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Verhandlungen zielorientiert fihren — Tipps von Zach Davis

3 Grundprinzipien

In Verhandlungen werden haufig entscheidende Weichen for dig Zukunft gestellt: Oft geht

a5 ym wichtige Themen wie die gigene Karriereantwickiung, Er

scheidungssplelraume und

Geld, Gerade weil es oft um viel'geht, verlieren die betedligten Gesprachspartner regelrna-

J'r:.r: ] das Wesentliche aus den Augen

ielfach kosten Gesprache und
V'n.-'erhandlung-en unnatig viel

Fait. Langst nicht immer endet
das Gesprach mit einem fir alle Betei-
tigten aufniedenstellenden Ergebnis,
Manchmal prtsteherny sogar schainbar
unitberwindbare Konllikie.
Die folgenden Ansegungen enthalten
drel bewdhrte Grundprinsoten fiir die
“erhandlunaspraxis:

KOMZENTRATION ALF
GEMEINSAME INTERESSEN
So gut wie imrmer gibl esein gemeain-
varmes Grundinteresse, das Sie und
Ihren Gesprachspariner verbindet -
sonst safien Sie nicht gemeinsam am
schi In einem Gesprach it dem
Thotenzelen) Arbeitgeber sind Sie
belspietsweise beide daran interes-
siert, zu prifen, eb beide Partejen #u-
einander passen, um gegebensntalls
nute Vereinbarurgen (i beide Seiten
zu schaffen, Wenn Sie am Anfang
des Gesprachs die fafmerksamiot
ured dig Worte auf dig gemeinsamen
Interessen enken, dann schaffen Sie
ein Grundvertiauen und vermingem
die Wahrscheinlizhkert, dassdie
Atmosphare rau wird ader sich die
Fronten sogar vernarten

ZUHOREN MIT VOLLER
AUFMERKSAMEKEIT

Dar benschinat zwel Ohren und
einen Mund, damit er dopaelt 50
viel zuhigren kann wie erredet, Dies
schliefit beispialoweise ars, dass Sie
widhrend des Gesprache primar Gber
eigene Formulisrunoen ursd Antwar
ten nachdenken. Aktives Zohidren
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bedeutet, dass e dagenge,
welchies Sie glauben verstan-
den zu haben, m lhren Hi[_;-eneﬂ
Warten wiedergeben, Hierdurch
fithlt sich thr Gegendiber ernst
genommen urt varstanden,
Gleichzeitig kiinnen Sie sich auch
yergewissern, dass Sie tatsachlich
fichtig verstanden haben — und
dass hilft Ihnen, wenn es spater
dasum geht, Inre Argumenie
darzustellen urd Uberzeugungs-
kraft zu entwickeln

HART IN DER SACHE UND
WEICH ZUmM MEMSCHEN
Machbesserungsvorschldoe,

Kritik und angere  schwienge
Punkte”, dis einem salbst sehr
wichtig sind, sind fir andere
Menschen in der Regel dann
leschiter anzunehmen, wenn

diese in Farm einer lch-Botschaft
ured rout konkreter Erkidrang
farmiiert werden — also statt

e Arbeitreiten aad total unflews-
pel" besser . ich arbeite gerne auch
mal [Aanger. Wir ist es allerdings auch
wichtig, freitags meistens gegen Mit-
tag Schiuss machen zu kinnen, il
ich Wischenendpendier bin und dann
vermeiden kann, im Staw zustehen.”
Dies 15t michl verletzend ader angrei-
fend, bringt aber den Standpunkt
deuthich und nachwalizishbar auf den
Punkt. Dennach ist 25 gut mialich,
tass hr Gegentiber ein Gegenargu-
ment bringt. Dann Fegt s an lhnen,
diegern (akiivi zuzihiren und das Ge-
sprach im Anschluss m Richtung einer
kanstruk tiven Ldsundg 2u lanken.

Zach Davls ist Bestseller-Autor
und Kommunikationexperte,

Witzlich st es auch, bel Verhand-
[ngen nicht 2u veroessen, dass

nur ein winsein-deal ! mattalinstig
nitzlichist Ein awin-lose-deal™ st
meistensschilechter als ain no-
deal” — und  no-deal” st asch eine
legitirme Dption. Wenn Sie die abigen
Grundprnzipien in Gesprachen ung
Werhandlungen anwenden, dann
werden S fast imimer 2u besseren
Ergebnisses gelangen — selbst wenn
lbr Verhandiungspartner eing anders
Verhandlungstaktik wihit, B
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