zeit und Energie wird beim Verhandeln auf das Kritisieren
verwendet. Widersetzen Sie sich dem nicht, sondern nutzen Sie die
Kritik, um die Interessen der Gegenseite zu verstehen.

Beispiel:

~Was stort Sie an dem Vorschlag derart, dass Sie ihn nicht in Betracht
ziehen?"

~Wenn ich Sie richtig verstehe, dann haben Sie gesagt, dass das von
mir vorgeschlagene Messgerat nicht die notwendige Feinheit besitzt flr
eine gute Datenqualitat.”
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Verhandlungs-Judo III

3. Stellen Sie Fragen

Statements provozieren Widerstand, Fragen hingegen |6sen
Suchprozesse aus und entwickeln Losungen. Fragen kritisieren nicht,
sondern lenken den Blick auf das Wesentliche.

Beispiel fiir Fragen

~Was musste passieren, damit Sie diesem Vorschlag zustimmen?"
.Korrigieren Sie mich, aber war es nicht genau dieses Messgerat, dass
bei der vergleichbaren Forschungsreihe gute Ergebnisse lieferte?"

4. Nutzen Sie die Macht des Schweigens

Wenn die Gegenseite einen unvernunftigen Vorschlag gemacht hat
oder Sie unfair angegriffen hat, bleiben Sie einfach sitzen und sagen
kein Wort. Die meisten Menschen werden das Schweigen unbehaglich
finden und unsicher werden und dann eher zu Zugestandnissen bereit
sein.
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Unfaire Taktiken I

Es gibt viele Arten von unfairen Taktiken, derer sich Verhandelnde
bedienen um sich daraus Vorteile zu verschaffen: Lligen, personliche
Angriffe, immer neue Forderungen stellen...

Typischerweise reagieren Menschen auf 2 Arten darauf:

1) Man lasst die Gegenseite gewédhren

In der Hoffnung, weitere Unannehmlichkeiten zu vermeiden oder die
Beziehung nicht zu gefahrden, lasst man , es Uber sich ergehen®. Der
Trugschluss ist allerdings meist, dass der Gegenuber dann zufrieden
gestellt sei. Oft kommt es dann zu dem Muster, dass die Gegenseite
sich durch den Erfolg bestatigt fuhlt und sein Vorgehen weiterfthrt.
2) Man zahlt es mit gleicher Minze heim

Auge um Auge - obwohl dies funktionieren kann, besteht die Gefahr,
dass eine Aggressionsspirale in Gang gesetzt wird, aus der es nur
schwer einen Ausweg gibt.
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Unfaire Taktiken II

Unfaire Taktiken sind einseite Vorschlage tUber das WIE der
Verhandlung, Uber die Art und Weise, wie die Verhandlung gefliihrt
werden soll.

Es geht also um eine Verhandlung Uber den Verhandlungsprozess als
solchen (und nicht um die Inhalte).

Erkennen Sie die Taktik
Achten Sie auf alle Techniken, die die Gegenseite anwendet um sich
nicht-sachbezogen Vorteile zu verschaffen. Zur Ausschaltung einer
solchen Taktik genugt es oft, sie zu erkennen und zu durchschauen.
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Unfaire Taktiken II1I

Unfaire Taktiken sind einseite Vorschlage tUber das WIE der
Verhandlung, Uber die Art und Weise, wie die Verhandlung gefliihrt
werden soll.

Es geht also um eine Verhandlung Uber den Verhandlungsprozess als
solchen (und nicht um die Inhalte).

Artikulieren Sie die Taktik

Sobald Sie die Taktik durchschaut haben, sprechen Sie die
Gegenseite darauf an. Manchmal reicht es sogar, die Frage nach der
Taktik zu stellen, um weitere Anwendung zu verhindern.
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Unfaire Taktiken IV

Unfaire Taktiken sind einseite Vorschlage tUber das WIE der
Verhandlung, Uber die Art und Weise, wie die Verhandlung gefliihrt
werden soll.

Es geht also um eine Verhandlung Uber den Verhandlungsprozess als
solchen (und nicht um die Inhalte).

”I\‘)Iachen Sie die Spielregeln zum Verhandlungsgegenstand

1) Menschen 2) Interessen 3) Optionen 4) Kriterien

s "> ZWM
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Unfaire Taktiken V

Betrug

psychologische
Kriegsfiihrung

Druck auf
Positionen

Gefédlschte Fakten — Trennen Sie Menschen vom
Problem. Uberpriifen Sie, holen Sie Informationen
ein, aber lassen Sie nicht zu, dass Ihre Zweifel zu
einer Frage des Vertrauens werden.

Stresssituationen und persénliche Angriffe -
Erkennen Sie die Taktik und Absicht dieser Taktik.
Artikulieren Sie dies. Suchen Sie nach Moglichkeiten
far bessere Begleitumstande und Miteinander

Extreme Forderungen — Auch hier ist es sinnvoll, die
Taktik aufzudecken und anzusprechen. Fragen Sie
nach sachbezogener Rechtfertigung - solange, bis
die Position allen lacherlich erscheint.
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Psychologie der Verhandlung I

Jedes menschliche Verhalten hat seinen Ursprung in einem
unbefriedigten Bedurfnis. Menschen verhandeln, um Ziele zu erreichen,
mit denen Sie ihre Bediurfnisse befriedigen.

Jedes menschliche Verhalten hat seinen Ursprung in
unbefriedigten Bediirfnissen!

Bevor Sie mit jemanden verhandeln, beantworten Sie sich daher immer
folgende Frage:

Warum sollte Ihr Verhandlungspartner zustimmen? Was hat er
davon?

Sie mussen also herausfinden, was die Bedurfnisse Ihres Partners sind,
um Ihn Angebote machen zu kdnnen, die ihn ansprechen.

21


http://www.faszinatour.de/training

Beratung & Training

Psychologie der Verhandlung II

Sachebene

Verhandlungs-
‘gegenstand

offentlich

>

Beziehungebene

Sicherheit

Zugehorigkeit

Anerkennung

Selbst-
‘verwirklichung

privat
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Tipps und Tricks I

“Korrigieren Sie mich, wenn etwas falsch ist."

Meier:,Herr Mlller, eben erfahre ich — korrigieren Sie mich bitte, wenn
etwas falsch ist, - dass die vereinbarte Qualitdt der von Ihnen

gelieferten Ware in allen Quartalen nicht erreicht wurde. Bin ich da
falsch informiert?"

Grundlage des Verhandelns ist das Offenbleiben und Sich-Uberzeugen-
Lassen durch objektive Fakten und Prinzipien. In diesem Beispiel gibt
der Sprecher objektive Fakten unter Vorbehalt weiter und setzt damit
einen Dialag mit dem Partner Miller in Gang, indem er um Korrektur
bittet. Er animiert Muiller, an dem Prozess teilzunehmen, indem Mdller
den objektiven Tatsachen weder zustimmt oder sie korrigiert. Dieses
VVorgehen macht beide zu Kollegen, die Tatsachen feststellen wollen.
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Tipps und Tricks 11

“Alles, was ich will, ist Fairness."

Meier:,,Ich mbéchte nur sicher sein, dass ich nicht mehr bezahlt habe,
als ich muss. Wenn ich davon Uberzeugt bin, dass IThre Ware
einwandfrei ist, zahle ich selbstversténdlich den vollen Preis
anstandslos."

Hier gibt Meier zu erkennen, dass es nicht darum geht, einfach eine
Position durchzusetzen, sondern dass ihre Handlungen von einem
neutralen Prinzip gesteuert ist. Damit bekommt der Gegenuber auch
Méglichkeit zu Handlung und Uberzeugung - er wird nicht in die Enge
getreiben.

Dadurch ist der Gegenuber viel eher bereit, sich auf eine Einigung
zuzubewegen: Ein neutrales Prinzip ist ein ,common ground", auf das
sich jeder bewegen kann, ohne Gesichtsverlust zu beflirchten.

s "> ZWM


http://www.faszinatour.de/training

Beratung & Training w

Tipps und Tricks III

“Vertrauen steht hier gar nicht zur Debatte."

Mdaller: “Trauen Sie mir nicht? Nach all den Jahren guter
Zusammenarbeit?"

Meier: ,,Herr Mdlller, ich schéatze die gute Zusammenarbeit der letzten
Jahre. Sie waren immer sehr verlasslich. Aber Vertrauen steht hier gar
nicht zur Debatte. Wie ist die Qualitadt Threr Ware einzuschatzen? Nach
welchen Kriterien sollen wir das jetzt entscheiden?"

Muller versucht Meier in die Ecke zu drangen. Aber Meier entschllpft
dieser Falle, indem sie zuerst noch einmal seine Anerkennung
ausspricht und dann feststellt, dass die Frage des Vertrauens sich hier
nicht stellt. Wahrend sie die Wertschatzung flr die Person seines
Gegenubers wiederholt, bleibt sie hartnackig in der Sache. Meier bleibt
sachlich hart, aber ohne Vorwurfe zu machen.
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Tipps und Tricks IV

“Aufgrund welcher Kriterien haben Sie entschieden?"

Meier:"Mir ist nicht klar, wie Sie Ihr Urteil der Ware als einwandfrei
geféllt haben. Auf welche Kriterien haben Sie dabei zuriickgegriffen?"

Wer geschickt verhandelt, akzeptiert weder die Position des
Gegenubers, noch weist er sie zurtick. Damit bleibt der Dialog sachlich.
Meier fragt nach den Griunden fur das Verhalten. Sie fragt nicht, ob es
uberhaupt Grunde gab - sie setzt voraus, dass es gute Grinde
gegeben hat. Auf dieser Basis konnen dann sachlich die Grinde
erortert werden und deren Stichhaltigkeit gemeinsam geprift werden.
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Tipps und Tricks V

~Eine faire LOsung ware moglicherweise..."

Meier:"Wenn wir all das in Betracht ziehen, was wir besprochen haben,
kénnte eine faire Lésung sein, dass Sie die uns dadurch entstandenen

Kosten ubernehmen und wir weiterhin zusammenarbeiten. Fanden Sie
das auch fair?"

Meier stellt den Vorschlag nicht als seine Vorstellung hin, sondern als
eine faire Wahlmadéglichkeit, die sie beide in Betracht ziehen sollten. Sie
behauptet nicht, dass es die einzige faire Losung ware, aber dass es
eine faire Losung sei. Sie wird konkret, ohne sich deshalb in eine
bestimmte Position einzugraben und Ablenkungen zu provozieren.
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