Aufgeschnappt, nachgedacht, auf den Punkt gebracht:

Erfolgreiches Verhandeln:
Gewinnen ohne zu siegen!

Was zeichnet jede/n gute/n Ver-
handlerin aus? Die Liste ist sicherlich
unendlich mit Inhalten zu fiillen,
aber als Basis gilt: Hinter jeder gut
verhandelnden Person steht eine
optimistische Grundhaltung. Es
wird jede Mdglichkeit als eine Chan-
ce gesehen. Und was noch dazu bei-
trdgt, erfahren wir in den ncichsten
Zeilen. ..

Das Verhandeln war vor Jahr-
zehnten sehr oft ein Wirken von
Begabung und Instinkten. Heut-
zutage ist bekannt, dass Verhan-
deln durchaus erlernbar und aus-
baufahig ist. Als Bausteine zum
Verhandlungserfolg  kénnen als
Grundlagen folgende Punkte an-
gefihrt werden: Das fachliche
Wissen und die dazugehorige Er-
fahrung, ein logisches Denken
um die Zusammenhadnge folge-
richtig erkennen und dementspre-
chende Handlungen setzen zu
kénnen, eine Uberzeugungskraft
um immer die notwendige Argu-
mentation zu finden und schlie-
Bendlich viel psychologisches
Einflihlungsvermdégen. Zuhoren
zu koénnen, diplomatisches Ge-
schick oder Taktgefiihl zu zeigen,
der eigenen Menschenkenntnis
trauen zu kénnen, sind Punkte, die
auf Verstandnis flr das Gegenuber
beruhen und eine Wertschatzung
ausdricken.

Sei authentisch!
Gerade in der Kommunikation ist
das eine beliebte Wortkombinati-

on. Authentisch sein, was bedeu-
tet dies bei Verhandlungen? An
dieser Stelle mochte ich das Wort
Rhetorik in Kombination mit Au-
thentizitat setzen. Rhetorik ist
die Kunst den Verhandlungspart-
ner zu Uberzeugen, die eigenen
Sichtweisen klar zu positionieren
und den Gesprachspartner fur die
eigene Sache zu gewinnen. Dinge
einfach und klar verstandlich auf
den Punkt zu bringen, eine bild-
hafte und anschauliche Wortwahl
vorzuweisen,  situationsgerechte
Darstellungen zu vermitteln, sind
weitere wichtige Elemente. Die
gesprochenen Worte missen die
Gestik, Mimik und Kérperhaltung
der Person unterstreichen und
durfen nicht im Widerspruch ste-
hen. Der Verhandlungspartner
erkennt sehr schnell - oft auch
unbewusst - eine Disharmonie.
Alle Wahrnehmungen mussen die
gleiche Botschaft empfangen. Als
Gesamtpaket aufzutreten — au-
thentisch sein - ist mitunter kei-
ne Frage der Begabung, sondern
findet ihre Antwort in: Usus est
magister optimus. (Ubung ist der
beste Lehrmeister. Lateinisches

Sprichwort) Rhetorikseminare und
Verhandlungstrainings sind Wei-
terentwicklungsmechanismen, die
regelmalSig besucht werden soll-
ten. Alle drei Jahre ware ein Fein-
schliff empfehlenswert.

»~Gewinnen ohne zu siegen”
Verhandeln ist ein Geben und ein
Nehmen um eine gemeinsame
Einigung zu finden. Beide Seiten
sollten sich auf einer Augenhohe
befinden und Argumentationen
anstelle von Meinungen als Tools
verwenden. Es muss ein Gleichge-
wicht der Krdfte herrschen, um es
in der Fachsprache auszudricken.
Und natUrlich gilt auch beim er-
folgreichen Verhandeln: Vorberei-
tung ist das halbe Leben” Nur wer
vorbereit ist, kann Erfolge verbu-
chen.

Wie sagte Demokrit vor ca. 2400
Jahren so schon: ,Es werden mehr
Menschen durch Ubung tiichtig
als durch Naturanlage! Heute wdir-
de man sagen:,Learning by doing”

In diesem Sinne
Ihre Helga Steiner
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