MARCOM

VERHANDELN SIE RUHIG
WEITER SCHLECHT!

TAKTIKEN FUR GEWINNER

von Stephan Jansen

Richtig verhandeln ist nicht immer einfach. Besonders wenn man es falsch macht,
Doch was genau ist der Fehler? Oft ist es so, dass sich die meisten Verhandler entweder
zu schnell in die Karten schauen lassen oder sie einfach Angst haben. Nicht wirklich
ein passender Charakterzug fiir die Fiihrungsetage. Doch es gibt Losungen.

Die richtige Taktik ist beim Verhandeln sehr wichtig.
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rschreckend: 90 Prozent aller Ver-
Ehandter lassen Geld auf dem Tisch

liegen und merken es nicht einmal. Sie
madgen jetzt denken: «Kann schon sein, aber
mich betrifft das nicht» Wenn Sie das
glauben, sind Sie in guter Gesellschaft. Wir
glauben ndmlich alle, im Grunde sehr gut
verhandeln zu kdnnen. Wer schon jahrelang
als Manager agiert, hat schon unzéhlige Ver-
trdge und Konditionen verhandeln missen.
Wenn es in der Vergangenheit nicht gut ge-
laufen ware, wére das schliesslich aufgefal-
len. Das Problem ist nur: Das tut es nicht!

Wenn wir uns richtig docf anstellen und be-
deutende Konditionen in Vertragen ab-
schliessen, die dem Unternehmen zum
Nachteil gereichen, kann dies teuer wer-
den, fur Unternehmen und die Verantwort-
lichen der Transaktion gleichermassen.
Solche offensichtlichen Fehler treten natlr-
lich schnell zutage. Nicht so augenfillige
Fehler aber gehen unter. Das Tragische ist,
dass Uber die darinliegenden Werte nie
Klarheit erlangt wird. Ein vermeintlich guter
Deal entpuppt sich nicht als das, was er
war: mittelméssig. Wenn Optionen im Rah-
men von Verhandlungen nicht wahrgenom-
men werden, liegt dies hauptséchlich an
einem zentralen Grund: Angst.

ANGST UBERWINDEN

Angst ist flir Entscheider ein Tabuthema.
Sie passt nicht zur Fuhrungsposition.
Diese verlangt Zuversicht, Souveranitat
und Selbstbewusstsein. Flihrer geben Ori-
entierung, Zuspruch und Sicherheit. Vermit-
teln sie Zweifel oder Angst, berauben sich
Manager der FUhrungslegitimitat. Jeder nor-
male Mensch hat aber zuwellen Angst und
Zweifel. Fihrungspersonen muissen die
Kunst beherrschen, diese Geflhla bei sich
und anderen in Bahnen zu lenken, die
Energie freisetzen.

Am Ende einer Verhandlung hat man sich
gefunden. Jede Partei hat sich bemUht, so
viel Masse wie mdglich flr sich zu gewin-
nen und so wenige Risiken wie moglich zu
akzeptieren. Wie gut dies den einzelnen
Parteien gelungen ist, wie viel Luft es
nach oben noch gegeben héatte, bleibt
aber offen. Denn man sollte es tunlichst
unterlassen, der Gegenseite zu unterbrei-
ten, wie weit man noch zu gehen bereit
gewesen ware und wie unvorteilhaft der
Deal fiir sie ausgefallen ist. Da man aber
die Karten so gut wie nie ganz auf den
Tisch legt, werden unzureichende Uberein-
kiinfte nicht aufgedeckt, und potenziell »
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Es gibt einfache Tricks, wie Sie besser verhandeln kénnen. |

wertschdpfende Optionen fiir beide Ver-
handlungsparteien bleiben verborgen.

KEINE VORSCHNELLEN
ENTSCHEIDUNGEN TREFFEN

Verlustaversionen verleiten uns dazu, vor-
schnelle Entscheidungen zu treffen. Die
Furcht, der Deal kénnte scheitern, wenn
man noch mehr fordert, schwingt bei jeder
Verhandlung mit. Haufig befiirchten Ma-
nager auch, dass das Asset von einem
Konkurrenten weggeschnappt werden oder
die Gegenseite den Deal zurlickziehen
kénnte. Auch persénliche Angste wie Kon-
sequenzen fir die Karriere, sollte das Pro-
jekt scheitern, sind starke Mativatoren,
eine Ubereinkunft zu erzielen. Folglich wird
hastig zu einem Dealabschluss gedrangt.
Der tatséchliche Verhandlungsspielraum
wird dann sehr selten voll ausgeschopft.

In fast allen Verhandlungen, die ich beglei-
tet habe, wurde deutlich, dass die Verant-
wortlichen flrchten, die Gegenseite hatte
mehr Macht. Das AmUsante ist, dass so
gut wie immer beide Parteien der Meinung
sind, die Gegenseite hatte die besseren
Karten und kénnte folglich bestimmen.

Das Ergebnis ist stets dasselbe: Die Partei
mit der vermeintlich hdheren Macht beharrt
auf ihren Konditionen und der Deal wird ein-
seitiger, als er sein misste. In véliger Igno-
ranz klopfen sich Manager dann auf die
Schulter und freuen sich am gelungenen Er-
gebnis—und das obwohl Millionen versenkt
und weit héhere Risiken als notwendig ak-
zeptiert wurden. Argerlich ist dies insbeson-
dere deshalb, weil diese Werte relativ leicht
zu erreichen gewesen wéren—im Vergleich
mit zum Beispiel operativen Optimierungs-

Lassen Sie sich nicht zu schnell in die Karten schauen.
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programmen, die Werte in gleicher Héhe lie-
fern sollen. Solche Programme kénnen Mo-
nate und Jahre dauern und sind oft mit
bitteren Einbussen verbunden. Um maximale
Verhandlungsresultate zu erzielen, bendtigen
Verhandler gute Kenntnisse in Dialektik, Ver-
handlungstechniken und deren psychologi-
schen Wirkungen und Effekten. Um zum Ex-
perten zu avancieren, bedarf es zudem
jahrelanger Ubung und, ganz wichtig, Feed-
back zu ihrem Verhalten wahrend der Ver-
handlungen und den erreichten Ergebnissen.

SIEBEN TIPPS

Aber auch ohne diese Kenntnisse kénnen

Sie Ihre Ergebnisse verbessern, indem Sie

folgende Punkte bei Ihrer nachsten Ver-

handlung umsstzen:

> Vorbereitung ist das halbe Leben.
Erstellen Sie einen Verhandlungsrah-
men Uber alle Verhandlungsthemen mit
Zielen, Grenzen, Positionan und
Interessen. Gut vorbereitet sinken die
Befiirchtungen, unterliegen zu kénnen.
Zudem verlangt die Zeitinvestition
geradezu danach, gute Ergebnisse zu
erzielen. Sie werden automatisch
erfolgreicher sein.

> Bleiben Sie locker, auch wenn es
wichtig ist. Verhandeln Sie nicht, wenn
Sie starken Stress empfinden cder
schlechte Laune haben. Vertagen Sie
die Verhandlung dann lieber oder
lassen Sie sie jemand anderen
Ubernehmen. In Stresssituationen
vergessen wir alle guten Vorsétze und
fallen in unser Leitmotivdenken zuriick.
Dann werden wichtige Stichpunkte, die
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