
        
            
                
            
        

    
Erfolgreich verhandeln

Untertitel:

Verhandlungstechniken für Unternehmer, Investoren und Angestellte mit praxisnahen Beispielen für den Berufsalltag

Vorwort

Verhandeln gehört zum Alltag. Viele Menschen denken dabei sofort an große Geschäftsabschlüsse oder schwierige Preisgespräche. Doch tatsächlich verhandeln wir jeden Tag. Wir sprechen über Gehalt, Einkaufspreise, Termine, Projekte, Verträge oder gemeinsame Lösungen. Gute Verhandlungen helfen dabei, faire Ergebnisse zu erreichen und langfristige Beziehungen aufzubauen.

Dieses Buch zeigt dir, wie erfolgreiche Verhandlungen funktionieren. Es richtet sich an Unternehmer, Investoren und Angestellte, die ihre Fähigkeiten verbessern möchten. Alle Inhalte sind in leicht verständlicher Sprache geschrieben und werden durch viele praxisnahe Beispiele ergänzt. So kannst du die vorgestellten Techniken schnell verstehen und direkt anwenden.

Du lernst, wie du dich gut vorbereitest, sicher auftrittst, die richtigen Fragen stellst, Einwände geschickt behandelst und auch in schwierigen Gesprächen ruhig bleibst. Dabei geht es nicht darum, andere Menschen zu überlisten. Ziel ist es, Lösungen zu finden, von denen möglichst alle Beteiligten profitieren.

Jede Verhandlung ist anders. Deshalb gibt es keine Methode, die immer zum Erfolg führt. Die vorgestellten Techniken sollen dir helfen, deine eigenen Fähigkeiten weiterzuentwickeln und deinen persönlichen Stil zu finden.

Ich wünsche dir viel Freude beim Lesen, viele neue Erkenntnisse und erfolgreiche Verhandlungen.

Freundliche Grüße

Bianca Flensburg
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Kapitel 1: Was gutes Verhandeln bedeutet

Viele Menschen denken bei einer Verhandlung sofort an große Unternehmen, teure Verträge oder schwierige Gespräche zwischen Geschäftsleuten. Das stimmt zwar zum Teil, doch Verhandlungen finden viel häufiger statt, als viele glauben. Fast jeden Tag sprechen Menschen miteinander, um eine gemeinsame Lösung zu finden. Genau das ist eine Verhandlung. Zwei oder mehr Personen haben unterschiedliche Wünsche oder Vorstellungen und versuchen, sich zu einigen.

Vielleicht möchtest du als Unternehmer einen günstigeren Preis bei einem Lieferanten erreichen. Als Angestellter möchtest du mit deinem Arbeitgeber über dein Gehalt sprechen. Als Investor möchtest du Anteile an einem Unternehmen kaufen und einen fairen Preis vereinbaren. In allen Fällen geht es darum, miteinander zu reden, Informationen auszutauschen und am Ende eine Lösung zu finden, mit der möglichst alle zufrieden sind.

Viele Menschen glauben, dass gute Verhandler besonders laut sprechen oder andere Menschen überreden können. Das ist ein Irrtum. Erfolgreiche Verhandler bleiben meistens ruhig. Sie hören aufmerksam zu, stellen gute Fragen und überlegen genau, bevor sie antworten. Sie wissen, dass eine gute Verhandlung kein Kampf ist. Viel wichtiger ist es, Vertrauen aufzubauen und gemeinsam nach einer Lösung zu suchen.

Dabei spielt die Vorbereitung eine sehr große Rolle. Wer ohne Vorbereitung in eine Verhandlung geht, muss viele Entscheidungen spontan treffen. Das erhöht das Risiko, Fehler zu machen. Wer sich dagegen vorher Gedanken macht, fühlt sich sicherer und kann besser reagieren.

Stell dir vor, eine Unternehmerin möchte neue Computer für ihre Firma kaufen. Sie informiert sich zuerst über verschiedene Modelle, Preise und Anbieter. Außerdem überlegt sie sich, wie viele Geräte wirklich benötigt werden und welches Budget zur Verfügung steht. Während der Verhandlung kennt sie bereits die Angebote anderer Händler. Dadurch kann sie ruhig bleiben und bessere Fragen stellen. Am Ende erhält sie einen günstigeren Preis und einen längeren Wartungsvertrag. Dieser Erfolg ist kein Zufall. Er ist das Ergebnis einer guten Vorbereitung.

Auch Angestellte profitieren von einer guten Vorbereitung. Nehmen wir einen Mitarbeiter, der seit mehreren Jahren im Unternehmen arbeitet. Er hat neue Aufgaben übernommen und gute Ergebnisse erzielt. Nun möchte er mehr Gehalt bekommen. Wenn er einfach sagt: „Ich möchte mehr Geld“, wird das Gespräch oft schwierig. Besser ist es, wenn er Beispiele für seine Leistungen sammelt. Vielleicht hat er neue Kunden gewonnen, Projekte erfolgreich abgeschlossen oder Kosten gesenkt. Mit diesen Informationen kann er seinen Wunsch besser begründen. Das macht einen großen Unterschied.

Investoren bereiten sich oft besonders sorgfältig vor. Bevor sie Geld in ein Unternehmen investieren, prüfen sie viele Informationen. Sie möchten wissen, wie das Unternehmen arbeitet, welche Chancen bestehen und welche Risiken vorhanden sind. Während der Verhandlung hören sie genau zu und stellen viele Fragen. Sie treffen ihre Entscheidungen nicht aus dem Bauch heraus, sondern auf der Grundlage von Fakten.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist das Ziel. Wer erfolgreich verhandeln möchte, sollte wissen, was er erreichen will. Manche Menschen beginnen ein Gespräch, ohne ein klares Ziel zu haben. Dadurch lassen sie sich leicht von anderen Vorschlägen beeinflussen. Ein klares Ziel hilft dabei, den Überblick zu behalten. Gleichzeitig sollte man offen für gute Lösungen bleiben. Nicht immer erhält man genau das, was man sich vorgestellt hat. Manchmal entsteht eine noch bessere Lösung, an die vorher niemand gedacht hat.

Respekt gehört ebenfalls zu jeder guten Verhandlung. Jeder Mensch möchte ernst genommen werden. Wer freundlich bleibt und sein Gegenüber respektvoll behandelt, schafft eine angenehme Gesprächsatmosphäre. Das bedeutet nicht, dass man auf alles eingehen muss. Man kann anderer Meinung sein und trotzdem höflich bleiben. Gerade in schwierigen Gesprächen zeigt sich, wie wichtig ein respektvoller Umgang ist.

Geduld ist eine weitere wichtige Eigenschaft. Manche Menschen möchten sofort eine Antwort erhalten. Doch gute Entscheidungen brauchen oft etwas Zeit. Vielleicht muss die andere Seite noch überlegen oder Rücksprache mit Kollegen halten. Wer geduldig bleibt, wirkt sicher und professionell.

Es gibt auch Situationen, in denen keine Einigung möglich ist. Das gehört zum Verhandeln dazu. Nicht jedes Gespräch endet mit einem Vertrag oder einer Zusammenarbeit. Trotzdem kann eine Verhandlung erfolgreich gewesen sein. Vielleicht hat man wichtige Informationen erhalten oder eine gute Grundlage für spätere Gespräche geschaffen. Deshalb sollte man eine Verhandlung niemals nur am Ergebnis messen.

Ein häufiger Fehler besteht darin, nur an den eigenen Vorteil zu denken. Natürlich möchte jeder möglichst gute Bedingungen erreichen. Doch wenn sich nur eine Seite als Gewinner fühlt, leidet oft die Zusammenarbeit. Langfristige Geschäftsbeziehungen entstehen meistens dann, wenn beide Seiten Vorteile haben. Deshalb sprechen viele Experten von einer Win-win-Lösung. Beide Seiten geben etwas nach und beide Seiten gewinnen etwas.

Ein Beispiel zeigt das gut. Ein Lieferant möchte seine Preise erhöhen. Der Unternehmer möchte möglichst wenig bezahlen. Statt lange über den Preis zu streiten, überlegen beide gemeinsam nach anderen Möglichkeiten. Der Unternehmer bestellt größere Mengen und erhält dafür einen Rabatt. Der Lieferant verkauft mehr Waren und spart Transportkosten. Beide erreichen ihr Ziel auf eine andere Weise. Solche Lösungen entstehen oft dann, wenn beide Seiten offen miteinander sprechen.

Auch Körpersprache spielt schon zu Beginn einer Verhandlung eine Rolle. Ein freundlicher Blick, eine ruhige Haltung und eine klare Stimme schaffen Vertrauen. Menschen achten oft stärker auf das Verhalten als auf die gesprochenen Worte. Wer ständig auf sein Handy schaut oder unruhig wirkt, macht keinen guten Eindruck. Wer aufmerksam zuhört und ruhig spricht, wird dagegen häufig als kompetent wahrgenommen.

Erfolgreiche Verhandler wissen außerdem, dass Zuhören sehr wichtig ist. Viele Menschen konzentrieren sich nur auf ihre eigenen Argumente. Dabei verrät das Gegenüber oft wichtige Informationen. Wer aufmerksam zuhört, erkennt leichter die Wünsche, Sorgen und Ziele der anderen Seite. Diese Informationen helfen später dabei, passende Lösungen vorzuschlagen.

Mit jeder Verhandlung wächst die eigene Erfahrung. Niemand wird als perfekter Verhandler geboren. Gute Fähigkeiten entstehen durch Übung. Jede Unterhaltung bietet die Möglichkeit, etwas Neues zu lernen. Nach einer Verhandlung lohnt es sich deshalb, kurz nachzudenken. Was ist gut gelaufen? Was könnte beim nächsten Mal besser funktionieren? Schon kleine Veränderungen können später einen großen Unterschied machen.

Verhandeln bedeutet also viel mehr als über Preise zu sprechen. Es geht um Vorbereitung, Respekt, Geduld, gute Fragen, genaues Zuhören und gemeinsame Lösungen. Wer diese Grundlagen versteht und regelmäßig anwendet, wird mit der Zeit sicherer auftreten und bessere Ergebnisse erzielen. Dabei spielt es keine Rolle, ob man Unternehmer, Investor oder Angestellter ist. Gute Verhandlungen helfen allen Menschen, ihre Ziele auf faire und erfolgreiche Weise zu erreichen.

Tipp: Bevor du in eine wichtige Verhandlung gehst, schreibe dein Ziel und die drei wichtigsten Argumente auf ein Blatt Papier. Diese kurze Vorbereitung gibt dir mehr Sicherheit und hilft dir dabei, ruhig und selbstbewusst zu bleiben.


Kapitel 2: Die richtige Einstellung

Jede erfolgreiche Verhandlung beginnt lange bevor die ersten Worte gesprochen werden. Sie beginnt im eigenen Kopf. Die richtige Einstellung entscheidet oft darüber, wie ein Gespräch verläuft. Viele Menschen glauben, dass sie nur gute Argumente brauchen. Das ist wichtig, aber es reicht nicht aus. Wer mit einer schlechten Einstellung in eine Verhandlung geht, macht häufig Fehler. Wer dagegen ruhig, offen und gut vorbereitet ist, hat deutlich bessere Chancen.

Eine gute Einstellung bedeutet zuerst, dass du an dich selbst glaubst. Das heißt nicht, dass du dich für besser halten sollst als andere. Es bedeutet nur, dass du deine eigenen Fähigkeiten kennst und weißt, dass deine Wünsche berechtigt sind. Wenn du selbst davon überzeugt bist, dass dein Angebot, deine Leistung oder deine Arbeit einen Wert hat, wirst du auch sicherer auftreten.

Viele Menschen unterschätzen sich. Ein Angestellter denkt vielleicht, dass er keine Gehaltserhöhung verdient. Ein Unternehmer glaubt, dass sein Kunde sofort abspringt, wenn der Preis etwas höher ist. Ein Investor hat Angst, ein gutes Geschäft zu verpassen, wenn er zu lange verhandelt. Solche Gedanken führen oft dazu, dass Menschen zu schnell nachgeben. Sie verzichten auf bessere Bedingungen, obwohl diese möglich gewesen wären.

Es hilft deshalb, sich vor einer Verhandlung an die eigenen Erfolge zu erinnern. Vielleicht hast du schon schwierige Aufgaben gelöst. Vielleicht hast du Kunden gewonnen, Projekte erfolgreich abgeschlossen oder gute Entscheidungen getroffen. Diese Erfahrungen zeigen dir, dass du auch die nächste Verhandlung meistern kannst.

Genauso wichtig ist der Respekt gegenüber der anderen Seite. Jeder Mensch möchte ernst genommen werden. Auch wenn ihr unterschiedliche Interessen habt, solltet ihr euch freundlich begegnen. Eine Verhandlung ist kein Streit. Sie ist ein Gespräch, bei dem beide Seiten versuchen, eine Lösung zu finden. Wer den anderen angreift oder schlecht behandelt, erschwert eine Einigung oft unnötig.

Ein Unternehmer möchte zum Beispiel bessere Einkaufspreise erhalten. Er könnte den Lieferanten unter Druck setzen oder dessen Angebot schlechtreden. Wahrscheinlich wird dadurch die Stimmung schlechter. Viel sinnvoller ist es, freundlich zu erklären, warum ein günstigerer Preis wichtig wäre. Gleichzeitig kann er den Lieferanten fragen, welche Möglichkeiten es gibt. So entsteht ein Gespräch, bei dem beide Seiten gemeinsam nach einer Lösung suchen.

Geduld gehört ebenfalls zu einer guten Einstellung. Manche Menschen möchten sofort ein Ergebnis sehen. Wenn die andere Seite nicht gleich zustimmt, werden sie unruhig. Doch gute Verhandlungen brauchen oft Zeit. Manchmal müssen Zahlen geprüft werden. Vielleicht muss ein Vorgesetzter zustimmen oder ein Vertrag noch einmal gelesen werden. Wer Geduld zeigt, wirkt ruhig und professionell.

Auch Offenheit ist wichtig. Natürlich solltest du dein Ziel kennen. Trotzdem solltest du bereit sein, neue Ideen anzuhören. Vielleicht schlägt dein Gesprächspartner eine Lösung vor, an die du noch gar nicht gedacht hast. Wer nur auf seiner eigenen Meinung besteht, übersieht oft gute Möglichkeiten.

Stell dir vor, eine Unternehmerin möchte Maschinen für ihre Firma kaufen. Sie hofft auf einen Preisnachlass. Der Verkäufer kann den Preis jedoch nicht senken. Stattdessen bietet er eine längere Garantie, eine kostenlose Schulung für die Mitarbeiter und einen schnelleren Kundenservice an. Diese zusätzlichen Leistungen sind für die Unternehmerin sehr wertvoll. Obwohl der Preis gleich bleibt, erhält sie insgesamt ein besseres Angebot. Das wäre nicht möglich gewesen, wenn sie nur auf den Preis geschaut hätte.

Eine weitere wichtige Einstellung lautet: Höre zuerst zu. Viele Menschen beginnen sofort damit, ihre eigenen Wünsche zu erklären. Dabei wissen sie noch gar nicht, was die andere Seite möchte. Wer zuerst zuhört, sammelt wertvolle Informationen. Diese helfen später dabei, passende Argumente zu finden.

Ein Investor spricht mit der Gründerin eines jungen Unternehmens. Statt sofort über den Kaufpreis zu reden, fragt er nach ihren Plänen. Die Gründerin erklärt, dass ihr besonders wichtig ist, auch nach dem Verkauf weiterhin Entscheidungen treffen zu dürfen. Jetzt versteht der Investor, worauf es ihr ankommt. Er kann deshalb ein Angebot machen, das nicht nur den Preis berücksichtigt, sondern ihr auch diese Möglichkeit gibt. Beide Seiten profitieren davon.

Zur richtigen Einstellung gehört außerdem Ehrlichkeit. Manche Menschen glauben, sie müssten während einer Verhandlung übertreiben oder Dinge behaupten, die nicht stimmen. Das kann kurzfristig funktionieren. Langfristig entstehen dadurch aber oft Probleme. Wenn Vertrauen verloren geht, wird eine Zusammenarbeit schwierig. Ehrlichkeit schafft dagegen eine gute Grundlage für zukünftige Gespräche.

Ruhe ist ebenfalls ein großer Vorteil. Während einer Verhandlung kann es passieren, dass etwas Unerwartetes geschieht. Vielleicht lehnt die andere Seite dein erstes Angebot ab. Vielleicht wird Kritik geäußert oder eine schwierige Frage gestellt. Wer dann ruhig bleibt, kann besser nachdenken. Wer sich aufregt oder vorschnell antwortet, macht häufiger Fehler.

Es hilft, sich bewusst zu machen, dass eine Ablehnung nicht persönlich gemeint ist. Oft lehnt die andere Seite nur einen Vorschlag ab, nicht den Menschen. Dieser Unterschied ist wichtig. Wenn du ruhig bleibst, kannst du nach einer anderen Lösung suchen.

Ein Angestellter bittet um eine Gehaltserhöhung. Sein Chef sagt zunächst, dass das derzeit nicht möglich sei. Der Mitarbeiter wird nicht laut und zeigt keine Enttäuschung. Stattdessen fragt er freundlich nach den Gründen. Gemeinsam sprechen beide darüber, welche Ziele erreicht werden müssen, damit später eine Gehaltserhöhung möglich wird. Aus einer ersten Ablehnung entsteht so ein klarer Plan für die Zukunft.

Auch Mut gehört zur richtigen Einstellung. Viele Menschen trauen sich nicht, Fragen zu stellen oder eigene Wünsche auszusprechen. Sie haben Angst vor einer Absage. Doch wer nie fragt, bekommt oft auch keine Chance auf eine Verbesserung. Mut bedeutet nicht, unhöflich oder laut zu sein. Mut bedeutet, seine Interessen klar und freundlich zu vertreten.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Bereitschaft zu lernen. Keine Verhandlung verläuft perfekt. Selbst erfahrene Unternehmer machen Fehler. Entscheidend ist, daraus zu lernen. Nach jedem wichtigen Gespräch kannst du dir einige Fragen stellen. Was ist gut gelaufen? Wo war ich unsicher? Welche Argumente haben gut funktioniert? Was möchte ich beim nächsten Mal anders machen? So entwickelst du deine Fähigkeiten Schritt für Schritt weiter.

Eine gute Einstellung bedeutet auch, langfristig zu denken. Vielleicht kannst du heute einen sehr hohen Gewinn erzielen. Wenn sich die andere Seite aber unfair behandelt fühlt, wird sie wahrscheinlich nicht wieder mit dir zusammenarbeiten. Wer dagegen fair handelt, baut Vertrauen auf. Dieses Vertrauen ist oft viel wertvoller als ein kleiner zusätzlicher Vorteil.

Besonders Unternehmer wissen, wie wichtig gute Geschäftsbeziehungen sind. Ein zuverlässiger Lieferant, ein zufriedener Kunde oder ein vertrauensvoller Geschäftspartner können über viele Jahre zum Erfolg beitragen. Deshalb lohnt es sich, immer respektvoll und ehrlich zu verhandeln.

Auch Investoren denken häufig langfristig. Sie möchten Unternehmen finden, mit denen sie viele Jahre erfolgreich zusammenarbeiten können. Deshalb achten sie nicht nur auf Zahlen, sondern auch darauf, wie Menschen miteinander umgehen. Eine faire Verhandlung ist oft der erste Schritt für eine gute Partnerschaft.

Die richtige Einstellung lässt sich jeden Tag trainieren. Schon bei kleinen Gesprächen kannst du ruhig bleiben, aufmerksam zuhören und respektvoll handeln. Mit jeder Erfahrung wächst dein Selbstvertrauen. Nach und nach wirst du merken, dass dir Verhandlungen leichter fallen und du bessere Ergebnisse erzielst.

Am Ende geht es nicht darum, jede Verhandlung zu gewinnen. Viel wichtiger ist es, Lösungen zu finden, die für alle Beteiligten sinnvoll sind. Wer mit einer positiven, offenen und respektvollen Einstellung in Gespräche geht, schafft die besten Voraussetzungen dafür. Diese innere Haltung wird dich nicht nur bei Verhandlungen unterstützen, sondern auch in vielen anderen Bereichen des Berufs-und Privatlebens.

Tipp: Gehe vor jeder wichtigen Verhandlung mit einer einfachen Frage in das Gespräch: „Wie können wir gemeinsam eine gute Lösung finden?“ Diese Haltung hilft dir, ruhig zu bleiben und schafft von Anfang an eine angenehme Gesprächsatmosphäre.


Kapitel 3: Ziele richtig festlegen

Jede gute Verhandlung braucht ein klares Ziel. Viele Menschen gehen in ein wichtiges Gespräch, ohne vorher genau darüber nachzudenken, was sie eigentlich erreichen möchten. Sie haben zwar eine grobe Vorstellung, aber keinen genauen Plan. Das führt oft dazu, dass sie während der Verhandlung unsicher werden. Sie ändern ihre Meinung zu schnell oder stimmen einem Vorschlag zu, obwohl er gar nicht zu ihren eigentlichen Wünschen passt.

Ein klares Ziel gibt Sicherheit. Es hilft dir dabei, ruhig zu bleiben und bessere Entscheidungen zu treffen. Gleichzeitig schützt es dich davor, etwas zu vereinbaren, das später Nachteile für dich hat. Deshalb solltest du dir vor jeder wichtigen Verhandlung Zeit nehmen und deine Ziele genau festlegen.

Dabei ist es sinnvoll, nicht nur ein Ziel zu haben. Erfahrene Verhandler arbeiten meistens mit drei verschiedenen Zielen. Sie haben ein Wunschziel, ein realistisches Ziel und ein Mindestziel. Diese drei Ziele helfen dabei, flexibel zu bleiben und trotzdem den Überblick zu behalten.

Das Wunschziel ist das beste Ergebnis, das du erreichen möchtest. Vielleicht möchtest du als Unternehmer einen besonders günstigen Einkaufspreis erhalten. Vielleicht wünschst du dir als Angestellter eine Gehaltserhöhung von zehn Prozent. Oder du möchtest als Investor ein Unternehmen zu einem besonders attraktiven Preis kaufen. Das Wunschziel ist dein idealer Ausgangspunkt.

Das realistische Ziel liegt etwas darunter. Du gehst davon aus, dass beide Seiten Zugeständnisse machen werden. Deshalb überlegst du dir schon vorher, welches Ergebnis ebenfalls gut für dich wäre. Oft wird genau dieses Ziel am Ende erreicht.

Das Mindestziel ist besonders wichtig. Es zeigt dir, wo deine persönliche Grenze liegt. Wenn die andere Seite dir weniger anbietet als dieses Mindestziel, solltest du freundlich ablehnen oder die Verhandlung später fortsetzen. Viele Menschen machen den Fehler, keine klare Grenze zu haben. Dadurch stimmen sie Bedingungen zu, die sie später bereuen.

Stell dir vor, eine Unternehmerin möchte Büromöbel für ihre Firma kaufen. Ihr Wunschziel ist ein Preis von 20.000 Euro. Sie hält aber auch 21.500 Euro für einen guten Preis. Mehr als 23.000 Euro möchte sie auf keinen Fall bezahlen. Während der Verhandlung kennt sie ihre Grenzen genau. Dadurch kann sie ruhig bleiben und muss nicht spontan überlegen, wann sie aufhören sollte.

Auch bei einer Gehaltsverhandlung helfen klare Ziele. Ein Mitarbeiter möchte mehr verdienen. Sein Wunschziel liegt bei 4.000 Euro brutto im Monat. Er wäre aber auch mit 3.850 Euro zufrieden. Unter 3.700 Euro möchte er die Verhandlung nicht abschließen. Weil er diese Zahlen vorher festgelegt hat, kann er sicher auftreten. Er weiß genau, welche Angebote für ihn in Frage kommen.

Investoren arbeiten ebenfalls mit festen Zielen. Sie berechnen vor einer Verhandlung genau, welchen Wert ein Unternehmen hat. Dadurch wissen sie, wie viel Geld sie maximal investieren möchten. Selbst wenn die Verhandlung spannend wird, behalten sie ihre Grenze im Blick. Das schützt sie vor teuren Fehlentscheidungen.

Beim Festlegen der Ziele solltest du immer realistisch bleiben. Manche Menschen setzen sich Ziele, die kaum erreichbar sind. Dann sind sie später enttäuscht, obwohl sie eigentlich ein gutes Ergebnis erzielt haben. Andere setzen ihre Ziele viel zu niedrig und verschenken dadurch Chancen. Beides solltest du vermeiden.

Hilfreich ist es, sich vorher gut zu informieren. Welche Preise sind auf dem Markt üblich? Wie hoch sind vergleichbare Gehälter? Welche Bedingungen werden normalerweise vereinbart? Je mehr Informationen du hast, desto besser kannst du deine Ziele festlegen.

Ein Unternehmer möchte zum Beispiel neue Maschinen kaufen. Er spricht mit mehreren Anbietern und holt verschiedene Angebote ein. Dadurch erkennt er schnell, welcher Preis üblich ist. Seine Ziele beruhen nun auf echten Informationen und nicht auf Vermutungen. Das gibt ihm Sicherheit.

Neben Zahlen solltest du auch andere Ziele festlegen. Viele Verhandlungen drehen sich nicht nur um den Preis. Vielleicht möchtest du eine längere Garantie erhalten. Vielleicht ist dir eine schnelle Lieferung wichtig. Vielleicht möchtest du flexible Zahlungsbedingungen vereinbaren oder zusätzliche Dienstleistungen bekommen.

Ein gutes Beispiel ist der Kauf eines Firmenwagens. Der Verkäufer möchte den Preis nicht senken. Dafür bietet er kostenlose Wartungen für drei Jahre, Winterreifen und eine verlängerte Garantie an. Obwohl der Kaufpreis gleich bleibt, verbessert sich das gesamte Angebot deutlich. Wer nur auf eine Zahl schaut, übersieht solche Möglichkeiten.

Deshalb lohnt es sich, alle wichtigen Punkte aufzuschreiben. Frage dich vor jeder Verhandlung: Was ist mir wirklich wichtig? Was wäre schön, ist aber nicht unbedingt notwendig? Und worauf kann ich verzichten?

Viele erfolgreiche Verhandler erstellen eine kleine Liste. Ganz oben stehen die wichtigsten Ziele. Darunter folgen Punkte, die ebenfalls nützlich wären. So behalten sie auch während längerer Gespräche den Überblick.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Reihenfolge deiner Ziele. Du musst nicht alles gleichzeitig ansprechen. Oft ist es besser, zuerst über die wichtigsten Themen zu reden. Kleinere Punkte können später folgen. So bleibt das Gespräch übersichtlich.

Es hilft außerdem, sich vorzustellen, wie die andere Seite denkt.
OEBPS/Images/AZ9JRiCAFrk9WW9LzI2D.jpg
ERFOLGREICH

s
VERHANDLUNGSTECHNIKEN FUR UNTERNEHMER,
INVESTOREN UND ANGESTELLTE

UBERZEUGEND
KOWHUNTZIEREN

A L
s . -
= 1 ) g PRI

o0 VERSTANDLICH
o & . SOFORT
BEZEHUNGEN UMSETZBAR
AUFBAUEN ! 2
’,}

BIANCA FLENSBURG





