
        
            
                
            
        

    
Verhandeln mit System

Untertitel:

So erzielen Sie bessere Ergebnisse bei Gehalt, Preis, Einkauf und Verkauf durch klare Strategien und faire Methoden

Vorwort

Verhandlungen gehören zum Alltag. Ob beim Gehalt, beim Kauf eines Autos, bei der Preisgestaltung eines Angebots, im Einkauf eines Unternehmens oder beim Verkauf eines Produkts ständig treffen Menschen Entscheidungen, wägen Interessen ab und suchen nach Lösungen, die ihren Zielen möglichst nahekommen.

Erfolgreiches Verhandeln ist dabei keine angeborene Begabung. Es ist eine Fähigkeit, die sich Schritt für Schritt erlernen und gezielt verbessern lässt. Wer gut vorbereitet ist, die richtigen Fragen stellt, aufmerksam zuhört und die Interessen seines Gegenübers versteht, kann häufig deutlich bessere Ergebnisse erzielen als jemand, der sich allein auf sein Bauchgefühl verlässt.

Dieses Buch vermittelt die wichtigsten Grundlagen und bewährte Strategien für erfolgreiche Verhandlungen. Es verbindet psychologische Erkenntnisse mit praxisnahen Methoden und zeigt anhand vieler Beispiele, wie sich unterschiedliche Verhandlungssituationen erfolgreich meistern lassen. Dabei stehen faire, respektvolle und nachhaltige Lösungen im Mittelpunkt.

Unabhängig davon, ob Sie Berufseinsteiger, Führungskraft, Selbstständiger, Verkäufer, Einkäufer oder Privatperson sindDie vorgestellten Techniken helfen Ihnen dabei, selbstbewusster aufzutreten, bessere Entscheidungen zu treffen und Ihre Interessen überzeugend zu vertreten.

Ich wünsche Ihnen viele neue Erkenntnisse und vor allem erfolgreiche Verhandlungen, die für alle Beteiligten zu guten Ergebnissen führen.

Freundliche Grüße

Bianca Flensburg

https://www.amazon.de/stores/Bianca-Flensburg/author/B0H681WPX3
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Kapitel 1: Warum Verhandeln eine Schlüsselkompetenz ist

Viele Menschen denken bei einer Verhandlung sofort an einen großen Konferenztisch, an Geschäftsleute im Anzug oder an lange Gespräche über hohe Geldbeträge. Doch Verhandlungen finden viel häufiger statt, als die meisten glauben. Fast jeden Tag sprechen wir mit anderen Menschen darüber, was wir möchten, was wir brauchen oder welche Lösung für beide Seiten gut sein könnte. Schon deshalb gehört Verhandeln zu den wichtigsten Fähigkeiten im Leben.

Vielleicht fragen Sie Ihren Arbeitgeber nach einer Gehaltserhöhung. Vielleicht möchten Sie beim Kauf eines Gebrauchtwagens einen besseren Preis erzielen. Vielleicht handeln Sie mit einem Handwerker über die Kosten einer Reparatur. Oder Sie verkaufen etwas im Internet und erhalten ein niedrigeres Angebot, als Sie erwartet haben. All das sind Verhandlungen.

Viele Menschen glauben, gute Verhandler seien mit diesem Talent geboren worden. Tatsächlich stimmt das nicht. Gute Verhandler haben gelernt, wie man sich vorbereitet, aufmerksam zuhört, ruhig bleibt und die richtigen Fragen stellt. Diese Fähigkeiten kann jeder Mensch trainieren.

Eine Verhandlung bedeutet nicht, dass zwei Menschen gegeneinander kämpfen. Vielmehr geht es darum, eine Lösung zu finden, mit der beide Seiten leben können. Natürlich möchte jeder möglichst viel erreichen. Gleichzeitig muss das Ergebnis für beide Seiten akzeptabel sein. Wer nur an den eigenen Vorteil denkt, gewinnt vielleicht einmal. Langfristig entstehen jedoch oft Misstrauen und schlechte Beziehungen. Deshalb lohnt es sich, fair zu verhandeln.

Viele Menschen scheuen Verhandlungen. Sie haben Angst davor, eine Absage zu bekommen oder einen Konflikt auszulösen. Manche sagen lieber sofort Ja, obwohl sie eigentlich etwas anderes möchten. Andere geben zu schnell nach, weil sie die unangenehme Situation beenden wollen. Dadurch verzichten sie oft auf Geld, bessere Arbeitsbedingungen oder günstigere Preise.

Ein Beispiel zeigt das deutlich.

Anna arbeitet seit drei Jahren in einem Unternehmen. Sie übernimmt immer mehr Aufgaben und ihre Vorgesetzten sind mit ihrer Arbeit sehr zufrieden. Trotzdem verdient sie noch genauso viel wie am ersten Arbeitstag. Eigentlich möchte sie mehr Gehalt verlangen. Doch sie denkt”Vielleicht sagen sie Nein. Vielleicht halten sie mich für unverschämt.” Deshalb spricht sie das Thema nie an.

Ihr Kollege Ben arbeitet ebenfalls seit drei Jahren im Unternehmen. Auch er bereitet sich gut vor. Er sammelt seine Erfolge, informiert sich über übliche Gehälter und vereinbart einen Gesprächstermin mit seiner Vorgesetzten. Ruhig erklärt er, warum seine Leistung eine Gehaltserhöhung rechtfertigt. Nicht jede Forderung wird erfüllt, aber Ben erhält mehr Geld als vorher.

Der Unterschied liegt nicht darin, dass Ben mehr Glück hatte. Er hat den Mut gefunden, die Verhandlung zu führen und sich darauf vorbereitet.

Ähnliche Situationen gibt es beim Einkaufen.

Stellen Sie sich vor, Sie möchten eine neue Küche kaufen. Der Verkäufer nennt einen Preis von 12.000 Euro. Viele Kunden akzeptieren diesen Preis sofort. Andere fragen freundlich nach einem Rabatt oder nach kostenlosen Extras wie einer längeren Garantie oder einer kostenlosen Lieferung. Oft ist mehr möglich, als zunächst gedacht.

Auch beim Verkauf spielt Verhandeln eine große Rolle.

Nehmen wir an, Sie verkaufen ein Fahrrad für 900 Euro. Der erste Interessent bietet 650 Euro. Wenn Sie sofort zustimmen, verschenken Sie möglicherweise viel Geld. Wenn Sie ruhig bleiben und erklären, warum das Fahrrad den Preis wert ist, können Sie vielleicht 850 Euro erzielen. Schon wenige Minuten Verhandlung können einen großen Unterschied machen.

Im Berufsleben wird die Bedeutung des Verhandelns oft unterschätzt. Wer regelmäßig bessere Gehälter, bessere Arbeitszeiten oder zusätzliche Weiterbildungsmöglichkeiten aushandelt, kann über viele Jahre einen großen finanziellen Vorteil erzielen. Schon eine kleine Gehaltserhöhung wirkt sich oft über Jahrzehnte aus.

Angenommen, jemand erhält durch eine erfolgreiche Verhandlung jeden Monat 250 Euro mehr Gehalt. Das sind 3.000 Euro im Jahr. Über zehn Jahre ergibt das bereits 30.000 Euro, ohne spätere Gehaltserhöhungen zu berücksichtigen. Hinzu kommen oft höhere Rentenansprüche oder höhere Bonuszahlungen. Eine einzige gute Verhandlung kann also langfristige Folgen haben.

Auch Unternehmen profitieren von guten Verhandlungen. Ein Einkäufer, der bei jedem Auftrag nur zwei Prozent spart, kann seinem Unternehmen jedes Jahr viele Tausend Euro einsparen. Gleichzeitig sollte er darauf achten, dass die Lieferanten zufrieden bleiben. Denn gute Geschäftsbeziehungen entstehen nicht durch Druck, sondern durch Vertrauen.

Verhandeln bedeutet außerdem, Probleme gemeinsam zu lösen. Vielleicht möchte ein Kunde einen niedrigeren Preis. Der Verkäufer kann stattdessen zusätzliche Leistungen anbieten. Beide Seiten finden eine Lösung, ohne dass jemand sein Gesicht verliert.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist das Zuhören.

Viele Menschen reden in einer Verhandlung sehr viel. Sie möchten ihre Argumente möglichst schnell vorbringen. Dabei vergessen sie, dass sie zuerst verstehen sollten, was die andere Seite eigentlich möchte. Wer aufmerksam zuhört, erfährt oft Dinge, die später sehr hilfreich sind.

Vielleicht sagt ein Kunde, dass ihm eine schnelle Lieferung wichtiger ist als ein niedriger Preis. Vielleicht erklärt ein Arbeitgeber, dass das Gehaltsbudget begrenzt ist, aber zusätzliche Urlaubstage möglich wären. Wer genau zuhört, erkennt neue Möglichkeiten.

Geduld gehört ebenfalls zu den wichtigsten Eigenschaften eines guten Verhandlers. Manche Menschen möchten möglichst schnell zu einem Ergebnis kommen. Sie machen deshalb vorschnell Zugeständnisse. Erfahrene Verhandler wissen jedoch, dass gute Lösungen oft etwas Zeit brauchen.

Auch die Vorbereitung entscheidet über den Erfolg. Wer ohne Plan in eine Verhandlung geht, reagiert meist nur auf die Vorschläge der anderen Seite. Wer sich vorbereitet, kennt seine Ziele, seine Grenzen und mögliche Alternativen.

Dabei sollte jeder überlegen:

Was möchte ich erreichen?

Was ist mein Wunschziel?

Was ist mein Mindestziel?

Wo bin ich bereit, nachzugeben?

Welche Argumente sprechen für meine Position?

Je klarer diese Fragen beantwortet sind, desto sicherer fühlt man sich während des Gesprächs.

Ein weiterer Irrtum lautet, dass immer der Lauteste gewinnt. Das Gegenteil ist oft der Fall. Menschen, die ruhig sprechen, sachlich argumentieren und freundlich bleiben, wirken häufig überzeugender als Personen, die laut werden oder Druck ausüben.

Respekt ist ebenfalls ein wichtiger Bestandteil jeder erfolgreichen Verhandlung. Niemand möchte sich herabgesetzt oder angegriffen fühlen. Wer seinem Gegenüber mit Höflichkeit begegnet, schafft eine angenehme Gesprächsatmosphäre. Dadurch steigt die Bereitschaft, gemeinsam eine Lösung zu finden.

Mit jeder Verhandlung sammelt man Erfahrungen. Nicht jede Verhandlung endet mit dem gewünschten Ergebnis. Das ist völlig normal. Auch erfahrene Verhandler erhalten manchmal eine Absage oder müssen Kompromisse eingehen. Wichtig ist, aus jeder Situation zu lernen.

Fragen Sie sich nach jedem Gespräch:

Was ist gut gelaufen?

Was hätte ich besser machen können?

Welche Argumente haben überzeugt?

Wo habe ich zu früh nachgegeben?

Mit der Zeit entwickelt sich daraus eine wertvolle Erfahrung, die bei zukünftigen Gesprächen hilft.

Dieses Buch wird Ihnen zeigen, wie Sie Schritt für Schritt sicherer verhandeln können. Sie lernen, wie Sie sich vorbereiten, wie Sie überzeugend argumentieren, wie Sie schwierige Situationen meistern und wie Sie faire Lösungen finden. Die vorgestellten Methoden lassen sich sowohl im Beruf als auch im Alltag anwenden.

Niemand muss perfekt verhandeln. Schon kleine Verbesserungen können große Auswirkungen haben. Ein etwas besseres Gehalt, ein günstigerer Einkauf oder ein erfolgreicher Verkauf summieren sich im Laufe der Jahre zu beachtlichen Vorteilen. Gleichzeitig gewinnen Sie mehr Sicherheit und Selbstvertrauen im Umgang mit anderen Menschen.

Je häufiger Sie die vorgestellten Techniken anwenden, desto natürlicher werden sie Ihnen erscheinen. Verhandeln wird dann nicht mehr als unangenehme Pflicht empfunden, sondern als normale Möglichkeit, die eigenen Interessen freundlich und fair zu vertreten.

Tipp zum Mitnehmen: Betrachten Sie jede Verhandlung als Chance und nicht als Streit. Wer gut vorbereitet, freundlich und ruhig in ein Gespräch geht, erreicht oft deutlich bessere Ergebnisse als jemand, der gar nicht erst verhandelt.


Kapitel 2: Die richtige Vorbereitung

Eine erfolgreiche Verhandlung beginnt lange vor dem eigentlichen Gespräch. Viele Menschen glauben, dass sie einfach spontan auf Fragen oder Angebote reagieren können. Manchmal funktioniert das. In wichtigen Verhandlungen reicht das jedoch meist nicht aus. Wer sich gut vorbereitet, fühlt sich sicherer, argumentiert überzeugender und trifft bessere Entscheidungen.

Die Vorbereitung ist oft der wichtigste Teil einer Verhandlung. Sie entscheidet darüber, ob Sie selbstbewusst auftreten oder sich von der anderen Seite überraschen lassen. Gute Verhandler verbringen häufig mehr Zeit mit der Vorbereitung als mit der eigentlichen Verhandlung. Das mag zunächst ungewöhnlich klingen, doch genau darin liegt ein großer Vorteil.

Stellen Sie sich vor, Sie möchten mit Ihrem Arbeitgeber über eine Gehaltserhöhung sprechen. Wenn Sie einfach in das Gespräch gehen und sagen„Ich hätte gerne mehr Geld“, werden wahrscheinlich sofort Fragen gestellt. Warum möchten Sie mehr verdienen? Welche Leistungen haben Sie erbracht? Warum sollte das Unternehmen gerade jetzt Ihr Gehalt erhöhen?

Wenn Sie auf diese Fragen keine guten Antworten haben, wird das Gespräch schwierig. Haben Sie sich dagegen vorbereitet, können Sie ruhig und sachlich erklären, warum Ihre Forderung berechtigt ist.

Dasselbe gilt für Preisverhandlungen. Möchten Sie ein Auto kaufen, sollten Sie vorher wissen, wie viel vergleichbare Fahrzeuge kosten. Verkaufen Sie ein Fahrrad, sollten Sie ähnliche Angebote ansehen. Je besser Sie den Markt kennen, desto leichter fällt es Ihnen, einen fairen Preis einzuschätzen.

Der erste Schritt jeder Vorbereitung besteht darin, das eigene Ziel festzulegen.

Fragen Sie sich zunächst, was Sie wirklich erreichen möchten. Viele Menschen denken nur an einen einzigen Wunsch. Besser ist es jedoch, mehrere Ziele festzulegen.

Das erste Ziel ist Ihr Wunschziel. Das ist das Ergebnis, über das Sie sich besonders freuen würden.

Das zweite Ziel ist Ihr realistisches Ziel. Dieses Ergebnis halten Sie für gut erreichbar.

Das dritte Ziel ist Ihr Mindestziel. Darunter möchten Sie nicht gehen.

Nehmen wir wieder das Beispiel einer Gehaltserhöhung.

Vielleicht wünschen Sie sich 500 Euro mehr Gehalt im Monat. Nach Ihrer Einschätzung wären 350 Euro gut erreichbar. Weniger als 200 Euro möchten Sie jedoch nicht akzeptieren.

Durch diese drei Ziele wissen Sie während der Verhandlung jederzeit, wo Ihre Grenze liegt. Sie treffen Entscheidungen ruhiger und lassen sich weniger unter Druck setzen.

Beim Verkauf funktioniert dieses Prinzip genauso.

Sie möchten Ihren Gebrauchtwagen verkaufen. Ihr Wunschpreis liegt bei 15.000 Euro. Sie glauben, dass 14.300 Euro realistisch sind. Unter 13.800 Euro möchten Sie das Fahrzeug jedoch nicht verkaufen.

Nun kennen Sie Ihren Spielraum. Kommt ein Käufer mit einem Angebot von 12.500 Euro, wissen Sie sofort, dass dieses Angebot nicht zu Ihren Vorstellungen passt.

Ebenso wichtig ist es, die Ziele der anderen Seite zu verstehen.

Viele Menschen konzentrieren sich ausschließlich auf ihre eigenen Wünsche. Erfolgreiche Verhandler überlegen zusätzlich, was ihr Gegenüber erreichen möchte.

Ein Arbeitgeber möchte gute Mitarbeiter behalten und gleichzeitig die Personalkosten im Blick behalten.

Ein Verkäufer möchte einen guten Preis erzielen und den Verkauf abschließen.

Ein Einkäufer möchte möglichst günstig einkaufen und trotzdem eine zuverlässige Lieferung erhalten.

Ein Kunde möchte ein gutes Produkt zu einem fairen Preis.

Je besser Sie die Interessen der anderen Seite verstehen, desto leichter finden Sie Lösungen.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist das Sammeln von Informationen.

Informationen schaffen Sicherheit.

Vor einer Gehaltsverhandlung können Sie sich über übliche Gehälter in Ihrer Branche informieren. Sie können Ihre bisherigen Erfolge sammeln, abgeschlossene Projekte notieren und überlegen, welchen Nutzen Sie für das Unternehmen geschaffen haben.

Vor einem Autokauf können Sie Preise vergleichen, Testberichte lesen und bekannte Schwächen des Modells recherchieren.

Vor einer Verkaufsverhandlung können Sie prüfen, welche Preise andere Verkäufer verlangen und wie schnell ähnliche Produkte verkauft werden.

Je mehr Sie wissen, desto weniger Überraschungen erleben Sie.

Ebenso sinnvoll ist es, mögliche Fragen im Voraus zu überlegen.

Welche Einwände könnte Ihr Gesprächspartner haben?

Vielleicht sagt Ihr Chef, dass derzeit kein Budget vorhanden ist.

Vielleicht erklärt ein Kunde, dass Ihr Angebot zu teuer sei.

Vielleicht weist ein Verkäufer auf die hohe Nachfrage hin.

Überlegen Sie schon vorher, wie Sie ruhig und freundlich antworten möchten.

Viele Menschen reagieren in einer Verhandlung spontan. Dadurch entstehen oft Unsicherheiten. Wer seine Antworten bereits vorbereitet hat, wirkt deutlich souveräner.

Ein weiterer Bestandteil der Vorbereitung ist die Sammlung guter Argumente.

Nicht jedes Argument überzeugt.

Der Satz „Ich brauche mehr Geld“ überzeugt einen Arbeitgeber meistens wenig. Besser ist es zu erklären, welche Verantwortung Sie übernommen haben, welche Erfolge Sie erzielt haben oder welche zusätzlichen Aufgaben Sie inzwischen erfüllen.

Beim Verkauf eines Produkts reicht es ebenfalls nicht zu sagen, dass der Preis fair ist.

Zeigen Sie lieber den Nutzen.

Ist das Fahrrad besonders gepflegt?

Wurden neue Reifen montiert?

Ist das Auto regelmäßig gewartet worden?

Gibt es noch Garantie?

Je konkreter Ihre Argumente sind, desto überzeugender wirken sie.

Auch mögliche Alternativen sollten vorbereitet werden.

Vielleicht erhalten Sie nicht genau das, was Sie sich wünschen.

Dann können andere Lösungen interessant sein.

Bei einer Gehaltsverhandlung könnten zusätzliche Urlaubstage, Homeoffice, eine Weiterbildung oder ein Bonus ebenfalls wertvoll sein.

Beim Kauf eines Produkts könnte statt eines Preisnachlasses kostenloses Zubehör angeboten werden.

Beim Verkauf könnten Sie eine schnellere Übergabe oder zusätzliche Leistungen vereinbaren.

Wer mehrere Möglichkeiten kennt, bleibt während der Verhandlung flexibel.

Viele erfahrene Verhandler bereiten außerdem ihre eigene Grenze vor.

Diese Grenze wird oft als Ausstiegspunkt bezeichnet.

Sie sollten vorher genau wissen, wann Sie die Verhandlung beenden.

Ein Beispiel:

Sie möchten einen Computer kaufen.

Ihr Höchstpreis liegt bei 1.200 Euro.

Der Verkäufer möchte mindestens 1.350 Euro.

Kommt keine Einigung zustande, verlassen Sie freundlich das Geschäft.

Diese Entscheidung treffen Sie bereits vor der Verhandlung.

Dadurch vermeiden Sie spontane Entscheidungen aus Stress oder Zeitdruck.

Ein häufiger Fehler besteht darin, sich unter Druck setzen zu lassen.

Vielleicht sagt der Verkäufer:

„Dieses Angebot gilt nur heute.“

Oder:

„Ein anderer Kunde interessiert sich ebenfalls dafür.“

Solche Aussagen können stimmen. Sie sollen aber häufig dazu führen, dass Sie schneller entscheiden.

Wer gut vorbereitet ist, bleibt ruhig.

Er weiß, welchen Preis er zahlen möchte und lässt sich nicht zu einer vorschnellen Entscheidung drängen.

Auch der richtige Zeitpunkt spielt eine Rolle.

Nicht jede Verhandlung sollte zwischen Tür und Angel stattfinden.

Eine Gehaltsverhandlung verdient einen festen Termin.

Ein Verkaufsgespräch sollte möglichst ohne Zeitdruck stattfinden.

Wer gestresst oder müde ist, trifft oft schlechtere Entscheidungen.

Deshalb lohnt es sich, ausreichend Zeit einzuplanen.

Zur Vorbereitung gehört auch die eigene Einstellung.

Viele Menschen gehen mit Angst in eine Verhandlung.

Sie denken ständig daran, was alles schiefgehen könnte.

Erfolgreicher ist es, sich auf das Gespräch zu freuen.

Sie haben sich vorbereitet.

Sie kennen Ihre Ziele.

Sie kennen Ihre Argumente.

Sie wissen, welche Alternativen es gibt.

Allein dieses Wissen sorgt oft für mehr Gelassenheit.

Auch Kleidung und Auftreten gehören zur Vorbereitung.

Sie müssen keinen teuren Anzug tragen.

Wichtig ist, gepflegt und passend gekleidet zu sein.

So zeigen Sie Respekt gegenüber Ihrem Gesprächspartner und fühlen sich selbst sicherer.

Vor wichtigen Gesprächen kann es außerdem hilfreich sein, die Verhandlung einmal zu üben.

Bitten Sie einen Freund oder ein Familienmitglied, den Gesprächspartner zu spielen.

Üben Sie Ihre wichtigsten Argumente.

Lassen Sie kritische Fragen stellen.

So erkennen Sie schnell, an welchen Stellen Sie noch unsicher sind.

Viele erfolgreiche Verkäufer, Führungskräfte und Einkäufer bereiten wichtige Gespräche genau auf diese Weise vor.

Nach einigen Übungen werden Ihre Antworten natürlicher und flüssiger.

Zum Schluss sollten Sie alle wichtigen Punkte noch einmal überprüfen.

Haben Sie Ihr Wunschziel festgelegt?

Kennen Sie Ihr Mindestziel?

Haben Sie genügend Informationen gesammelt?

Sind Ihre Argumente überzeugend?

Haben Sie mögliche Einwände vorbereitet?

Kennen Sie Ihre Alternativen?

Wissen Sie, wann Sie die Verhandlung beenden?

Wenn Sie alle diese Fragen mit Ja beantworten können, starten Sie mit deutlich besseren Voraussetzungen als viele andere Menschen.

Eine gute Vorbereitung garantiert zwar keinen Erfolg. Sie erhöht die Chancen jedoch erheblich. Gleichzeitig gibt sie Ihnen Sicherheit. Wer vorbereitet ist, bleibt ruhiger, denkt klarer und trifft bessere Entscheidungen.

Mit jeder Verhandlung werden Sie außerdem feststellen, welche Vorbereitungen besonders hilfreich waren. So entwickeln Sie Schritt für Schritt Ihre eigene Methode. Nach einiger Zeit werden Sie viele Abläufe automatisch beherrschen und sich auch in schwierigen Gesprächen sicher fühlen.

Tipp zum Mitnehmen: Gehen Sie niemals unvorbereitet in eine wichtige Verhandlung. Nehmen Sie sich vorher Zeit, klare Ziele festzulegen, Informationen zu sammeln und Ihre wichtigsten Argumente aufzuschreiben. Schon 30 Minuten Vorbereitung können den Ausgang eines Gesprächs deutlich verbessern.

Kapitel 3: Die Interessen hinter den Forderungen erkennen

Viele Verhandlungen verlaufen schwieriger als nötig. Der Grund dafür ist oft ganz einfach. Beide Seiten sprechen nur über ihre Forderungen. Sie sagen, was sie haben möchten, erklären ihre Wünsche und verteidigen ihren Standpunkt. Dabei vergessen sie eine wichtige FrageWarum möchte die andere Seite genau das?

Wer erfolgreich verhandeln möchte, sollte nicht nur auf die Forderungen hören. Viel wichtiger sind die Interessen, die dahinterstehen. Erst wenn Sie verstehen, warum Ihr Gesprächspartner etwas möchte, können Sie Lösungen finden, die für beide Seiten gut sind.

Der Unterschied zwischen einer Forderung und einem Interesse ist leicht erklärt.

Eine Forderung ist das, was jemand sagt.

Ein Interesse ist der eigentliche Grund dafür.

Ein Beispiel macht den Unterschied deutlich.

Ein Kunde sagt„Ich möchte 20 Prozent Rabatt.“

Das ist seine Forderung.

Doch warum möchte er diesen Rabatt?

Vielleicht ist sein Budget begrenzt.

Vielleicht möchte er einfach Geld sparen.

Vielleicht muss er selbst gegenüber seinem Chef einen günstigen Einkauf nachweisen.

Vielleicht vergleicht er gerade mehrere Angebote.

Jeder dieser Gründe ist ein anderes Interesse. Je besser Sie das erkennen, desto besser können Sie reagieren.

Nehmen wir an, der Kunde hat nur ein begrenztes Budget. Dann könnte statt eines hohen Rabatts auch eine kleinere Ausstattung oder eine andere Zahlungsweise helfen.

Liegt das Interesse dagegen darin, seinem Chef einen guten Preis zu präsentieren, könnten Sie einen kleineren Rabatt geben und zusätzlich kostenlose Leistungen anbieten. Der Kunde kann seinem Vorgesetzten trotzdem zeigen, dass er gut verhandelt hat.

Sie sehen, dieselbe Forderung kann ganz unterschiedliche Ursachen haben.

Deshalb sollten Sie niemals sofort auf eine Forderung reagieren. Fragen Sie lieber nach.

Offene Fragen helfen dabei besonders gut.

Zum Beispiel:

„Was ist Ihnen bei diesem Angebot besonders wichtig?“

„Welche Erwartungen haben Sie?“

„Was wäre für Sie eine gute Lösung?“

„Welche Punkte spielen für Ihre Entscheidung die größte Rolle?“

Solche Fragen zeigen Interesse und liefern oft wertvolle Informationen.
OEBPS/Images/AZ9mW96tFrk9WW9LzJzx.jpg
VERHANDELN
MIT SYSTEM

So erzielen Sie bessere Ergebnisse bei Gehalt,
Preis, Einkauf und Verkauf durch klare
Strategien und faire Methoden

| siciene
ENTSCHEIDUNGEN

VERTRAUEN

R = <
VERHANDELN.

MENR R
ERREICHEN.

| Bianca Flensburg






