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VORWORT

Vorwort

von Michael Ehlers

Jlchlassen mich auf keinen Fall unterbuttern. Wenn das einer ver-
sucht, werde ich ihm schon zeigen, wo es langgeht!“

,50 lasseich nicht mit mir reden! Der wird gleich sehen, was er
davon hat!“

Finden Sie sich in diesen Aussagen wieder? Haben Sie das Gefuhl
und verspiren Sie den Drang, auf Verbalattacken mit einem umso
wirkungsvolleren Gegenschlag reagieren zu missen? Dann brau-
chen Sie dieses Buch. Dringend!

Schlagfertigkeitistin aller Munde und deshalb sind auch Schlag-
fertigkeitsbiicher ,in aller Hande“. Das ist schade, denn in diesen
Schlagfertigkeitsbiichern, verfasst von selbsternannten Schlag-
fertigkeitsgurus, finden Sie garantiert kaum Tipps, die Ihnen wirk-
lich weiterhelfen, ganz im Gegenteil. Oder glauben Sie wirklich, dass
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SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Schlagfertigkeit Sie immer und tberall weiterbringt? Und damit
meineich wirklich ,immerund tberall“. Niemand wird diese Frage
vorbehaltlos mit ,Ja“ beantworten. Auch bei lhnen diirfte spates-
tens jetzt die Einsicht ddmmern: ,Stimmt, gegeniber X/ meinem
Chef/Vorgesetzten ..sollteichinderSituationY liebereinen Gang
zuriickschalten und mir eine kesse Bemerkung verkneifen.“ Und
wenn Sie weiter dartiber nachdenken, werden Sie feststellen, dass
die Listen der Personen X und der Situationen Y lang und immer
langer werden. Warum ist das so? Ganzeinfach: Schlagfertigkeitist
total iberbewertet und, wie Frau Dr. Rauchberger so schén sagt,
von gestern.

Dieses Buch ist der Prototyp des Anti-Schlagfertigkeitsbuchs. Es
raumt mit Marchen und Mythen auf, die sich rund um das Thema
,Schlagfertigkeit“ranken. Beispiele gefallig? ,Mit Schlagfertigkeit
beweisen Sie Mut.“ ,Werschlagfertigist, erwirbt sich Respekt.“ Das
ist zwar alles nicht wirklich falsch .. aber—es kommtimmeraufden
Kontext und die Situation an.

Dr. Rauchberger gelingt es in diesem Buch sehr iberzeugend, zu
demonstrieren, weshalb schlagfertige Antworten oftmals in Sack-
gassen fihren,ausdenen wiranschliefend nicht mehr herauskom-
men.Und das kannnicht nurunangenehm, sondern sogar schadlich
fir Ihre Beziehungen und lhre Karriere sein. Das Buch glanzt mit
einer Vielzahl von echten Beispielen aus ihrer langjahrigen Berufs-
praxis, die illustrieren, wie Schlagfertigkeit nach hinten losgehen
kann. Diese Beispiele sind lustig, tragisch und manchmal schlicht
unglaublich.

Dr. Rauchberger hat Ihnen abernoch viel mehr zu bieten. lhre Ver-
handlungsstrategie, die Betonung der Bedeutung desroten Fadens
und nicht zuletzt ihre ,3 R Regel“ zeigen, wie es gehen kann - vor-
ausgesetzt, Sie sind bereit, innezuhalten, in sich zu gehen und zu
Uiberlegen, was lhre eigentlichen Ziele sind und wie Sie diese effek-
tivundeleganterreichen kénnen. Das Buch bietet Ihnen wertvolles
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VORWORT

Handwerkszeug, welches Sie im Alltag immer wieder einsetzen
konnen. Dieses Handwerk hat gerade nichts mit dem Auswendig-
lernen von Satzen zu tun. Es beginnt mit der richtigen Einstellung
zum Thema und gipfelt in der Beherrschung des Handwerkszeugs.
Indemvorliegenden, sehrunterhaltsamen Werk meiner erfahrenen
Kollegin Frau Dr. Ingeborg Rauchberger liegt der Fokus auf Einstel-
lung und Handwerk. Hier wird gehalten, was in vielen anderen
Biichern versprochen wird. Kein Trainer-Hokuspokus. Nein. An-
schaulicherldutertsieihre These, warum Schlagfertigkeit von ges-
ternist und wie Sie von der Erfahrung einer langjdhrigen Kommu-
nikationsexpertin lernen kénnen, es besser zu machen-viel besser.
Ich wiinsche Ihnen viel Spalk bei der spannenden Lektire und der
Umsetzung dieser wichtigen Tipps.

Michael Ehlers
Rhetorik-Trainer
Institut Michael Ehlers, Bamberg



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Yes, | did it!

Vielen herzlichen Dank an alle, die mich immer wieder geschubst
(klingt freundlicher als ,getreten”) haben: ,Jetzt schreiben Sie doch
endlich einen Ratgeber fiir Gesprache und Verhandlungen!* ,Wa-
rum machen Sie aus Ihren vielen griffigen Beispielen aus der Praxis
nicht endlich ein Buch?* ,Wir wollen einen persénlichen Leitfaden.
Aberunbedingt auf Ihre eigene, unkonventionelle Art!“Oder wie es
Thilo Baum, einer der Herausgeber von ,Die Bildungslicke“t, aus-
drickte: ,lhre Ausfihrungen zur Schlagfertigkeit sind spitze und
sehr iberlegenswert. Ich wiirde diesen Gedanken an lhrer Stelle
irgendwo noch mal prominent aufziehen.”

Ich habe es getan und - ich habe es geschafft! Vor Ihnen liegt das
Ergebnis: 288 Seiten.

Das Buch rdumtein fur alle Mal mit Mythen und Méarchen auf, die da
lauten: ,Nur Schlagfertige sind gute Verhandler, ,Schlagfertigkeit
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YES, IDID IT!

ist ein Zeichen von Selbstbewusstsein®, ,Es kann nur einen Sieger
geben“und ,Nurdie Harten kommen in den Garten*.

Stattdessen bekommen Sie ausschlieRlich erfolgreiche, praxis-
erprobte Tipps und Tricks, untermauert mit der nétigen Theorie,
bunte Beispiele aus einem reichhaltigen und langjahrigen Ge-
sprdchs-und Verhandlungsleben, einen prall gefiillten Koffer mit
rhetorischem Handwerkszeug. Es geht nicht darum, andere mit
verbalen Schldgen fertigzumachen. Es geht um lustvolles Verhan-
deln, es geht um nachhaltige Ergebnisse, es geht um Ihren Erfolg.

Herzlichst, Ihre
Ingeborg Rauchberger

PS: Eine wichtige Warnung, bevor Sie dieses Buch lesen

Wenn Sie theoretische Abhandlungen bevorzugen, wenn Sie gern
alle Menschen tiber einen Kamm scheren (,Alle Manner machen
etwas so ... alle Frauen anders ..“) oder in bestimmte Gruppen (Gi-
raffen, Zebras, Lowen ...) einteilen, um sie zu ,durchschauen®, wenn
Sie auf dumme Attacken mit noch dimmeren, schlagfertigen Ant-
worten reagieren wollen, dannist dieses Buch nichts fiir Sie!
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SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Frau Rauchbergers
ganz personliche
Hintergedanken

//'\

Seit fast 30 Jahren fihre ich Gesprdche und Verhandlungen im
deutschsprachigen Raum und in aller Welt. Ich war in vielen Teilen
Europas, in Nord- und Stidamerika, in Agypten und Hongkong.
Mein spannendes Spezialgebiet: Verhandlungen in China.

Mir salen Leuten gegenlber, die (zumindest anfangs) absolut
nicht wollten, was ich wollte.

(Nattirlich oft)

Es gab Gegentber, die sich sofort persénlich beleidigt fihlten,
wenn jemand ihre Meinung nicht teilte, und andere, die dachten,
Angriff sei die beste Verteidigung.

(Leider oft)
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|.FRAU RAUCHBERGERS GANZ PERSONLICHE HINTERGEDANKEN

Es gab Menschen, die Verhandlungen platzen lieken, weil ,sie auch
ihren Stolz“hatten und dabei vollig bersahen, dass sie damit den
Ast absdgten, auf dem sie selbst salen.

(Erstaunlich oft)

Dawaren Manner, die mirimponieren wollten oder mich nicht ernst
nahmen, weil ich eine Frau bin.
(Zum Gliick oft)

Ich horte keifende Stimmen aus zusammengekniffenen Lippen,
dass mirganz angst und bange wurde.
(Viel zu oft)

Natirlich habeich Hahnen-und Hennenkampfe erlebt und (ebenso
fasziniert wie erschrocken) beobachtet, wie Menschen so darin
aufgingen, sich an Schlagfertigkeit zu Gberbieten, dass sie gar
nicht bemerkten, wie weit der Schlagabtausch sie von ihrem eigent-
lichen Ziel abschweifen lieR.

(Ofter, als man denkt)

Ich bin engagiert fur die Interessen meiner Firma eingetreten und
wurde von Gegenlibern mit Sdtzen aus der Fassung gebracht wie:
,Das geht sowieso nicht!“

(Ofter, als mir lieb ist)

Ich habe (in erster Linie) Mdnner getroffen, die mit hochrotem Kopf
solange brillten, dassihnen die Zornesadern aus dem Hals quollen
—inder Hoffnung, dassich mich fiirchte, nachgebe und gar nicht
merke, wie schwach ihre Argumente waren.

(Zum Gliick selten)
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SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Es gab Leute, denen es so peinlich war, iber ihre Forderungen zu
sprechen, dass sie lieber nachgaben, bevor die Verhandlung tber-
hauptrichtiglosging.

(Leider zu selten)

Ich sal fassungslos da, als meine beiden Gesprdchspartner einge-
schlafen sind, wahrend ich sprach.

(Ein Mal. Das war in China, und ich schwore, ich war nicht daran
schuld.)

Und dann gab es noch die, die sich in Details oder Nebensachlich-
keiten verloren und damit das ,grofe Ganze“ gefdahrdeten. Die, die
mit schlagfertigen Aussagen andere beinhart vor den Kopf stieen.
Die, die schlecht vorbereitet waren und mit Bluffen ins eigene Un-
heil rannten. Die vielen, die ihr Gegenliber zu erziehen versuchten,
und die vielen, vielen, die selbst nicht genau wussten, was fir ein
Ergebnis sie lberhaupt erreichen wollten.

Weilich wie ein Schwamm durchs Leben gehe und bei Verhandlun-
genund Gesprdchen absolut alles aufsauge und fir mich adaptiere,
was mich an taktischen und rhetorischen Tricks interessiert, weil
ich gerne mir sinnvoll Erscheinendes ausprobiere und mit eigenen
Ideen kombiniere, habe ich einenreichen Erfahrungsschatz zusam-
mengetragen.

Oft werde ich gefragt, nach welchem System ich bei Verhandlun-
genvorgehe. Darauf kannich nurantworten: Nach einer Mischung
diverser duRerer Einflissen, erganzt durch meine eigenen Modelle.
Natirlich habeich das Rad nicht immer neu erfunden, sondern aus
denverschiedensten Systemen und Richtungen das Erfolgverspre-
chendste zusammengetragen, adaptiert, ergdnzt und damit ,neue
Rdader“zusammengebaut. Ich habe eine Vielzahl unterschiedlicher
Biicher gelesen (und gestaunt, was es da so alles gibt - und vor allem
auch, was einem da so alles geraten wird) und mehrere, zum Teil
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|.FRAU RAUCHBERGERS GANZ PERSONLICHE HINTERGEDANKEN

langjahrige Ausbildungen rund um das Thema ,Kommunikation®
erfolgreich absolviert.

Alsichim]Jahr2000in meinem Heimatbundesland zur ,Managerin
desJahres“ gewdhlt wurde, begannen sich viele fiir meine Verhand-
lungserfolge zu interessieren. Seither gebe ich mein Wissen und
meine Erfahrungen als Trainerin in Seminaren und als Verhand-
lungscoach an einzelne Personen oder an Verhandlungsteams
weiter. Viele namhafte Unternehmen, internationale Konzerne
und grolRe Seminarveranstalter zahlen zu meinen Kunden. Sie sind
neugierig, wer alles auf der Liste steht? Schnell auf www.rauch-
berger.at klicken.

Gebrauchsanweisung fiir dieses Buch

In den grauen Kastchen finden Sie Beispiele aus der Praxis.
Als Trainerin und Coach ist Diskretion natirlich Ehrensache.
Daher sind Namen, Orte und manchmal auch die Branchen
der Praxisbeispiele verdndert. Die Begebenheiten selbst
haben jedoch stattgefunden.

In den eckigen Sprechblasen sind Ihre Gedanken und Ideen
gefragt.

Hochgestelltest: Hinweis auf die Literaturliste

A bedeutet: Achtung! Aufpassen!

Noch etwas Wichtiges vorweg

Esist mir wichtig, dass das Buch gut lesbar und verstandlich ist.
Wenn ich daher meist nur eine Form verwende: Dieses Buch ist
selbstverstdandlich fir Frauen und Manner gedacht und geschrieben.
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SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Was lhnen
dieses Buch bringt

//\

Zuerst einmal, was es lhnen nicht bringt

Sie bekommen keine Kochrezepte serviert, die Ihnen weismachen,
dass sie immer passen (,Wenn der andere das sagt, machen Sie
immer jenes..“). Solche Rezepte funktionieren namlich in der Wirk-
lichkeit nur selten. AuRerdem engen starre Regeln ein. Ich mochte
genau das Gegenteil erreichen, namlich Ihre Flexibilitdt erhdhen

und Ihre Méglichkeiten erweitern.

Dieses Buch liefert lhnen Handwerkszeug,
Ideen und Tools

Diese werden |hr bereits erworbenes Wissen ergdnzen und lhnen
helfen, Ihre Starken weiter auszubauen und bisherige Fehler
kiinftig zu vermeiden. Verhandlungsneulinge holen sich wichtiges,
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I WAS IHNEN DIESES BUCH BRINGT

grundlegendes Ristzeug, ,alte Hasen und Hasinnen“ noch mehr
Sicherheit und den letzten Schliff.

Wenn Sie etwas anders machen, als ich es Ihnen in diesem Buch
vorschlage, und dabei wissen: ,Damit habe ich (auf allen Ebenen,
siehe Kapitel XI. und XIl.) nachhaltigen Erfolg!*, dann gibt es keinen
Grund, etwas an lhrem bisherigen Vorgehen zu andern. Auch beim
Verhandeln gilt der alte Grundsatz ,Viele Wege fiihren nach Rom*.
Holen Sie sich aus diesem Buch ganz bewusst Ideen und Werkzeuge
fir jene Situationen, in denen Sie bisher noch nicht so elegant,
eloquent oder erfolgreich agiert haben.

Alle Profitippsin diesem Buch gebe ich Ihnen nach bestem Wissen
und Gewissen. Sie sind vielfach in der Praxis erfolgreich erprobt.
Sie bekommen nichts aufgetischt, was zwar auf dem Papier gut
klingt, sich im wirklichen Leben aber nicht bewdhren wiirde. Jede
Haftung ist ausdriicklich ausgeschlossen, denn was Sie daraus
machen, liegt ganz bei lhnen. Sind Sie bereit?

Beginnen wir mit lhrem ganz persénlichen Gespréchs-
und Verhandlungscoaching!

Am besten schreiben Sie lhre Gedanken immer sofort nieder, damit
kein Geistesblitzin Vergessenheit gerat. Es erwarten Sie jede Men-
ge Ubungen, mit denen Sie sich sofort fiir lhre ndchsten Gesprache
und Verhandlungen fit machen kédnnen. Also: Papier und Stift sind
gefragt.

Es geht gleich mit einem kleinen Test los.
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SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Wie verhandeln
Sie derzeit?

/\

Eine kleine, feine Standortbestimmung vor unserem gemeinsamen
Coaching mit diesem Buch:

Welche Aussage trifft auf Sie zu? Bitte ankreuzen. Sie kénnen sich
gerne Bemerkungen dazuschreiben, wenn es fiir Sie hilfreich ist.

1. Ichverhandle sehrselten oder eigentlich gar nicht.

2. Leider binich zu wenig schlagfertig. Daher halte ich oft den
Mund.

3. InderLiebe undbeim Verhandeln ist jedes Mittel erlaubt.
Mit Schlagfertigkeit beweise ich Mut.

5. Ichbemihe mich zwarum Gelassenheit, aber wenn mir jemand
blod kommt, kann ich schon ausrasten.
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1.

12.
13.

14.
15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.
23.

24.

I WIE VERHANDELN SIE DERZEIT?

Ichverhandle mit allen Menschen auf die gleiche Art und Weise.
Oft geheichin Verhandlungen und weill nicht, was ich wirklich
will.

Ich verhandle so oft, dass ich mich nicht mehr vorbereiten muss.
Wenn die Emotionen hochkochen, gebe ich lieber nach.

. Mich ruft oft jemand an und will sofort eine Entscheidung

von mir.

Mir ist egal, was der andere mochte. Ich konzentriere mich
darauf, wasich will und wie ich es erreiche.

Mir tun meine Gesprachspartner oft leid. Da kann ich nicht
hart bleiben.

Ich binimmer gnadenlos ehrlich.

Eine Entschuldigung ist ein Zeichen von Schwache.

Wenn ich einen Fehler gemacht habe, dann spiele ich ihn her-
unter: ,Regen Sie sich nicht auf!“ oder ,Daran sind Sie selbst
schuld!”

Wenn jemand schreit, schreie ich zuriick.

Ich gebe lieber nach, bevor mir der andere bose ist.

Wenn ich ein Gesprach beginne, dann will ich mich noch gar
nicht festlegen, was ich erreichen will. Ich lasse mich lieber
Uberraschen.

Bevorich verhandle, kenne ich mein Ziel.

Fureine originelle Wortmeldung nehme ich auch beleidigte
Gesichterin Kauf.

Vor einer Verhandlung Uberlege ich mir immer, was ich tue,
wenn ich mein Ziel nicht erreiche.

Es kann nureinen Sieger geben. Und das bin ich.

Am besten ist es, die Gegenseite anzugreifen, um ihr den
Schneid abzukaufen.

Wenn ich mit jemandem in einer wichtigen Frage nicht einer
Meinung bin, dannist es unter meiner Wiirde, mit dieser Per-
son zum Mittagessen zu gehen.
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SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

25. Ich kannin der Sache selbst hart verhandeln und doch zu mei-
nem Gegenlber eine gute Beziehung haben.

26. Ich versuche der Gegenseite die Entscheidung zu erleichtern.

27. Wennderandere schlagfertigeristalsich, habeich keine Chance.

28. Ich kanndoch nichts dafiir, wenn die Leute immer alles persén-
lich nehmen!

29. Ich sage oft Dinge, dieich hinterher bereue.

30. Ich Uberlege mir immer eine Losung, mit der beide Seiten gut
leben kénnen.

Alles angekreuzt, was auf Sie zutrifft? Sehr gut. Und jetzt verges-
sen Sie diese Standortbestimmung ganz schnell wieder und lesen
Sie dieses Buch. Wir kommen am Ende wieder darauf zuriick - ver-
sprochen.
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IV. VERHANDELN SIE DENN UBERHAUPT? ODER REDEN SIE NUR?

Verhandeln Sie

denniiberhaupt?
Oder reden Sie nur?

Immer wieder kommen Leute in meine Seminare, die mir erzahlen:
,lch habe bisher noch nie verhandelt. Im ndchsten Monat wechsle
ichin eine andere Abteilung, da geht es dann los!*

,Aber gesprochen haben Sie auch bisher schon?*, frage ich dann
meist mit einem Augenzwinkern. Und naturlich: Wir alle fihren
Gesprache, seit wir sprechen kénnen. Darin haben wir grole Erfah-
rung. Darum kldren wir schnell folgende wichtige Frage:

Was meinen Sie? Was ist der Unterschied zwischen einer Ver-
handlung und einem Gesprdch?
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SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Haben Sie aufgeschrieben: ,Bei einer Verhandlung habe ich ein
Ziel!“? Damit haben Sie natdrlich véllig recht!

Ein Ziel haben wir hdufiger, als wir denken. Immer dann, wenn Sie
wollen, dass der andere etwas tut (und sei es, Ihnen zu glauben
odersich lhrer Meinung anzuschlieBen) oder dass der andere etwas
unterldsst, sind Sie mitten in einer Verhandlung.

Wenn Sie lhren Kollegen oder Freunden von lhrem letzten Urlaub
vorschwarmen, dannist das ein Gesprach. Schlagen Sie anschlie-
Rend vor: ,Gehen wir gemeinsam eine Kleinigkeit essen®, und ein
anderer sagt: ,Ich mochte lieber mit dir ins Kino*, wird daraus eine
Verhandlung. So schnell kann das gehen!

Profitipp Nv. {

Binnen Sekunden kann jedes Gesprach zu einer Verhand-
lung werden. Das gilt sowohl fiir unser Berufs- als auch
fir unser Privatleben.

Daher gelten die Regeln des Verhandelns, Giber die wir uns in die-
sem Buch unterhalten, fiir alle Ihre Gesprache in allen Bereichen
Ihres Lebens.

Der herzensgute Ehemann

L,Um Himmels Willen®, hat ein Seminarteilnehmer aufge-
heult, ,ich kann doch im Privatleben nicht so verhandeln,
wie ich das in meinem Beruf mache! Ich will doch mein
Schatzinicht tibers Ohr hauen!®

22



IV. VERHANDELN SIE DENN UBERHAUPT? ODER REDEN SIE NUR?

Was fir eine kluge, vorbildliche Einstellung fir einen Ehemann!
Doch wenn der Mann wirklich klug ist, dann will er weder sein
,Schatzi“ noch seine Kollegen und Geschaftspartner oder sonst
irgendjemand tbers Ohr hauen. Denn tbers Ohr hauen bedeutet,
ein Verhandlungsziel anzustreben, das sich fiir den anderen nega-
tiv auswirkt. Dieses Vorgehen ist eine Form der steinzeitlichen
Keule, wie wir gleich sehen werden, und die Steinzeit ist lange
vorbei - auch wenn das viele Verhandler offensichtlich noch nicht
bemerkt haben!

Bevor wir in die weite, bunte Welt der Verhandlungen eintreten,
bevor wir kldren, ob schlagfertig wirklich von gesternist und wenn
ja, warum, ist es wichtig, dass wir einen kurzen Blick auf die Ge-
schichte des Verhandelns werfen. Sie beginnt, wie eben erwahnt,
viele, viele Jahre vor unserer Geburt.
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SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Steinzeit ist von
vorvorgestern

//\

Wie sieht es aus mit lhrer Fantasie? Schaffen Sie es, gedanklich
viele Jahrtausende in der Geschichte zuriickzugehen? Prima!
Dann stellen Sie sich bitte vor, Sie leben in der Steinzeit. In
lhrem Lendenschurz aus Fell wollen Sie Ihr gewohntes Tagwerk
verrichten. Plétzlich Stress! Ein Problem ist aufgetaucht. Die-
ses Problem hat vier Pfoten undein riesiges Maul. Was wiirden
Sie tun?
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V.STEINZEITISTVON VORVORGESTERN

Sie wiirden so schnell wie méglich davonlaufen, habe ich recht?
Oder sind Sie eher der Typ, der die Keule schwingen und im Kampf
sein Glick versuchen wiirde?

Fiir welche dieser beiden Strategien Sie sich im Einzelfall entschei-
den, hangt wahrscheinlich von der Ausgangslage ab: Kénnen Sie
das Tiervon hinten tiberraschen? Ist das Vieh behdbig und sind Sie
wendiger? Es kommt auf die GroRe lhrer Keule und lhre Geschick-
lichkeitim Umgang mitihran. Die Kraft und die Gefahrlichkeit Ihres
Gegners, lhre Erfahrung und Ihre eigene innere Einstellung spielen
eine entscheidende Rolle.

Sie meinen, das sei eine sehrvereinfachte Darstellung? Richtig, das
ist Absicht!

Sie meinen, die Steinzeit sei lange vorbei? Unser Gehirn habe sich
in all den Jahren weiterentwickelt? Auch das stimmt, doch diese
Weiterentwicklungist langst nicht so umfassend, wie wir uns das
wiinschen. Vor allem in stressigen Situationen greifen wir unbe-
wusst zu den Methoden, die auch unser Steinzeit-Vorfahre fiir rich-
tig gehalten hdtte. Auch Verhandlungen bedeuten oft Stress. Da-
her schwingen viele noch heute die Keule mit Bravour, in der Regel
hoffentlich nur bildlich gesprochen. Manche sind richtig stolz da-
rauf. ,Ich binein harter Verhandler!*, hort man sie verklinden, oder
,Wenn es mir hilft, dann mache den anderen zur Schnecke (wahl-
weise auch ,zur Sau“), da kenne ich nichts!®

A. Keulen gibt es in unterschiedlichen Modellen
Esgibtsieinden Ausfihrungen ,Gebrall®, ,Sarkasmus®, ,Drohung”
oder ,Erpressung*, als das tiberaus beliebte Modell ,Machtspiel*,
als ,Einschichterung®, ,Trotz*, ,Rache”, ,Diskussionsverweigerung®,
,Bosartigkeit und (wie wir noch ausfihrlich sehen werden)
.ochlagfertigkeit! Denn vieles, was wir als Schlagfertigkeit zu
héren oderempfohlen bekommen, ist nichts anderes als eine dicke,
groflRe, stachelige Keule.

25



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Wéhrend Sie das gelesen haben, sind lhnen wahrscheinlich
einige Leute eingefallen, diein lhren Verhandlungen die Keu-
le geschwungen haben. Welche Modelle wurden dabei be-
nutzt? (Zum Beispiel: Kollegin Mary - Tranen, oder Onkel Karl
-Drohung, mich zu enterben, wennich ihn nicht wéchentlich
besuche.)

Doch nicht nur Worte, auch Taten und dulere Umstande kdénnen
Keulen sein, wie dieses Beispiel besonders anschaulich zeigt:

Hans-Peter, Einkdufer eines Lebensmittelkonzerns
Hans-Peter war Einkdufer bei einem Lebensmittelkonzern.
Viele Firmen wollten ihre Waren in den Geschaften dieses
Unternehmens ,gelistet“haben, sie alsoin den Regalen ste-
hen sehen. Daher fiihrte er mehrmals die Woche Verhand-
lungen mit Verkdufern.

Die Rdume, in denen diese Verhandlungen stattfanden,
befanden sich im Keller. Sie waren fensterlos, mit weillen
Maobelnin gleiBendem, weikem Licht. Sie finden, das ist ein
starkes Stiick? Warten Sie, es kommt noch besser: Die Raume
waren im Winter kaum (manchmal auch gar nicht) beheizt.
In diesen kalten, weiBen Raumen lieR man die Verkaufer
erst einmal warten - eine Stunde, mindestens.
AnderTurhingein Blatt Papier: ,An alle Verkdufer! Sie wer-
den exakt 15 Minuten Zeit haben, mit unseren Einkaufern
zuverhandeln. Also Giberlegen Sie gut, was Sie sagen.”
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Als die Einkaufer schlieRlich kamen, hatten sie fertig ausfor-
mulierte Vertrage bei sich und erinnerten hoflich, aber be-
stimmt an die kurze Zeitspanne, die fir die Verhandlung
vorgesehen war. Anschliefend hatte der Verkdufer die
Wahl, zu unterschreiben oder nicht zu unterschreiben.

Die meisten unterschrieben.

Niemand attackierte mit Worten, niemand briillte, niemand drohte.
Und doch werden Sie zustimmen: Auch dieses Verhalten war eine
Keule, und zwar eine in Reinkultur.

Seien wir realistisch: Menschen, die mit der Keule verhandeln,
haben durchaus Chancen, ihr Ziel zu erreichen. Allerdings kommt
es darauf an, was genau ihr Ziel und wer ihr Verhandlungspartner
ist. Entscheidend sind dieselben Kriterien, die auch schon in der
Steinzeit entscheidend waren: Wie sind die Machtverhaltnisse ver-
teilt? Wer hat die groRere Keule? Wie schatzt man seine eigenen
Chancen ein? Sagen Sie: ,Das Vorgehen in Hans-Peters Firma war
vielleicht nicht menschenfreundlich, aber der Vertrag wurde unter-
schrieben. Also heiligt der Erfolg die Mittel!“? Dann frage ich Sie:
Ist das wirklich so? HeiRt das, dass wir alle stets unsere Keulen
schwingen und eine Verhandlung als Kampf ansehen sollen? Das
kann es doch nicht sein, oder?

Und das ist es auch nicht, denn es gibt zwei wichtige Komponen-
ten, die Keulenschwinger Gibersehen. Die eine ist die Zukunft und
die andere die Nachhaltigkeit des Erfolges.

In den meisten Fallen wissen wir, dass wir unseren Gesprachspart-
ner wiedersehen werden (zum Beispiel unsere Kollegen), in vielen
Fallen hoffen wir, dass wir ihn wiedersehen werden - vor allem
dann, wenn wir langfristige (Geschdfts-)Beziehungen aufbauen
wollen. Manchmal denken wir aber auch: ,Ach, den sehe ich sicher
nicht wieder!“ oder ,Wenn ich ihn das nachste Mal sehe, binich
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sicherwiederin derstarkeren Position! Also kannich gefahrlos die
Keule schwingen“-und irren uns damit.

Hans-Peter hat, nach einigen Jahren als Einkdufer, den Kon-
zernverlassen und sich selbststdndig gemacht. Er zog fort-
an als Handelsvertreter durch die Lande. Da er seiner Bran-
chetreublieb, traferauf genau dieselben Leute, die er einst
im kalten Verhandlungsraum im Keller hatte warten lassen.
Jetzt waren die Keulen anders verteilt. ,Glauben Sie mir,
Frau Rauchberger®, stéhnte er, ,ich habe all meine Siinden
abgebft! Blut und Tranen geschwitzt und all meine Ener-
gie investiert, um zuerst zu Gesprachsterminen und dann
zu guten Neugeschdften zu kommen.*

Profitipp Nv. 2

Eine altbewdhrte Weisheit lautet: ,Man sieht sich im
Leben immer zwei Mal'“ - mindestens. Behalten Sie daher
bei all lhren Verhandlungen nicht nur lhr aktuelles Ziel
oder lhren kurzfristigen Vorteil im Auge. Denken Sie
immer auch an die Zukunft und an die Nachhaltigkeit
Ihres Erfolgs.

Jetzt sagen Sie vielleicht: ,Was kann denn der arme Hans-Peter da-
flr? Erhatsich doch bloR an die Anweisung seiner Vorgesetzten oder
andie ,Firmenphilosophie‘ gehalten und jetzt wird er als selbst-
stdndiger Handelsvertreter dafiir bestraft!“Ja, soist das Leben.
Alles, was Sie machen, wird nicht nur der Firma zugerechnet, fir
die Sie tdtig sind, sondern auch lhnen perstnlich. Hatte sich Hans-
Peter die ,Kalter Keller“-Idee selbst ausgedacht, ware die ,Strafe”
sicher noch drastischer ausgefallen.
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Sie meinen, es sei unverstandlich und erbarmlich, dass Unterneh-
men, die so mdchtig sind wie dieser Lebensmittelkonzern, solche
,opielchen“ iiberhaupt spielen? Da gebe ich Ihnen vollkommen
recht. Sicher sparen sich die Verkaufer durch das respektlose Vor-
gehen Zeit. Freunde macht man sich damit jedoch keine. Das wird
der Konzern spatestens dann spiren, wenn er einen Lieferanten
dringender braucht, als dieser ihn braucht.

B. Ist es daher besser, die Flucht zu ergreifen,
als die Keule zu schwingen?

Sollen wir uns lieber auf die Flucht begeben und uns alles gefallen
lassen? Weich werden und zu allem ,Ja“ sagen und dabei denken:
,Hauptsache, wir streiten nicht und haben uns alle lieb!*?

Die Antwort kennen Sie natirlich selbst: Dasist auch keine Lésung.
Dieser Weg fiihrt uns nicht an unsere Ziele. (Es sei denn, unser
oberstes Ziel ist es, von allen geliebt zu werden. Doch nicht einmal
das erreicht man durch standiges Nachgeben.)

Wie dufert sich das Steinzeitverhalten ,,Flucht“in unseren
heutigen Gesprdchen?

Sie meinen, wenn jemand aufsteht und geht, dann begibt er sich
aufdie Flucht? Wie beurteilen Sie dann folgendes Verhalten?
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Josef und der Aktenkoffer

Wenn Josef, der Geschaftsfiihrer eines mittelstandischen
Betriebes, ineiner Verhandlung merkt, dass sein Gegentber
zu wenig flexibel ist und die Erreichung seines Ziels in im-
mer weitere Ferne riickt, dann legt er seinen Aktenkoffer
auf den Besprechungstisch. Er ldsst (scheinbar beildufig,
aber doch gerduschvoll) beide Verschliisse aufschnappen.
Sein Gesprdchspartnerist meist eifrig darauf bedacht, sich
nichtirritieren zu lassen. Wahrend er weiterspricht, 6ffnet
Josef den Kofferdeckel und raumt langsam, aber stetig sei-
ne Unterlagen ein, eine nach der anderen. Wenn dem ande-
ren etwas an einem Vertragsabschluss liegt, und meistens
ist dies der Fall, dann setzt er alles daran zu verhindern,
dassJosefaufsteht und geht. Also schldgt er einen Kompro-
miss vor, noch bevor Josef den Kofferdeckel wieder ge-
schlossen hat.

Nur weil jemand aufsteht und geht (oder durchblicken lasst, bald
gehen zu wollen), heillt das noch lange nicht, dass er sich auf die
Flucht begibt. Es kann durchaus eine Taktik sein, um seinem Ziel
etwas naher zu kommen. So eine Vorgehensweise ist natirlich nur
dann sinnvoll, wenn der andere ein mindestens ebenso groRkes In-
teresse an einer Ubereinkunft hat wie Sie. Sonst |duft die ,Strate-
gie des Kofferpackens“in Leere. Esist nichts gewonnen, wenn Sie
mit Ihrem -dramaturgisch gekonnt gepackten - Koffer vor der Tir
stehen und denken: ,Verflixt, was macheich jetzt? Ich wollte doch
seine Unterschrift!”

Was halten Sie von folgendem Fall? Auch hier verldsst jemand den
Raum.
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Ines und die knallende Tiir:

Jlchweilk nicht mehr, wasich machen soll!“ Ines sitzt mirim
Coaching aufgeldst gegeniber. ,Ich bin véllig Gberfordert.
Gestern hat mir mein Chef wieder eine neue Aufgabe liber-
tragen, obwohlich doch schon mehr als ausgelastet bin.
,Haben Sie ihm das erklart?“

,Ja sicher, ich habe gesagt, dass ich keine Zeit dafiir habe.
Aber er meinte nur, wenn ich nicht so ineffizient arbeiten
wirde, konnte ich alles mit links schaffen. So eine Frech-
heit!*

,und dann?“

,Dannhabeichdie Unterlagen genommen, die er mir hinge-
halten hat, und habe sein Zimmer verlassen. Die Tiir habe
ich fest hinter mir zugeknallt!*

,Werden Sie die neue Aufgabe erledigen?*

,Was bleibt mir denn anderes tbrig? AuBerdem muss ich
doch dem Kerl beweisen, dass ich nicht ineffizient arbeite!
Ich nicht!*

Das ist Flucht. Auch wenn Ines stolz darauf ist, sich getraut zu ha-
ben, die Tur zuzuknallen - das ist bestenfalls ein kleiner, sinnloser
Keulenschwung durch die Luft. Bei Ines waren Resignation (,Was
bleibt mirdenn anderes ibrig?“) und personlicher Stolz (,Dem werde
ich eszeigen!“) ausschlaggebend, dass sieihr Ziel (diese Arbeit nicht
auch noch tibertragen zu bekommen) aus den Augen verloren hat.

Ich habe einmal gelesen, dass Mdnner schrille Frauenténe gar nicht
als Stimme wahrnehmen und deshalb nicht reagieren. Dazu be-
fragt, antwortete der bekannten Stimmexperte Arno Fischbacher
(Vorsitzender des Netzwerks fiir Stimmexperten ,stimme.at*):
»Akustisch gesehen kann man schrille Frauentdne kaum tberhoren.
Wenn der Klang aber an ein als Kind oft gehortes vorwurfsvolles
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,Hast du schon wieder deine Hausarbeiten nicht gemacht?!“ erin-
nert, kann es schon vorkommen, dass starke Filter der Wahrneh-
mung aktiviert werden. Dann Gberhort man den Vorwurf einfach .
Dazu der Hamburger Mediziner Niels Graf von Waldersee: ,Frauen,
die auf Stockelschuhen gehen, haben oft auch hohe Stimmlagen.
Sie spannenihren ganzen Korper so an, dass auch die duleren Kehl-
kopfmuskeln und mitihnen die Stimmbé&nder unter Spannung ste-
hen.Schon ein flacher Absatz entspannt die Stimmbander - dies
wdre immerhin schon ein Anfang der Stimmhygiene.“ (,Welt online®
vom 28. Mai 2012)

Wie Ines es kiinftig besser machen kann?

Sie wird ihrem Vorgesetzten mit ruhiger, moglichst sach-
licher Stimme aufzdhlen, was sie derzeit alles zu tun hat.
Eine schriftliche To-do-Liste ist dabei hilfreich. Dann wird
sie entweder selbst die Reihenfolge bestimmen: ,Derzeit
arbeite ich am Projekt A, ab Mittwoch ist Ban der Reihe. Zu
diesem Ordner komme ich friilhestens am Freitag.“ Oder sie
wird die Entscheidung nach oben delegieren: ,Ich habe der-
zeit A, Bund Caufdem Tisch. Jetzt kommt noch D dazu. Was
hat oberste Prioritdt?*

Doch nicht nur das tatsachliche Weglaufen wie bei Ines, sondern
auch das Bleiben und zu allem ,Ja!“ und ,Amen!“ sagen, ist die
Steinzeit-Variante ,Flucht®. Dieses Modell kennen wir unter den
Bezeichnungen und Umschreibungen ,Harmoniebedirfnis®,
,Angstlichkeit®, ,Schiichternheit®, ,Seine Bediirfnisse nicht so
wichtig nehmen®, ,Lieb gehabt werden mochten®, ,Ich will meine
Ruhe®, ,Bescheidenheit®, ,Feigheit“und vielen anderen Formen, die
Ihnen sicher schon begegnet sind.
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Wird jemand, der flieht, sein Ziel erreichen?

Wenn es um die Sache geht (zum Beispiel einen besseren Kaufpreis
zu erzielen oder eine zusatzliche Aufgabe abzulehnen), dann wohl
nicht. Wenn allerdings die Beziehung zum Gesprdchspartner im
Vordergrund steht, dann kann sich dieses Verhalten als durchaus
nitzlich erweisen.

A Profitipp Nv. 3

Wenn jemand sagt: ,Lass uns nicht streiten
»Du weiBt es sicher besser!”, ,Ich richte mich ganz nach
Ihnen!*, dann kann das eine Flucht sein - muss es aber
nicht. Er kann auch an der Verbesserung der Beziehung
arbeiten. Hier sind, wie bei allem, der Kontext und die
innere Absicht maligeblich.

|«
M

Also was denn jetzt? Wenn es weder sinnvoll ist, die Keule zu
schwingen noch die Flucht zu ergreifen, wie sollen wir denn dann
verhandeln? Hart oder weich?

33



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Hart und weich
zugleich

/\

Machen wir uns doch einfach einmal ein Bild. Was sind die wich-
tigsten Zutaten einer Verhandlung? Man nehme mindestens zwei
Verhandlungspartner. Beide sprechen und bringen Argumente vor.
Beide Partner haben Ziele und hoffentlich auch Alternativen. Wich-
tiger als das, was sie sagen, sind die Interessen, die hinter ihren
Worten stecken, und zwar nicht nur die Firmeninteressen, die sie
vertreten, sondernimmer auch ihre eigenen. Die Sachebene und die
personliche Ebene sind zwei gleich wichtige Bereiche.

Zwischen meinem Gesprachspartner (,der Person) und dem Thema
(,der Sache®) verlauft eine klare, wichtige Trennlinie, die diese bei-
dengleichberechtigten und gleich wichtigen Bereiche auseinander-
halt. Ich male diese Trennlinie immer in grin. Konnten Sie sich da-
herbitte vorstellen, diese Linie sei griin? Herzlichen Dank! ,Hart“ist
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INTERESSEN
INTERESSEN

Firma
e/igw\e,

Firma
wigw\e/

IcH Sle/er

Verhandlungspartner mit ,,griiner” Trennlinie

ausschlieflich in der Sache erlaubt. Zu meinem Gesprachspartner
binichimmer ,weich®. Wenn Sie mich fragen, woran viele Verhand-
lungen scheitern, dann antworte ich: Sie scheitern, weil die Ver-
handler diese griine Trennlinie nicht ziehen. Sie greifen daher nicht
nurdieSache an,sondern auch den Menschen. Oder sie werden aus
Mitleid, Verstandnis oder falsch verstandener Hoflichkeit auch in
der Sache weich.

Profitipp Nv. 4

Nicht ,hart oder weich® l[autet das Geheimnis gelungener
Verhandlungen, sondern ,hart und weich“!

Hart in der Sache - weich zur Person. Trennen Sie bewusst
das Thema von der Person, mit der Sie sprechen.

Greifen Sie die Sache an, nie den Menschen!
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A. Hart in der Sache

= Formulieren Sievorder Verhandlung lhre Ziele. Machen Sie das
am besten schriftlich. Das hilft Ihnen, klar zu definieren, was Sie
wirklich wollen. Sie vergessen es nicht so leicht, kénnen gege-
benenfalls nachlesen und nach der Verhandlung kontrollieren,
was Sie sich vorgenommen und was Sie erreicht haben.

= Formulieren Sie nicht nur einen konkreten Zielpunkt. Das be-
statigt auch Matthias Schrannerin ,Der Verhandlungsfihrer:
,Ein Zielpunkt schrankt Sie in Ihrer Verhandlungsfihrung ein
und macht Sie unflexibel

= Formulieren Sie stattdessen eine Ziellinie: Den Anfangspunkt
der Ziellinie markiert Ihr Minimalziel - die Schmerzgrenze, unter
oder tiber die Sie nicht gehen wollen. Der Endpunktist Ihr ab-
solutes Traumziel. Irgendwo zwischen diesen beiden Zielpunk-
ten liegt das realistische Ziel, das Sie tatsachlich anstreben
(siehe Abbildung rechts).

= Starten Sie die Verhandlung mit lhrem Traumziel. Bitte begin-
nen Sie nur dann gleich mit dem realistischen Ziel, wenn Sie
nicht feilschen wollen und wissen, dass der andere das ver-
steht.

= Uberlegen Sie sich vorab Ihre Alternativen dazu.

= HaltenSiesichim Gesprach stets Ihr Ziel vor Augen. Verhandeln
Sie entlang eines roten Fadens auf dieses Ziel (oder eine vor-
bereitete Alternative) zu. Biegen Sie so wenig wie moglich auf
Nebenschaupldtze (mehr dazu in Kapitel X.) ab, weder durch
Attackennoch durch schlagfertige Bemerkungen. (Mehrdazuin
Kapitel VIII.)

= Seien Sie klar und deutlich, wenn dies Ihrer Zielerreichung
dient.

= Geben Sie nur nach, wenn es dem Ziel oder iibergeordneten
Zielen dient. (Mehr dazu in Kapitel VII.)
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Die Ziellinie:

Minimalziel realistisches Ziel Traumziel

Schmerzgrenze

B. Weich zur Person

= Begegnen Sie lhrem Gegeniiber mit Respekt, wenn méglich
sogar mit Wertschdtzung

= Seien Sie punktlich (rufen Sie an, falls Sie sich verspaten) und
hoflich.

= Betonen Sie Gemeinsamkeiten. Stellen Sie Verbindendes vor
Trennendes.

= Seien Sie weder gonner- noch oberlehrerhaft. Vergessen Sie
bitte eines nicht: Sie haben weder das Recht noch die Pflicht,
Ihr Gegentiber zu erziehen. (Mehr dazu in Punkt D.)

= Setzen Sie nette Gesten.

= Auch wennlhnenetwas Ironisches, Witziges oder Schlagferti-
ges auf der Zunge liegt - Giberlegen Sie gut, bevor Sie es aus-
sprechen, ob der andere das auch lustig oder originell finden
wird. Falls Sie sich nicht sicher sind, gibt es nur eines: Runter-
schlucken!

Die Sache von der Person zu trennen, hilft lhnen auch dabei,
schlechte Nachrichten zu Gberbringen und dem anderen dabei zu
helfen, Maknahmen, die fiir ihn unangenehm sind, besser zu ,ver-
dauen®.
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2008 brach das Giber Europa herein, was man gemeinhin ,die Krise®
nennt. Viele Firmen der unterschiedlichsten Branchen waren (und
sind zum Teil immer noch) betroffen. Kurzarbeit wurde verordnet,
Kindigungen ausgesprochen. Natirlich habe ich mit Seminarteil-
nehmern auch dartber gesprochen und dabei die unterschied-
lichen Vorgehensweisen kennengelernt.

Zwei unterschiedliche Arten der Kiindigung
JcherfuhrvonderKiindigung per SMS, erzahlte mir Renate,
undich teilteihr Entsetzen. Hier fehlte die griine Trennlinie
komplett. Die SMS war eine moderne Keule. Der Vorgesetzte
agierte hartin der Sache und hart zur Person. Von Respekt
keine Spur. Schrecklich!

Ganzanders agierte der Firmenchef von Kurt. ,Wochenlang
habe ich gehofft, von der Kiindigungswelle verschont zu
bleiben®, erzahlte Kurt. ,Dann wurde ich doch zum Vorge-
setzten gerufen. Den Arbeitsplatz zu verlieren war hart.
Doch der Chef brachte mirsoviel Wertschatzung entgegen,
legte mir seine Griinde dar und machte mir Mut. So gelang
esmir,erhobenen Hauptes das Firmengebaude zu verlassen
und mich gestarkt durch seine Worte und Vorschldge auf
die Suche nach einem neuen Job zu begeben

Ein ,Bravo!“anden Exchefvon Kurt. Erhat Sache und Person
meisterhaft getrennt.
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C. Wie es am besten gelingt,
die griine Trennlinie unangetastet zu lassen

Karsten und die griine Linie

Karsten schickte mir zwei Monate nach dem Seminar fol-
gende E-Mail:

,Bisherneigteich dazu, nachzugeben, bevores hart aufhart
kam. Streiten ist mir unangenehm. Schnell kam mir der
Gedanke: ,Soll er doch haben, was er will, ist ja nicht so
schlimm! Hauptsache er findet mich kompetent und sympa-
thisch!“Wennich anschlieRend wieder in meinem Biiro sals,
argerteich mich furchterlich - iber meinen Geschaftspart-
ner,der meine Gutmutigkeit ausgendtzt hat, und tiber mich,
weil ich das zugelassen, manchmal sogar herausgefordert
habe. Auch mein Chef war unzufrieden, weil ich mehr Zu-
gestandnisse gemacht habe als meine Kollegen. Seit dem
Seminar stelle ich mir gedanklich die griine Trennlinie vor,
bevorich mit der Verhandlung beginne. Seither gelingt es
mirum einiges besser,an meinem Ziel dranzubleiben. Ich bin
weiterhin freundlich und verbindlich - aberich verliere mein
Ziel nicht mehrso schnell aus den Augen

Vielleicht machen Sie es in Zukunft wie Karsten und nehmen ge-
danklich die griine Trennlinie in jede Verhandlung mit. Sobald Sie
Platz genommen haben, stellen Sie sich die Linie bildlich vor. Sie
dient als Schutz vor Angriffen und als Geddchtnisstitze fir lhre
Strategie ,Hart in der Sache, weich zur Person!“
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D. Kennen Sie auch so viele
»Erziehungsberechtigte*“?

,Hart zur Person“sind auch all die Menschen, die sich fir die Erzie-
hungsberechtigten ihrer Verhandlungspartner halten.

Wenn einer zu erziehen beginnt, dann kann er was erleben
Waswollen Sie eigentlich genau von mir?, fragte unlangst
ein Verkdufer genervt, als sich das Gesprach mit den zwei
Einkaufern seines Kunden schon viel zu lange im Kreis dreh-
te. Ich, als Verhandlungscoach mit dabei, atmete innerlich
auf: Endlich einer, der zum roten Faden zuriicklenkt.

Doch zu frith gefreut: ,Das konnen wir lhnen genau sagen!”,
lautete die Antwort. ,Wir wollen, dass Sie uns ausreden las-
sen, wenn wir das Wort haben. AuRerdem wollen wir, dass
Sie hoflichersind ..

Das konnte der Verkdufer nicht auf sich sitzen lassen. Ring
frei fur die Diskussion ,Wer hat sich wann mehr danebenbe-
nommen als der andere?”

Faktist: Die einen wollten kaufen, der andere wollte verkaufen.
Durch das Streitgesprdch ging der rote Faden vollig verloren. Alle
Ziele liefen Gefahr, nicht erreicht zu werden. Keiner hatte vorder
Verhandlungdas Ziel gehabt, den anderen zu erziehen —darauf hat-
ten sie daher lieber verzichten sollen.

Profitipp Nv. 5

Akzeptieren Sie Ihren Gesprachspartner, wie er ist. Er wird
ohnehin kein anderer, auch wenn Sie sich das noch so
innig wiinschen und an ihm herumkritisieren. Sie kénnen
noch so viele Maknahmen ergreifen, dandern kénnen Sie
ihn nicht. Das kann nur er selbst.
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Also sparen Sie sich die Miihe. Es kostet nur Zeit und Energie und
bringt Sie selten Ihrem Ziel ndher. Ganz zu schweigen davon, dass
Sie dadurch die Beziehung zu Ihrem Gesprachspartner sicher nicht
verbessern. Habe ich schon erwdhnt, dass sich die Regeln dieses
Buchessehrgut auch fiir das Privatleben eignen? Warum blol fallt
mir das gerade jetzt ein?

Wenn wir den anderen sein lassen, wie er ist, heilt das nicht, dass
Siesich alles, was er tut oder sagt, gefallen lassen missen! Doch es
gibt elegante, zukunftsorientierte Wege, damit umzugehen: ,Die
3 RRegel“finden Sie in Kapitel XVIII., den ,4-Phasen-Plan“in Kapi-
tel XIII.

Wenn Sie die Trennung zwischen Sache und Person stets beriick-
sichtigen, dann haben Sie beste Chancen, eine wirklich gute Ver-
handlung zu fiihren. Apropos ,gute Verhandlung®, das bringt uns
zur Frage:
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Wann ist eine
Verhandlung eine gute
Verhandlung?

/\

Stellen Sie sich vor, Sie haben soeben ein Gespréch, ein Tele-
fonat, eine Verhandlung beendet. Wie muss dieses/diese abge-
laufen sein, wie muss es/sie ausgegangen sein, damit Sie sagen
kénnen:,Das war gut! Ich bin zufrieden.“?
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Haben Sie geschrieben: ,Es war dann gut, wenn ich mein Ziel er-
reicht habe!“? Dasist keine schlechte Antwort. Nicht wirklich tiber-
raschend, abersicher nicht falsch. Und doch drangen sich folgende
Fragen auf: Gilt das immer? Reicht das aus? Ginge es nicht noch
besser?

A. Wenn das Ergebnis nicht dem Ziel entspricht
Stellen Sie sich vor, Sie haben Ihr Ziel nicht erreicht. Daflir haben
sich im Gesprdch Chancen er6ffnet, mit denen Sie vorab nicht ge-
rechnet hatten. Sie ergreifen diese Chancen und erzielen ein Ergeb-
nis, mit dem Sie héchst zufrieden sind. Ihrurspriingliches Ziel haben
Sie allerdings nicht erreicht. War diese Verhandlung dennoch gut?
Ja, selbstverstandlich war sie das.

Sie kdnnen in der Verhandlung jederzeit vom urspriinglichen Ziel
abweichen und ein anderes, bisweilen sogar vielversprechenderes
Ziel ansteuern. Sorgen Sie dafiir, dass das ganz bewusst geschieht,
dass Siesich alsoimmer vor Augen fithren, welches Ziel Sie urspriing-
lich erreichen wollten und was Sie jetzt stattdessen wollen. Lassen
Sie sich nicht unbewusst von der Zielerreichung abbringen.

Profitipp Nv. ©

Das Ergebnis ist einer der wesentlichsten Bestandteile
einer Verhandlung - schlieBlich ist es ja der Grund,
warum wir eine Verhandlung tiberhaupt fiihren.

Ist daher jede Verhandlung, die kein Ergebnis bringt, automatisch
eine schlechte Verhandlung? Nein, natirlich nicht.
War damit eine Verhandlung, in der ich mein Ziel (noch) nicht er-
reicht, aber ein sehr nettes Gesprdch gefiihrt habe, das die Bezie-
hung zu meinem Gesprachspartner verbessert hat, unbedingt eine
schlechte Verhandlung? Nein, natirlich auch nicht!
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Bei komplexeren Themen ist ein Ergebnis oft erst nach mehreren
Verhandlungsgesprdchen moglich. Meist sind wir froh ber Zwi-
schenergebnisse.

B. Wenn es kein Ergebnis gibt

Manchmal missen wir allerdings zur Kenntnis nehmen, dass wir
trotz intensivster Verhandlung und gekonnter Verhandlungsfih-
rung das angestrebte Ergebnis nicht erreichen kénnen. Entweder,
weil

1. die Ausgangslage eine aussichtslose war.

Ich kann noch so gut verhandeln, ich werde als Osterreicherin nicht
an der Mister-Ddnemark-Wahl teilnehmen dirfen. Das ist ein aus-
sichtloses Unterfangen!

2. unser Verhandlungspartner nicht zustimmen konnte
oder wollte.

Ich kann noch so gut verhandeln, ich werde dem Bischof den Dom
nicht abkaufen kédnnen. Hier kann der Verhandlungspartner nicht
zustimmen. Ich werde noch so viel Geld bieten kdnnen, man wird
mir ein Gemalde nicht verkaufen, wenn der Eigentimer damit sen-
timentale Erinnerungen verbindet. Hier willder Verhandlungspart-
ner nicht zustimmen.

3. ein anderer (noch) bessere Chancen hatte.

Ich kann noch so gut verhandeln, ich werde die Wohnung nicht
mieten kénnen, wenn ein anderer schneller war, bereit ist, mehr
zu zahlen, oder mit dem Vermieter befreundet ist. In einer solchen
Situation ist die durch meine Verhandlung erreichte Klarheit das
positive Ergebnis.
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C. Heiligt das Ergebnis die Mittel, die ich

dafiir eingesetzt habe? Oder anders gefragt:
Hauptsache ich habe mein Ziel erreicht, egal wie?
Was ist hingegen, wenn ich zwar mein Ziel erreicht habe, aber nur
mit faulen Tricks oder Drohungen oder nach einem fiirchterlichen
Streit? Oder wenn ich zwei Stunden fiir ein Ergebnis brauchte, das
ichauchineinerhalben Stunde hatte erreichen kbnnen? Waren das
dann gute Verhandlungen? Nein, das waren sie mit Sicherheit
nicht.

Esist wichtig, dass wir die Beziehung zu unserem Gegeniiber und
zu allen anderen an der Verhandlung beteiligten Personen stetsim
Auge behalten. Ebenso wichtigist aber naturlich auch, dass wir im
Gesprach einen roten Faden verfolgen. Allerdings erscheint es oft
vielen wie ein Mysterium, wo dieser rote Faden denn nun wirklich
verlduft. Dabeiist es ganz simpel.

Der rote Faden beginnt bei der Ausgangslage, die wir vor der Ver-
handlung vorfinden, und fihrt zum angestrebten Ziel (oder einer
sinnvollen, moglichst schon in der Vorbereitung bedachten Alter-
native).

Ziel oder

Ausgangslage Alternative

(Sie waren so freundlich, sich die Trennlinie zwischen ,,Sache“ und ,Person“in
Griin vorzustellen. Kénnten Sie sich diesen Pfeil, das Sinnbild des roten Fadens,

bitte in Rot vorstellen?)

Profitipp Nv. 7

Eine gute Verhandlung erfiillt drei Kriterien:

Sie sind mit dem Ergebnis zufrieden. Noch besser ist es
selbstverstdndlich, wenn alle Gesprachspartner mit dem
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Ergebnis (zumindest halbwegs) zufrieden sind - es also
eine Win-win-Situation ist.

Die Beziehung zwischen allen an der Verhandlung
beteiligten Personen ist zumindest gleich gut geblieben.
Noch besser wére es, wenn sie sich durch die Verhandlung
verbessert hdtte.

Und wir haben effizient entlang eines roten Fadens
verhandelt. Der rote Faden verlduft von der Ausgangslage
hin zum Ziel oder zu einer vorbereiteten Alternative.

Nur wer das Ziel immer im Auge behdlt, kann entlang

des roten Fadens verhandeln.

Fehlt aber nicht noch ein vierter Punkt? Miisste es nicht auch noch
heilen: ,Eine Verhandlungist erst dann gut, wennich schlagfertig
warl“?

Sie schitteln den Kopf? Mit Recht.

Bevor wir uns im Detail den Themen Ergebnis, Beziehung und Effi-
zienz widmen, folgt die spannende Frage, die wahrscheinlich mit
dazu beigetragen hat, dass Sie dieses Buch lesen.
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Ist Schlagfertigkeit

wirklich von gestern?

Warum soll Schlagfertigkeit eigentlich von gestern sein? Unzahlige
Blicher behaupten doch das genaue Gegenteil. Viele Menschen
sind stolzdarauf, zu den Schlagfertigen zu gehoren. Noch viel mehr
Menschen wdren es gerne. Und jetzt kommt dieses Buch und sagt:
,Schlagfertig war gestern! Frau Rauchberger, wie kommen Sie
denn zu dieser Ansicht?

Meine Antwort ist ebenso einfach wie hoffentlich iberzeugend:
Ich stiitze mich auf langjahrige Erfahrung und viele, viele anschau-
liche Beispiele. Immer wieder treffe ich auf Gesprachspartner, die
glauben, der beste Verhandler sei derjenige, der am schlagfertigs-
ten kontert. Wie oft bin ich bei Gesprachen zusammengezuckt,
wenn wieder einmal eine schlagfertige, verbale Ohrfeige ausgeteilt
wurde. Oder ich habe mich fremdgeschamt. Kennen Sie den Aus-
druck ,fremdschamen“? In Osterreich wurde er 2010 sogar zum
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,Wort desJahres®. Inder Kommunikation bedeutet es, dass jemand
etwas sagt und es offensichtlich richtig und schlagfertig findet,
aber jemand anderem sind seine Worte furchtbar peinlich.
Dabeiist bereits das Wort ,schlagfertig“verrdterisch. Es besteht
ausden beiden Komponenten ,Schlag®und ,fertig®. Und wer braucht
das?Ist esder Sinn unserer Gesprdche und Verhandlungen, dass wir
zuschlagen, bis der andere fertigist? Dass wir ,den Gegner sprach-
matt“ setzen, wie es das Cover von ,Das NonPlusUltra der Schlag-
fertigkeit“tverspricht?

»Also bitte, Frau Rauchberger, ist das nicht etwas zu streng?“, hore
ich manche von lhnen fragen und sehe deutlich [hr Stirnrunzeln vor
meinem geistigen Auge. ,Schlagfertigkeit kann doch auch originell
und lustig sein!“

,Ja“, gebeich zu, weil ich ein ehrlicher Mensch bin. Weil ich aber
auch einverninftiger Mensch bin, schranke ich ein: ,Fragt sich nur,
fir wen.

Doch nun von mir zu lhnen:

Wann ist es lhnen das letzte Mal wie folgt ergangen:
Jemand sagte etwas und Sie wussten beim besten Willen nicht,
was Sie darauf erwidern sollten?

Was haben Sie gemacht? Geschwiegen und sich mies gefiihlt? Oder
haben Sieirgendetwas geantwortet und waren damit alles andere
als zufrieden? Haben Sie sich gedrgert: ,Wenn ich doch nur ein
wenig schlagfertiger ware!“? Und dann, zwei Stunden spater (oder
am Abend vordem Einschlafen), da war sie plétzlich da: die Antwort

43



VI IST SCHLAGFERTIGKEIT WIRKLICH VON GESTERN?

desJahrhunderts! Originell, scharfziingig, genial, einfach unglaub-
lich schlagfertig! Wenn lhnen diese Antwort nur rechtzeitig ein-
gefallen ware, na, der andere hatte ordentlich aus der Wasche ge-
schaut. Aber so: Zu spdt, Chance vertan.

Chance vertan? Oder doch besser ,Gott sei Dank“?

A Solche ,Antworten des Jahrhunderts helfen selten dabei, die
Beziehung zum Gegenlber zu verbessern. AuRerdem gilt: Wahrend
Menschen schlagfertig sind, lassen sie meist den roten Faden vollig
auler Acht und setzen damit die Erreichung ihres Ziels aufs Spiel.

Profitipp Nv. 8

Wer denkt, schlagfertig zu sein mache einen guten
Verhandler aus, der setzt oft die Beziehung zum Gegen-
iber und damit auch seinen nachhaltigen Erfolg aufs
Spiel. Das ist nicht nur riskant, das ist auch dumm.

Umden Vorwurf zu entkrdften, ich seiin dieser Frage allzu streng,
folgt nun eine Ausnahme von der ,Schlagfertig war gestern“-Regel:
Wenn Ihnen zum geeigneten Zeitpunkt tatsdachlich etwas Originelles
einfallt, das der effizienten Zielerreichung dient und die Beziehung
nicht gefdhrdet — wenn Sie also, im positiven Sinn des Wortes,
schlagfertig sein konnen -, dann sagen Sie es, freuen Sie sich und
klopfen Sie sich drei Mal auf die Schulter. Gut gemacht.
Andererseits muss auch eines gesagt werden: Falls Ihnen so etwas
nichteinfdllt, ist es vollkommen egal. Nicht Originalitat und Schlag-
fertigkeit zahlen am Ende, sondern Ergebnis und Beziehung.

Profitipp Nv. 4
Sie kdnnen beruhigt damit aufhdéren, sich unter Druck zu

setzen, schlagfertig sein zu miissen. In den meisten Fallen
ist es gescheiter, Sie sind es nicht.

49



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Ich moéchte Ihnen und allen anderen klugen Menschen Mut ma-
chen: Trauen Sie sich ruhig, den Mund aufzumachen, wenn Sie tiber
die entsprechenden Fachkenntnisse verfiigen und etwas zu sagen
haben. Esist ganz egal, ob Sie schlagfertig sind oder nicht! Viel-
leicht interessiert Sie hierzu auch mein Beitrag im Survival-Guide
fir Berufseinsteiger ,Die Bildungsliicke“t. In diesem Buch verraten
zwanzig Experten ihre Tipps zu Themen, tber die wir an Schulen
und Universitdten nichts erfahren, die aber sehr wichtigsind. ,Ver-
handeln“ist eines dieser Themen.

Profitipp Nv. 10

Eine Verhandlung ist kein Originalitdtswettbewerb!

Es gehtin einer Verhandlung darum, sein(e) Ziel(e) mog-
lichst gut und effizient zu erreichen und die Beziehung
zum Gesprachspartner zu verbessern - um nicht weniger,
aber auch um nicht mehr.

Diesen Profitipp mochteich all jenenins Stammbuch schreiben, die
gerne schlagfertig sind oder sein wiirden. Auch ich selbst bin gerne
originell und es wiirde mir sogar durchaus hdufig zur rechten Zeit
etwas wirklich Treffendes, Witziges oder Schneidendes einfallen.
Mancher ,Schlagfertigkeits-Experte“ hdtte seine wahre Freude
an mir.

Doch die Erfahrung hat mich gelehrt: Diese witzigen, scharfen oder
schlagfertigen Aussagen gefallen meist nur mir wirklich gut - und
auch das nur einen Augenblick lang. Denn kaum habe ich sie getd-
tigt, kdnnteich mir schon wieder auf die Zunge beilen. Ich erkenne
mit Schrecken (Scham oder Schuldbewusstsein), dass sie entweder
meiner Zielerreichung schaden oder mein Gegeniber verargern
oder kranken. Und dann frage ich mich: Warum soll ich mir mit ver-
balen Fettnapfchen mein Leben unnotig schwer machen? Warum
sollen wir riskieren, dass unsere Firma einen Geschaftspartner
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verliert, nur weil ich beweisen wollte, dass ich besonders schlag-
fertig sein kann?

Profitipp N. ff

Wir sind es unserem Arbeit- oder Auftraggeber und

uns selbst schuldig, das Ziel im Auge zu behalten. Es ist
mangelnde Loyalitdt zu den genannten Personen oder
Unternehmen, wenn wir nur um einer schlagfertigen
Bemerkung willen Ziel und Beziehung aufs Spiel setzen.

Natdrlich verkneife ich mir Originelles nicht immer. Dabei passe ich
jedoch gut darauf auf, dass meine Antwort nicht auf Kosten anderer
geht und auch mich nicht in ein schiefes Licht riickt. Das ist reiner
Selbstschutz und im Laufe der Jahre erarbeitete Selbstdisziplin.

Profitipp Nv. 12

Selbstdisziplin ist eine der wichtigsten Eigenschaften
fur zielorientierte Kommunikation. Tut mir leid, wenn Sie
das vielleicht nicht so gerne horen - aber es ist so.
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Frau Rauchberger und
die Schlagfertigkeit

//\

Haben Sie schon einmal eines der vielen Schlagfertigkeitsbiicher
gelesen? War ein gutes dabei, eines, von dem Sie tatsachlichin lhrem
Alltag profitiert haben? Mit mehr als ein paar ganz brauchbaren
Tipps?Ja? Dasistinteressant. Wiirden Sie mir bitte den Titel dieses
Buches mailen? Mir selbst ist namlich noch kein Schlagfertigkeits-
buch in die Hande gefallen, das ich mit bestem Wissen und Gewis-
sen weiterempfehlen kénnte. (Und glauben Sie mir, ich habe schon
viele in den Handen gehabt.) Natirlich finde ich in Schlagfertig-
keitsblichern immer wieder Tipps, die ich gut finde, und einige, bei
denenich mir denke: ,Das kénntest du einmal ausprobieren!*Alles
inallemist miraberaufgefallen: Viele der Ratschldge zeichnen sich
dadurch aus, dass sie in der Theorie vielleicht originell klingen (oft-
mals nicht einmal das). Wiirde ich sie jedoch im ,wirklichen Leben®
in die Tat umsetzen, na, dann viel Glick! Die Konsequenzen wdren
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ganz andere als die, die ich mir gewlinscht hatte, undich hatte mut-
willig Ziel und Beziehung aufs Spiel gesetzt. Und das will ich nicht.
Eine wichtige Bemerkung vorweg, bevor wir gleich zu Beispielen aus
der Welt der Schlagfertigkeit kommen: Ich habe in denletzten Jah-
renvieles aus Biichern oder Zeitschriften zusammengesammelt. Die
Beispiele sind also bunt gemischt. Dazu gibt es meine Kommentare
und wir besprechen die Auswirkungen auf Ihre Verhandlungen. Ein
Buch nannteich bereits: ,Das NonPlusUltra der Schlagfertigkeit“t.
Es bietet viele besonders anschauliche Beispiele. Matthias Péhm,
ein anerkannter Schlagfertigkeitsexperte, hat es geschrieben.

A. Worin Frau Rauchberger und die meisten
Schlagfertigkeitsexperten iibereinstimmen

1.  Wir brauchen uns nicht alles gefallen zu lassen. Wenn uns die
Aussage unseres Gesprdchspartners missfallt, eruns angreift
oder klein machen will, dannist es unser gutes Recht, uns zu weh-
ren.Ich bin allerdings dafir, immer darauf zu achten, wer mein
Gegeniberist und in welchem Zusammenhang eine Aussage
fallt. Aulerdem rate ich davon ab, Gleiches mit Gleichem zu
vergelten und in einen munteren Schlagabtausch einzutreten.

2. Wenn uns einer auf die rechte Wange schldgt, brauchen wir
nicht auch noch die linke hinzuhalten. Wiirden wir es doch zulas-
sen, wdre das zwar im Sinne der Bibel, aber in Verhandlungen
bringt es uns selten zum Ziel.

3. Esist eine gute Idee, moglichst schnell auf die Sachebene
zuriickzukehren. Esist in den meisten Fallen besser, dumme,
unsachliche oder bosartige Bemerkungen so rasch wie moglich
wieder vom Tisch zu haben und sie nicht zum Gegenstand der
Diskussion zu machen.

4. Denanderen zu ignorieren, ist selten eine gute ldee. Dadurch
bestiinde namlich die Gefahr, dass er sich bestatigt fuhlt.
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Méglicherweise nimmt er auch an, wir hatten ihn nicht gehort,
und wiederholt seinen Angriff oder verscharft ihn sogar. Mit die-
sem Thema beschéaftigen wir unsin Kapitel XVI. noch genauer.

5. ZeigenSie lhrem Angreifer nicht, dass er Sie kleingekriegt hat,
indem Sie den Kopf hangen lassen, auf die Schuhspitzen star-
ren und leise irgendetwas vor sich hin murmeln oder mit ein-
gezogenem Kopfwortlos das Weite suchen. Stehen Sie gerade,
blicken Sie lhrem Gegeniber ins Gesicht und dann antworten
Sie mit - moglichst - fester Stimme.

Bei der Frage, wie man diese Punkte in die Tat umsetzt, endet die
Ubereinstimmung mit den Schlagfertigkeitsexperten auch schon
wieder.

B. Grundgedanken, in denen sich
Schlagfertigkeitsexperten

und Frau Rauchberger unterscheiden

Der namhafte Schlagfertigkeitsexperte wendet sich an seine
Leser: ,Scheitern gehort zum Leben wie auch zur Schlagfertigkeit.
Geben Sie weiterhin schlagfertige Antworten, auch wenn eine
Antwort danebengeht. Sie kdnnen niemals vorher wissen, wie Ihre
Bemerkung ankommt.*

Ja, richtig, Scheitern gehdrt zum Leben. Ja, richtig, wir wissen nie
mit absoluter Gewissheit, wie eine Bemerkung ankommt. Aber sein
eigenes Scheitern mutwillig herbeizufiihren hilft weder unserem
Verhandlungserfolg noch der Beziehung zu meinem Gesprdchs-
partner noch mir selbst. Und wenn ich schon weifs, dass ich nicht
weill, wie eine harmlose Aussage ankommt, dann werde ich auf
Bemerkungen, von denen ich weifs (oder zumindest ahne oder bei
einiger Uberlegung ahnen miisste), dass sie schlecht ankommen,
auf alle Falle verzichten.
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Profitipp Nr. 13

Esist verniinftig, erwachsen, ziel- und erfolgsorientiert,
nicht alles zu sagen, was einem in den Sinn kommt.
Esist viel besser, einer schlagfertigen Bemerkung nach-
zutrauern, die Sie nicht gemacht haben, als einem Erfolg
nachzutrauern, weil Sie schlagfertig waren.

Derselbe Schlagfertigkeitsexperte ,ermuntert seine Leser, ,an-
griffige Retourkutschen®, tiber die man ,richtig schmunzeln und
seine klammheimliche Schadenfreude ausleben“ kann, auf jeden
Fall auszusprechen -auch wenn Sie nicht wissen, wie es aufgenom-
men wird. Sein wichtigstes Prinzip zum Thema Schlagfertigkeit
lautet: ,Handle mutig und du wirst mutig!®

Es tiberrascht Sie nicht wirklich, dass ich das anders sehe, nicht
wahr? Ich sage stattdessen: Uberlegen Sie sich bitte unbedingtim
Vorfeld, wie etwas, das Sie sagen wollen, aufgenommen werden
kdnnte. Und verzichten Sie in Verhandlungen auf beziehungs- und
zielfeindliche Aussagen, auch wenn sie noch so mutig gewesen
waren. Denn eines meiner wichtigsten Prinzipien lautet: ,Handle
ziel-und beziehungsorientiert und du bist erfolgreich.“ Oder auch:
,Handle mutig, ohne dir selbst zu schaden.”

Suchen Sie sich aus, welcher der beiden Meinungen Sie sich an-
schliefen wollen.

C.Oje, Ironie!

Beispiel aus einem Schlagfertigkeitsbuch
Jemand sagt: ,Sie machenimmer wieder den gleichen Fehler
Der Schlagfertigkeitsexperte rdt, zu antworten: ,Da muss
ich mir wenigstens keine neuen tiberlegen!*

1«
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Mein Gott, wie schlagfertig! Aberist diese Antwort auch klug? Ist
sie zielorientiert?

Absolut nicht! Wieum alles in der Welt verbessere ich meine Verhand-
lungsposition damit, dass ich offiziell zugebe, ein trages Gewohn-
heitstier zu sein, dem es nichts ausmacht, immer wieder dieselben
Fehler zu machen, Hauptsacheich muss mir nichts Neues tiberlegen?
,Aber die schlagfertige Antwort war doch ironisch gemeint*, wer-
den Siejetztvielleicht einwenden, ,die darf man doch nicht ernst
nehmen!*

Bevor wir daher mit der Schlagfertigkeit fortfahren, ein paar Worte
zum Thema lronie. Wenn Sie es nicht aushalten und sofort wissen
wollen, was man tatsdchlich darauf antworten sollte, wenn einem
jemand vorwirft: ,Sie machen immer den gleichen Fehler®, dann
schauen Sie schnell in Kapitel XXII. nach. Und danach sehen wir uns
hier wieder.

1. Lieben Sie Ironie?

Dann habe ich eine erstaunliche Information fiir Sie: Wussten Sie,
dass mehr als die Halfte der Menschen in unseren Breiten Ironie
nicht versteht? Diese Menschen nehmen immer wieder etwas fir
bare Miinze, was Sie sagen, jedoch gar nicht so meinen. Laut einer
Untersuchung verstehen mindestens 50 Prozent der Menschen in
Deutschland Ironie nicht. In Osterreich, Studtirol und der Schweiz
wird das nicht viel anders sein.

Wenn Sie in Deutschland wohnen, erinnern Sie sich vielleicht noch
an die Werbung im Fernsehen, in der Sie von Prominenten instdn-
dig darum gebeten wurden, nicht wahlen zu gehen. Diese Kampagne
loste ungeheure Verwirrung aus, denn die Aussagen waren nicht
ernst, sondernironisch gemeint. Das hat vor den Bildschirmen leider
kaum jemand verstanden. So ein Pech aber auch!

Erfahrene Journalisten wissen: Je breiter das Publikum, an das
sie sich wenden, umso hoher ist die Gefahr, dass Ironie an einem
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groRen Teil der Adressaten vorbeigeht. Daher halten sie sich anden
warnenden Merksatz ,lronie —versteht der Leser nie!“ In den Print-
medienist Ironie (von unfreiwilliger abgesehen) daher meist nurin
klar gekennzeichneten Glossen anzutreffen.

2. Frau Rauchberger und die Ironie

Ich selbst habe eine groRe Schwache fir Ironie. Ironie kann lustig
oder geistreich sein und sie kann die Stimmung heben - wenn der
andere Ironie versteht! Versteht er sie nicht, lauft die Originalitat
bestenfalls ins Leere. Gefghrlicher ist es, wenn Ihr Gesprdchspart-
ner nicht versteht, wie Sie etwas meinen, und lhnen nicht folgen
kann.Oder er nimmt lhre Worte fiir bare Miinze, was zu Missver-
standnissen und negativen Emotionen fihren kann. Oft wird es
auch peinlich und richtig unangenehm. Zwei Beispiele aus meinem
Leben gefallig?

Beispiel Nr. 1: Frau Rauchberger spricht ganz bewusst
ironisch und bereut es bitter

Eines Abends hieltich einen Vortrag bei ,Rotary“vor lauter
Méannern. Falls Ihnen ,Rotary“ kein Begriff sein sollte: Die
Mitglieder engagieren sich fiir wohltatige Zwecke und un-
terstiitzen einanderauch gegenseitigmit Rat und Tat. Esist
also eine sehrsinnvolle Einrichtung.

In einem Nebensatz erwdhnte ich, dass ich selbst Mitglied
bei EWMD bin - dem internationalen Netzwerk fiir weib-
liche Fiihrungskrdfte. In der anschlieRenden Fragerunde
stand ein Mann auf und sagte mit abfalligem Ton: ,lhrda, in
eurem Netzwerk, macht ihr da auch etwas so Gescheites
wie wir oder wird nur sinnlos geplaudert?“

,Na“, dachte ich mir, ,jetzt ist der richtige Zeitpunkt fir
Ironie!*
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sagteich (mit unglaublich bewunderndem Blick und drama-
tischer Gestein Richtung des Fragenden), ,aber dazwischen
plaudern wir auch.”

Das gefiel mir gut - fiir einen Augenblick.

Dennder Manndrehte sich zu seinen Freunden um und sagte:
,Naja, sieist wenigstens ehrlich!®

Dastandich nun.Jetzt zu erkldren, dass es ironisch gemeint war,
hatte die Situation nur verschlimmert. Also drgerte ich mich still
Uberihn .. und tbermich. Undich beschloss, mirin Zukunftin jeder
einzelnen Situation noch besser zu Giberlegen, ob Ironie wirklich
das beste Mittel ist, um auf dumme Angriffe zu antworten.

Beispiel Nr. 2: Frau Rauchberger spricht unbewusst
ironisch und bereut es bitter

Esistder Morgen des zweiten Seminartags. Der erste Teil-
nehmererscheint. Das Gesicht blass, die Augen blutunter-
laufen, das Haar wirr, die Krawatte hangt schief, lauter
Anzeichen einer feuchtfrohlichen Nacht.

,Na, Sie schauen gut aus®, sage ich aus einem Impuls heraus.
Warum missen meine Impulse bloR so oft in Ironie miin-
den? Der Mann stutzt und beginnt dann sein Hemd aufzu-
knopfen: ,Ja, ich habe mir die Brust rasiert!”

Jetzt verschlagt es mir kurz die Sprache: ,Das wusste ich
nicht, stammleich (.. und das wollteich auch gar nicht wis-
sen, um genau zu sein ...).

,Warum sagen Sie denn dann, dass ich gut aussehe?“

,Na, wegen Ihres Gesichts!*
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Erreilt die miden Augen auf: ,Mein Gesicht gefallt Ihnen
also?“

,Wie komme ich nur aus dieser Nummer wieder heraus?*,
Uberlege ich leicht panisch. ,Ich muss noch etwas mit dem
Veranstalter besprechen®, sage ich schlieRlich und fliehe.

Jetzt verstehen Sie sicher, warum der nachste Profitipp lautet:

Profitipp Nv. 14

Vorsicht vor Ironie!

Uberlegen Sie sich bitte vor einer ironischen AuBerung,
ob die realistische Chance besteht, dass der andere die
Ironie erkennt! Wenn Sie sich nicht sicher sind, verzichten
Sie besser darauf - in lhrem eigenen Interesse.

Bedenken Sie: Auch wenn man selbst ein Faible fiir Ironie hat, heiRt
das noch lange nicht, dass man selbst jede ironische AuRerung als
solche versteht. Nicht nur einmal habe ich eine Frage eines Semi-
narteilnehmers ernsthaft zu beantworten begonnen und bin erst
darauf gekommen, dass es sich dabei um Ironie gehandelt hat, als
die Gruppe lachend sagte: ,Aber Frau Rauchberger!®

3. Ironie in Wort und Schrift

Natiirlich konnen Sie nach jeder ironisch gemeinten AuRerung an-
merken: ,Das meineich jetzt nicht ernst®, oder: ,Das habeichiro-
nisch gemeint.“ Hat der andere Ihre Bemerkung ernst genommen,
so hilft dies, Klarheit zu schaffen und gegebenenfalls (hoffentlich)
die Wogen zu glatten. Andererseits macht dies die Unterhaltung
ziemlich mithsam - fir alle Beteiligten.
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Griffige Beispiele
zum Thema
Schlagfertigkeit

,»0 du frohliche ...!*

Folgenden Tipp fand ich in einer beliebten Frauenzeit-
schrift. Das Motto war: ,Wie Sie gekonnt tiber die Weih-
nachtsfeiertage kommen!*
Schwiegermuttervorwurfsvoll: ,Du bereitest die Gans ganz
anders zu als ich!*

Empfohlene Antwort: ,Richtig, liebe Schwiegermama! Da-
rum schmeckt es jaauch allen so gut!*

Na dann: Frohliche Weihnachten! Das ist in der Tat schlagfertig,
aberob Siedamit wirklich gekonnt tiber die Weihnachtsfeiertage
kommen, wage ich zu bezweifeln. Ich sehe eher Trdnen, hére Gezdnk
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und knallende Turen. Vielleicht spaltet sich die Familie in zwei Lager.
Den einen schmeckt Ihre Gans besser. Die anderen halten Sie fir
eine! Es gibt Streit ... und vorbei ist es mit dem Weihnachtsfrieden.
Wenn lhre Schwiegermutter allerdings so klug ist, nicht in den
Zweikampf einzutreten, bleibt der Weihnachtsfrieden bestehen.
Doch damit wirde ich nicht unbedingt rechnen. Oder Sie selbst ge-
ben klein bei, entschuldigen sich, sagen, dass Sie es doch gar nicht
sogemeint haben .. undvielleicht, aber auch nurvielleicht, kdnnen
Sieretten, was noch zu rettenist. Warum haben Sie sich dann die
schlagfertige Aussage nicht gleich verkniffen, die Stimmung nicht
gefahrdet und sich selbst (und allen Anwesenden) das Leben nicht
garso schwer gemacht? Wahrscheinlich weil Sie die ,3 R Regel“ aus
Kapitel XVIII. noch nicht kennen.

Profitipp Nv. 15

Sie brauchen sich nicht alles gefallen zu lassen. Sie miissen
nicht alles, was lhnen missfallt, schweigend und
gottergeben hinnehmen. Doch bevor Sie ,schlagen, um
den anderen fertigzumachen®, greifen Sie lieber zu
eleganteren Mitteln. (Sie finden meine ,Wunderwaffe,
die ,3 RRegel“, in Kapitel XVIII.)

A. Frau Rauchberger bringt Nebenschauplitze
ins Spiel

Beispiele wie das folgende finden sich in vielen Biichern:

Auf den Kopf gefallen

Jemand sagt: ,Man hat Sie wohl als Kind auf den Kopf fallen
lassen!®

Darauf rat ein Experte, zu antworten: ,Da kann ich mich
wenigstens auf lhrem Niveau unterhalten!®
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Was soll denn das flr einen Sinn haben? Wie wird dieses Gesprach
weiter verlaufen?

,Wiereden Sie denn mit mir?!“, wird der ,Jemand“ entristet aus-
rufen.,Sie haben doch angefangen!“, werden Sie ebenso entriistet
entgegnen.

Schonsind Sie mittenin einer Diskussion dariiber, wer angefangen
hat und wer daher wie antworten darf. Das sind lauter Nebenschau-
pldtze, die vom roten Faden wegfiihren. SchlieRlich haben Sie das
Gesprdch nicht mit dem Ziel begonnen, zu kldren, wer womit an-
gefangen hat, oder?

Profitipp Nv. 16

Nebenschaupldtze

= fiihrenimmervom roten Faden weg.

= rufenoftmalsinunsund/oderim anderen negative
Gefiihle hervor.

= fithren nie zum Ziel und verbessern hochst selten
die Beziehung.

= sollten wirdaher, wann immer méglich, vermeiden
beziehungsweise wir sollten méglichst schnell zum
roten Faden zuriickkehren, wenn der andere ihn
verlassen hat.

|«

»Er hat angefangen!“ st seit der Sandkiste out

,Erhat angefangen!®, sagt das Kleinkind, dem soeben auf dem
Spielplatz ein anderes mit der Schaufel auf den Kopf geschlagen
hat, und ,antwortet“mit dem Sieb.

,Horsofort auf damit!“, ruft die erwachsene Begleitperson (hof-
fentlich), ,ihr wollt doch morgen auch noch zusammen spielen!®
Wie recht die kluge, weitsichtige Begleitperson damit hat! Warum
begeben sich Erwachsene auf Sandkisten-Niveau? Nur weil sich je-
mand danebenbenimmt, ist das kein Freibrief, es ebenfalls zu tun.
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Profitipp Nv. 17

Esist egal, wer damit angefangen hat, den roten Faden
eines Gesprachs zu verlassen. Es ist wichtig, so schnell
wie moglich zum roten Faden zuriickzukehren.

Sehenwirunsdenroten Faden des Gesprachs ,Du bist als Kind auf
den Kopf gefallen!“ schematisch an:

Ausgangslage Ziel

Q  ,Dubistals Kind auf den Kopf gefallen!*
Q  ,Darumsind wir auf dem gleichen Niveau.“
Q  ,Wieredest denn du mit mir?“

Q ,Duhastjaangefangen!“

Auf diese Weise kommen wir Nebenschauplatz fiir Nebenschau-
platzvom roten Faden weg.

Profitipp Nv. 18

Je weiter wir uns auf unserem Weg auf Nebenschaupldtze
nach unten bewegen, desto schwieriger wird es anschlie-
Rend, wieder zum roten Faden zuriickzukehren.

Und selbst wenn uns dies gelingt, sind wir damit auf dem roten

Faden oftein gutes Stiick zuriickgefallen, statt — wie wir es eigent-
lichvorgehabt haben - unsin Richtung Ziel zu bewegen.
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B. Frau Rauchberger schldgt wahllos

zwei Seiten auf

In meinem Fachgebiet der Kommunikation und allem, was dazuge-
hort, kommen im Laufe eines Jahres viele Blicher auf den Markt.
Manche kaufe ich blind, weil ich die Autoren schatze. Andere neh-
me ich in einer Buchhandlung in die Hand, schlage wahllos zwei
Seiten auf und lese sie durch. Dabei erkenneich schnell, ob sich das
Buch zu lesen lohnt.

AuRerdem: Wenn ich Gliick habe, merke ich mir etwas Gescheites.
Meistens merke ich mir eher das Absurde.

Kirzlich war es wieder einmal so weit. Ich stehe in der Buchhand-
lung, greife nach einem Schlagfertigkeitsbuch, schlage es auf und
lande im Vorwort: ,Bei Schlagfertigkeit®, so der Schlagfertigkeits-
experte, ,kommt es nicht darauf an, wie es dem anderen damit
geht, wenn Sie schlagfertigwaren. Es kommt nur darauf an, wie Sie
selbstsich fihlen!®

Sapperlot! Wo gibt es denn so was? Wo kommt es ausschlieRlich
darauf an, wie ich mich fithle? Ohne Riicksicht auf andere? Da fallen
mir beim besten Willen nicht viele Situationen ein. Nicht einmal als
Einsiedlerim Wald kommt es ausschlieRlich darauf an, wie ich mich
fihle. Auch dort habeich auf Tiere und Pflanzen Riicksicht zu neh-
men. Und im Miteinander mit anderen Menschen? Da soll es auf
einmal nur darauf ankommen, wie ich mich fihle? Das kann doch
nicht der Sinn von Kommunikation sein! Was bringt es mir, wenn
ich nur mich in den Mittelpunkt riicke und dabei véllig aus den
Augen verliere, wie es dem anderen damit geht und vor allem auch
was ich erreichen wollte?

Diese Aussage ist ein klarer Beweis daflr, dass die in zahlreichen
Biichernviel gepriesene Schlagfertigkeit an der Sinnhaftigkeit vor-
beizielt.

Dasselbe Schlagfertigkeitsbuch, andere Seite (irgendwo in der
Buchmitte):
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C. Die Geschichte mit dem Spatzenhirn

Das Spatzenhirn

,Sie haben jaein Spatzenhirn!®, sagt jemand zu lhnen.
Darauf rat der Schlagfertigkeitsexperte, zu antworten:
,Gegen lhr Hirn ist mein Hirn immer noch ein GroBhirn!*

Das ist also schlagfertig!? Ich finde es nicht einmal originell, son-
dernnurdumm. Ein Seminarteilnehmer hat gemeint, er wiirde ant-
worten: Ich habe wenigstens eines!”

Dieser Ausspruch ist schlagfertig und um einiges origineller. Aber
wirklich klug und zielorientiertist auch er nicht.

Ich habe bereits den schonen Begriff ,Fremdschamen® erwdhnt.
Hiereinreales Beispiel, das zeigt, wie tief die Falle Schlagfertigkeit
sein kann -so tief, dass man nie wieder aus ihr herauskommt:

Sandra und die Vogel

Estrugsichzuineinem firmeninternen Seminar einer Bank.
Elf korrekt frisierte Manner in dunklen Anziigen mit Kra-
watte und Anstecknadel, unter ihnen auch der Bankdirek-
tor persoénlich. Dazu Sandra, die einzige Frau (auRer mir) im
Raum, im schwarzen Hosenanzug. Sie war etwa Mitte drei-
Big und hatte, wie sie mir in der Pause verriet, die Absicht,
in dieser Bank die Karriereleiter hinaufzusteigen. Fiir mich
bestand kein Zweifel daran, dass sie das Zeug dazu hatte.
Es wareine sehrernste, seridse Veranstaltung.

Ich bringe das Beispiel vom Spatzenhirn. Zu meiner Uberra-
schung meldet sich Sandra zu Wort: ,Ich weill genau, was
ichantworten wirde, wenn jemand zu mirsagen wiirde: ,Sie
haben ja ein Spatzenhirn!*, ruft sie aus, und blickt Beifall
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heischend indie Runde. ,Ich wiirde antworten:,Ja!* (Es folgt
eine kurze Pause, um den Effekt zu erhdhen.) ,Und ich bin
auch gut zu Vogeln.

(Anmerkung: Dies ist ein serioses Buch, darum habeich das
Wort ,Vogeln“groRgeschrieben.)

Sandraist sichtlich stolz auf sich.

Die Reaktionen deranwesenden Mannersind hochst unter-
schiedlich. Einige brechen in schallendes Lachen aus. Die
anderen schweigen betreten. Einer schlagt vor Schreck die
Hand vor den Mund, so, als kénnte er Sandras Bemerkung
damit ungesagt machen.

Ich bin einige Augenblicke lang so fassungslos, dass ich zu
keiner Antwort fahig bin. Sandra denkt offensichtlich, ich
hatte es nicht verstanden, und darum setzt sie, mit schel-
mischem Grinsen, hinzu: ,Wissen Sie, Frau Rauchberger, das
war jetzt zweideutig!®

Ich fand das ziemlich eindeutig! Und ohne Zweifel schlagfertig.
Was hat sie mit dieser Schlagfertigkeit erreicht? Dass sie von den
Anwesenden als kompetente Kollegin wahrgenommen wird? Dass

Beispiel: Roter Faden Sandra

urspriingliches Ziel
= Karriere machen

spontanes, neues Ziel Q ,Siehabenjaein Spatzenhirn!“
= schlagfertig sein

Q  ,lchbin auch gut zu Végeln!“

(Point of no Return = es gibt keinen Weg zuriick)
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sieihr Ziel erreicht und der Bankdirektorihrdie Leitung einer Abtei-
lung Ubertragen wird? Wohl kaum. Die Mdanner brauchen Sandra in
Zukunftdoch nurzu sehen und haben sofort gewisse Bilder im Kopf.
Diese Bilder decken sich sicher nicht mit ihren Karriereambitionen.

Profitipp Nv. 14

Worte haben eine gefahrliche Eigenschaft: Wenn sie
einmal ausgesprochen sind, kann man sie nicht mehr
zuriicknehmen. Nie wieder, auch wenn Sie das noch

so gerne wollen, auch wenn Sie beteuern, es zu tun.
Auch wenn Sie sie noch so bereuen, auch wenn Sie es
gar nicht so gemeint haben ... der andere hat sie gehort.
Und daher bleiben sie gesagt.

Sehroft bewahrt eine Entschuldigung (siehe Kapitel XlI1.) vor noch
groerem Schaden. Ich firchte jedoch, fiir Sandra hatte auch eine
Entschuldigung nichts mehr gerettet. Ihre Aussage brachte sie an
einen ,Point of no Return®. Der Ausdruck kommt aus der Fliegerei
und bedeutet nichts anderes, als dass es ein fiir alle Mal zu spatist,
um umzukehren.

Esist auch nichts Ungewdhnliches, dass Sandra ihren Fehler nicht
einmal bemerkt hat. Die Freude Uber ihre schlagfertige Aussage
setzte das zielorientierte Denken matt. Wahrscheinlich ratselt sie
noch heute, warum sich das Verhalten ihrer Vorgesetzten und Kol-
legen ihr gegeniber seit diesem Seminar verandert hat.

Keine Angst, das Thema ,Schlagfertigkeit® begegnet uns in Kiirze
wieder, ist es doch eine ,wunderbare® Strategie, aus einem Ge-
sprdch einen Schlagabtausch und damit eine schlechte Verhand-
lung zu machen. Zuerst wollen wir uns aber wieder der guten Ver-
handlung zuwenden und uns ndher mit den wichtigen Themen
Ergebnis, Beziehung und roter Faden beschaftigen.
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Das Ergebnis

/\

Sieerinnern sich, dass wirdie Sachebene und die Beziehungsebene
durch die griine Linie strikt voreinander getrennt haben. Wenn wir
vom Ergebnis sprechen, sprechen wirvon der Entscheidung auf der
Sachebene.

A. Die Win-win-Situation

Natdrlichist es wichtig, dass wir selbst mit dem Ergebnis zufrieden
sind. Noch besser ist es allerdings, wenn alle Beteiligten (zumin-
dest halbwegs) damit zufrieden sind. Dann fihrte die Verhandlung
zueiner ,Win-win-Situation®. Dieses Schlagwort wurde im ,Harvard
Konzept“t geprdgt.
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Profitipp Nv. 20

Win-win-Situationen sind meist besonders nachhaltig,
weil alle Verhandlungspartner hinter dem Ergebnis
stehen. Sie wirken sich in der Regel positiv

auf die Beziehung aus und bilden so die Briicke

in eine gemeinsame Zukunft.

Ein Zitat aus ,Verhandlungstechniken“t: ;\Wachstum, Fortschritt
und Erfolg beruhen auf der Win-win-Strategie, einer Einigung, die
fir beide Seiten Vorteile bringt, denn die Ubervorteilung des Ver-
handlungspartners wird auf lange Sicht gesehen auch mit eigenen
Nachteilen verbunden sein.

Sie wissen es selbst: Esist nicht immer moglich, eine ,Win-win-
Situation®zuerreichen.In manchen Verhandlungen oder bei gewis-
sen Verhandlungspunkten kénnen nicht beide Gesprachspartner
mit dem Ergebnis gleichermalen (voll) zufrieden sein, sondern bes-
tenfalls einer. Aus diesem Grund ist es spannend, sich Gedanken zu
folgender Frage zu machen:

Wenn in einem Verhandlungspunkt nur einer zufrieden sein
kann - was ist besser: ,,Er</,Sie“ oder ich? Welches Ergebnis
wiirden Sie anstreben?

Haben Sie geschrieben: ,Dasistdoch ganz klar, esist natirlich bes-
ser,ich bin zufrieden!®

Dann frage ich Sie: Ist das wirklich immer besser? Was halten Sie
von folgender Uberlegung?
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1. Die Taktik der Kriegsfiihrung

Bei einer meiner zahlreichen Verhandlungen in China erfuhr ich,
dass Kinder dort bereits von klein auf im Verhandeln unterrichtet
werden. Dabei steht die Taktik im Vordergrund, die sich an den Jahr-
tausende alten Regeln der Kriegsfiihrung orientiert. Wenn Sie sich
indieses Thema vertiefen mochten, finden Sie zwei Biicher auf der
Literaturliste. ,Die Kunst des Krieges“- von Sun Tzu wurde bereits
circa 500 vor Christus (!) verfasst. Noch heute gelten in chinesi-
schen Verhandlungen die mehr als 2.500 Jahre alten Weisheiten
des Feldherrn, der sagte: ,Wenn du den Feind und dich selbst
kennst, brauchst du den Ausgang von hundert Schlachten nicht zu
firchten.“Interessant sind in diesem Zusammenhang auch Biicher
Uberdie 36 Strategeme*“*. Ein Grundsatz daraus lautet: ,Manchmal
kann es sinnvoll sein, eine kleine Schlacht zu verlieren, wenn ich
damit die Chancen erhéhe, eine gréfSere Schlacht (oder gar den
ganzen Krieg) zu gewinnen.“Das klingt zwar reichlich martialisch
inunseren Ohren, aber esist viel Wahres daran.

Profitipp Nv. 21

Wir kénnen nicht immer und in allen Punkten als Sieger
vom Platz gehen. Darum ist es im Hinblick auf die gemein-
same Zukunft oft besser, nicht auf Biegen und Brechen
darauf zu bestehen. Besser ist es, bei den Punkten
nachzugeben, die fiir den anderen besonders wichtig

sind und die uns nicht allzu hart treffen.

Schade, dass Roland, einer meiner ersten Vorgesetzten, das ganz
anders sah.
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Roland und der Spatzin der Hand

Alsich eine junge Juristin war, neu in einem Unternehmen,
dafihrten Roland, mein damaliger Chef, undich eine Rekla-
mationsverhandlung mit einem Lieferanten. Der Sachver-
halt war klar, die Ware, die an uns geliefert worden war, war
mangelhaft. Das musste auch der Lieferant eingestehen.
Jetzt ging es ,nur“noch um den Betrag, den er uns als Ver-
gltung zahlen sollte.

Wirrechneten samtliche Anspriiche aus und kamen auf (die
genauen Zahlen habe ich nicht mehr im Kopf) 13.500,- Dol-
lar. Der andere bot zuerst 9.000,-. Wir fanden im Zuge der
Verhandlung heraus, dass ihm sein Chef die Erlaubnis gege-
benhatte, auf maximal 13.000,- zu erhéhen. Wiirde er mehr
zahlen, wiirde ihm das in seinem Unternehmen ernsthafte
Schwierigkeiten bereiten.

Ineiner Verhandlungspause nahm ich allen Mut zusammen
und meinen Chef beiseite: ,Es tut uns nicht allzu weh, auf
die 500,- zu verzichten, fir ihn sind die 500,- eine entschei-
dende Hiirde. Ich wiirde mich daher, nach einer weiteren,
harten Verhandlung, mit 13.000,- zufrieden geben und ihn
hocherhobenen Hauptes nach Hause reisenlassen. Er weil,
dass wirihm geholfen haben, ist uns dankbar dafir und da-
her werden wir die 500,- Dollar bei kiinftigen guten Geschaf-
tenwieder hereinholen konnen. Oder noch besser, wir ver-
einbaren sofort ein neues Geschaft ..“

,Nein“, sagte Roland, ,das machen wir sicher nicht! Kennen
Siedenn nicht das alte Sprichwort ,Besser den Spatzin der
Hand als die Taube auf dem Dach‘?“

Ich kannte das Sprichwort, ich mag es heute noch nicht.
JJetzt pressenwirdierestlichen 500,-(alsoden Spatzinder
Hand) aus ihm heraus. Was die Zukunft bringt (die Taube
aufdem Dach), kann niemand vorhersagen. Aber aus meiner
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Erfahrung weilich, dass wirauch weiterhin gute Geschafte
machen werden!*

Wir gingen in die Verhandlung zuriick, Robert ,presste® die
13.500,- Dollar tatsdchlich heraus, der Geschaftspartner
unterschrieb mit knirschenden Zahnen, zahlte, flog nach
Hause .. und ward nie mehr gesehen.

In dieser Geschaftsbeziehung hatte groRes Potenzial fiir
eine erfolgreiche, gemeinsame Zukunft gesteckt - und wir
haben es verspielt. Schén blod!

Sie stimmen mit mir (berein, dass meine Taktik sinnvoller gewesen
ware? Dass es manchmal klug ist, bei einem Punkt nachzugeben,
obwohles nicht (unbedingt) notig ware, um damit die Chancen bei
einem anderen, wichtigeren Punkt oder auf zukinftige Erfolge zu
erhohen? Gut. Beachten Sie jedoch bitte den folgenden Profitipp:

A Profitipp Nv. 22

Sprechen Sie ein derartiges Vorgehen unbedingt vorher
mit lhrem Vorgesetzten ab. Ist er ein ,Spatzin der Hand*“-
Typ, wird er sonst mit dem Verhandlungsergebnis, das Sie
erzielt haben, nicht zufrieden sein. Das wiederum kann
sich negativ auf Ihre weiteren Verhandlungen oder gar
auf lhre Karriere auswirken.

2. Schenken Sie bitte nichts her

Wenn Sie diese Taktik anwenden, die wir soeben besprochen ha-
ben, dann tun Sie dies bitte nie mit Sdtzen wie ,Mir sind die 500,-
Dollar nicht so wichtig. Behalten Sie sie ruhig!“ Etwas offensicht-
lich herzuschenken ist selten ein kluger Schachzug. Der andere ist
mit dem Ergebnis viel zufriedener, wenn er das Gefiihl hat, es
durch sein eigenes Verhandlungsgeschick erreicht zu haben.
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3. Manchmal ist es besser, nicht recht zu haben,
auch wenn man im Recht ist

Gerda und der Ablaus

Gerdas neuer Vorgesetzter hat offensichtlich eine Recht-
schreibschwdache. Jedenfalls finden sich in seinen E-Mails
Worte wie ,Ablaus“ (wenn jemand klatscht) und ,Kongu-
renz“ (fir den Mitbewerber). Beim ndchsten Abteilungs-
meeting macht sie ihn darauf aufmerksam. Er bekommt
einenroten Kopf und diese beiden Fehler passieren ihm nie
mehr wieder.

Ziel erreicht! Ziel erreicht? Hat Gerda tatsdchlich ihr Ziel erreicht?
Nein, sie hat vielleicht eine kleine ,Schlacht* gewonnen - und da-
mit den ,Krieg“ begonnen. Jemanden vor den Ohren anderer zu
kritisieren, ist keine nachahmenswerte Idee, schon gar nicht bei
einem Vorgesetzten. Gerdas Vorgehen war weder gut fir die Zu-
sammenarbeit noch fiirihre eigenen Karriereambitionen. Was sind
dagegen schon ein paar karrigierte Rechtschreibfehler?

Profitipp Nv. 23

Fragen Sie sich, bevor Sie andere kritisieren:
Welches Ziel will ich damit erreichen? Wie wichtig
ist es mirim Vergleich zu meinen anderen Zielen?

Sie werden merken, dass so manche Kritik besser unterbleibt. Ist
Ihnen das Ziel, das Sie durch die Kritik erreichen wollen, so wichtig,
dass Sienicht schweigen kénnen, dann dullern Sie diese am besten
ineinem Vieraugengesprdch.

Genauso wichtig wie ein gutes Ergebnis auf der Sachebene sollte
lhnen namlich die Beziehung zu allen anderen an der Verhandlung
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Beteiligten sein -besonders (aber nicht nur!) die zu Ihrem Verhand-
lungsgegeniber.

Profitipp Nv. 24

Esist klug und wichtig, langfristig zu denken, nicht nur
das Ziel dieser einen Verhandlung im Auge zu behalten,
sondern auch iibergeordnete Ziele und die Zukunft.

4. Und am Ende: Deckel drauf!

Haben Siesichin der Verhandlung tiber einen Punkt geeinigt? Gra-
tulation! Jetzt ist es wichtig, den Deckel draufzumachen. Das
heilt: Sie fassen diese Einigung laut zusammen (zum Beispiel:
SWirhaben unsdarauf geeinigt, dassich lhnen das fehlende Bauteil
Stylo 15/123 bis Montag, 23.10., frei Haus liefere und Sie daftir ..),
schreiben sie vor den Augen des anderen auf und holen sich die
ausdrickliche Zustimmung dazu ein. Er sagt ,Ja!“ oder er nickt -
damit ist der Deckel drauf. Das ist viel besser, als zu sagen: ,Sind
wir uns in diesem Punkt einig?“ oder ,Ist jetzt alles klar?“ Gar
nicht empfiehlt essich, sofort zum nachsten Punkt iberzugehen.
Stellen Sie immer sicher, dass alle Beteiligten vom selben (Zwi-
schen-)Ergebnis ausgehen.

Alles klar!

Es war eine hochkardtig besetzte Runde: die Geschafts-
fihrung, mehrere Abteilungsleiter (darunter der IT-Lei-
ter), der Inhaber einer EDV-Firma und ich. Es ging um die
Verlegung von Computerkabeln in einem grolen Biiroge-
bdude. Zwei Stunden heile Diskussionen, dann Stille. Der
IT-Leiter sprach die bedeutsamen Worte: ,Alles klar?“ Und
alle nickten ebenso bedeutungsschwer zuriick: ,Alles
klar!“
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,Damit mirauch alles klarist“, sagte ich, ,mochte ich gerne
aufschreiben, was wir jetzt vereinbart haben.“ Ich ziickte
Block und Kugelschreiber.

DerIT-Leiter begann zu erkldren, da unterbrach ihn der Erste:
,Nein, so habeich das nicht verstanden!“ und der Nachste:
,Dariber haben wir doch noch gar nicht gesprochen

|«

Daraus lernteich, dass Satze wie ,Alles klar!“ gar nichts bedeuten.
Es kann durchaus sein, dass alle denken, es sei alles klar, aber jeder
von einem anderen Inhalt ausgeht. Manche sagen auch ,Alles klar!®,
weil sie nicht zugeben wollen, dass sie nicht alles verstanden haben.
Und die andern sagen ,Alles klar!*, weil sie wollen, dass das Mee-
ting endlich zu Ende ist. Also bedenken Sie bitte:

Profitipp Nv. 25

Eine Verhandlung zu fiihren heilt Ergebnisse abzusichern.
Machen Sie also den Deckel drauf - laut zusammenfassen,
aufschreiben, abnicken lassen. Mit dem Deckel ist das
Thema, von unserer Seite aus, abgeschlossen. Horen Sie
auf, zu diesem Punkt weiter zu argumentieren - Sie laufen
sonst Gefahr, den Deckel wieder zu liiften.
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Die Beziehungsebene

/\

Was meinen Sie? Wie muss die Beziehung zu lhrem Verhand-
lungspartner nach der Verhandlung sein?

Was ist hinsichtlich der Beziehung zu lhren Teammitgliedern
bei Verhandlungen zu beachten?
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A. Die Beziehung zum Gegeniiber

1. Legen Sie die Latte hoch

Ein Seminarteilnehmer beantwortete meine Frage mit: ,Man muss
sich nachher auch noch irgendwie in die Augen schauen kénnen!*
Irgendwiein die Augen schauen? Das ist mir zu wenig. Damit wiirde
ich die Latte sehr tief legen und Gefahr laufen, dass ich die Bezie-
hung durch die Verhandlung verschlechtere. Ich habe es mir daher
schon lange zum Ziel gemacht, die Beziehung zu meinem Gegen-
tberdurch jede Verhandlung zu verbessern. Damit schlieRe ich
mich den Gedanken des ,Harvard Konzepts“tan. Denn eines lehrt
mich die Erfahrung:

Profitipp Nv. 26

Ihre Position muss sehr stark sein, wenn Sie glauben, auf
den Aufbau einer tragfdhigen Beziehung verzichten zu
konnen. Und auch dann wiirde ich nicht darauf vertrauen,
dass diese Position immer so stark bleibt.

Denken Sie nur an Hans-Peter, den Einkaufer des groken Lebens-
mittelkonzerns. Seine scheinbar sichere, machtvolle Position war
schlagartig Geschichte, als er sich selbststdndig machte. Daich
grolBes Augenmerk darauf lege, die Beziehung zu meinen Ge-
sprachspartnern mit jeder Verhandlung zu verbessern, wahreichin
der Regel die Chance, sie zumindest gleich gut zu halten.

77



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

2. Eine gute Beziehung hilft auch die Ergebnisse
auf der Sachebene zu verbessern

Frank und die Baubranche

Unldngst in einem firmeninternen Seminar einer grolen
Baufirma: Frank, ein junger, sehr ambitionierter Bauleiter,
widersprach mir vehement: ,Das mag ja fir Sie stimmen,
Frau Rauchberger. In unserer Branche laufen die Dinge je-
doch anders. Beiuns geht esnicht um Beziehungen, bei uns
geht es ausschlieRlich um Geld! Wir wollen méglichst viel
verdienen, der andere will méglichst wenig zahlen. Oder um-
gekehrt!*

JInteressant, das erlebeich sonst bei keiner Branche!“, ant-
wortete ich, weil ich mir manchmal Ironie beim besten Wil-
len nicht verkneifen kann. Wo ist es nicht so, dass der eine
viel verdienen und der andere wenig zahlen will?

Bevor ich meinen Standpunkt ausfihrlich darlegen konn-
te, ergriff einer seiner erfahrenen Kollegen das Wort: ,Das
Gegenteilist der Fall, Frank! Gerade wenn es um Geld geht,
ist die Beziehung wichtig! Stell dir vor, wir haben eine
Nachtragsverhandlung zu fihren oder man wirft uns Bau-
mangel vor. Bei beidem geht es meist um viel Geld. Mit
wem werden wir zu besseren Ergebnissen kommen? Mit
Sicherheit mit einem Verhandlungspartner, mit dem wir
bereits eine gemeinsame Geschichte haben, von dem wir
wissen, dass wir uns aufeinander und auf Fairness verlas-
sen konnen, weil wir auf den Aufbau einer guten Bezie-
hung Wert gelegt haben. Und nicht mit jemandem, den wir
zum ersten Mal sehen, oder gar mit jemandem, mit dem
wir gestritten haben .

|«
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Das leuchtet ein, nicht wahr? Fir Vera F. Birkenbihl ist die Bezie-
hungsebene sogar die wichtigere der beiden Ebenen®.

3. Eine gute Beziehung kann den Ruf retten

Dazu kommt ein anderer, noch viel weitreichenderer Gedanke von
Anne M. Schiller. Die fiihrende Expertin fiir Loyalitdtsmarketing
sprichtinihrem gleichnamigen Buch von ,Touchpoints“t, den Be-
rihrungspunkten mit dem Kunden. Sie sagt: ,Ein Unternehmen
kann in der heutigen Zeit nur iiberleben, wenn der Kunde gut (iber
das Unternehmen spricht und es weiterempfiehlt.“

Ich frage daher: Wie soll jemand tber Ihre Firma gut reden, wenn
Sie nichtrechtzeitigdarauf Wert gelegt haben, dass die Beziehung
stimmt? Vergessen Sie nicht, dass sich die ,Welt der Mundpropa-
ganda“indenvergangenen Jahren massivverdndert hat. Wenn fri-
herein Geschaftspartnernicht zufrieden war, dann hat er vielleicht
die Konsequenz gezogen und mit lhnen keine Geschafte mehr ge-
tatigt. Das war schlimm. Vielleicht hat er sich die Miihe gemacht,
befreundeten Unternehmern davon zu erzahlen. Das war schlimmer.
Aber heute erfahrt so etwas mit nur einem Mausklick die ganze
Welt. Dasist am schlimmsten.

4. Bitte setzten Sie eine gute Beziehung nicht

mit einem prall gefiillten Umschlag gleich

Nur damit keine Missverstdndnisse aufkommen: Wenn ich vom
Verbessern der Beziehung spreche, dann meine ich damit nicht Be-
stechung und krumme Absprachen.

Beispiel: Wie besteche ich richtig?

Ein Student im Universitatslehrgang fir internationalen
Handel sall mit einer Zeitung in meiner Lehrveranstaltung.
,Dasist doch Schwachsinn! Gute Beziehungen braucht kein
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Mensch. Sagen Sie mir kurz und knapp: Wen muss ich beste-
chen? Wie viel kostet das?“, sagte er, bevor er sich wieder in
seinen Lesestoff vertiefte. Wie man richtig besticht, konn-
te ich ihm nicht sagen. Natdrlich weill ich, dass es Beste-
chung gibt, und mir ist bewusst, dass sie in manchen Lan-
dern notwendig zu sein scheint. Allerdings war ich nie in
eine involviert und ware auch nicht die Richtige dafiir. Was
seine Bemerkung den Studenten kostete, kann ich Ihnen
allerdings genau sagen: seine gute Note.

Eine gute Beziehung baue ich vor allem durch Respekt auf, wenn
moglich sogar durch Wertschatzung. Fairness ist ein wichtiger
Punkt, ebenso Verldsslichkeit. Dazu kommen Freundlichkeit, Hof-
lichkeit, Plnktlichkeit, nette Gesten. Ihr Verhalten und Ihre innere
Einstellung zum Gegentiber sollten stets so sein, wie Sie sich das
auch vom anderen Ihnen gegeniiber wiinschen. Unterliegen Sie
bitte nichtdem Irrtum, dass ein freundliches Dauergrinsen und ein
halbwegs hoflicher Smalltalk bereits ausreichen, um die Beziehung
zu verbessern.

Profitipp Nv. 27

Ihreinnere, respektvolle Einstellung zum anderen
ist die Basis fiir eine gute Beziehung.

B. Die Beziehung zu den eigenen Teammitgliedern
Ein Missverstandnis ist weitverbreitet: Viele denken, mit ,Bezie-
hung* sei ausschliellich die Beziehung zum externen Verhand-
lungspartner gemeint. Manche Verhandler fallen ihren eigenen
Kollegen ohne Zogern in den Riicken, widersprechen ihnen oder
stellen sie vor der gesamten Runde bloR.

80



XII. DIEBEZIEHUNGSEBENE

Abteilungsleiter Paul und der umstandliche Theo

Ein Firmeninhaber buchte mich als Verhandlungscoach, da
er sich folgende Situation nicht erklaren konnte: Paul und
sein Team fahren zu externen Verhandlungen, und wenn sie
zuriickkommen, ist die Stimmung eisig. Auf Nachfragen
nennt keinerden Grund dafir. Ist der Firmeninhaber mit von
der Partie und tibernimmt die Verhandlungsfihrung, dann
bleibt die Stimmung gut.

Ich begleite Paulund sein Team zu einer Verhandlung. Theo
hat das Wort. Erist ein unbestrittener Fachmann auf sei-
nem Gebiet, dochrhetorisch nicht der Beste. Erspricht lang-
sam, umstandlich, begleitet von vielen ,Ahs*

Da wendet sich Paul, sein Vorgesetzter, an die Verhand-
lungspartner: ,Haben Sie den Mann verstanden?®, fragt er
sie allen Ernstes. ,Der redet immer so wirr!“

Ist es da ein Wunder, dass das Verhdltnis zwischen Paul und sei-
nem Team von Mal zu Mal schlechter wird? Paul treibt einen Keil
zwischen die Kollegen, die Theo ebenfalls umstdndlich finden, und
die anderen. Er stellt Theo vor allen Leuten bloR und die anderen
Teammitglieder missen firchten, dass er mit ihnen eines Tages
dhnlich verfahren wird. Sollte es Pauls Absicht sein, sich durch seine
unqualifizierte AuBerung mit dem Gegentber - auf Kosten von
Theo-zu ,verblinden soist dieses Vorhaben (in den allermeisten
Fdllen) ebenso zum Scheitern verurteilt. Nestbeschmutzer mag
keiner gerne.

Daherist Pauls Verhalten nicht nur unfair gegentiber seinem Kolle-
gen Theo und peinlich oder erschreckend fiir die anderen Teammit-
glieder, sondern auch héchstilloyal seinem Arbeitgeber gegentiber.
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C. Die selbsterfiillende Prophezeiung

und der negative Filter

Méglicherweise geben Sie mir zwar prinzipiell Recht, haben aber
dennoch folgenden Einwand: ,Den meisten Menschen bringe ich
Wertschatzung entgegen. Nur bei Fritz schaffe ich es nicht. Ich
brauche nur seine Stimme zu héren oder sein Rasierwasser zu rie-
chen .. schon wird mir tibel /werde ich wiitend /werde ich hilflos
und weils: ,Dieses Gesprdch wird schwierig!™ Wie wird das Ge-
sprach dann wohl verlaufen? Richtig, schwierig!

Langlebe die selbsterfiillende Prophezeiung! Diesen Begriff prdgte
der US-amerikanische Soziologe Robert K. Merton in den 40er-Jah-
ren desvergangenen Jahrhunderts. Sie haben das sicher alle schon
erlebt. Wenn Sie wissen, dass Sie einen Parkplatz finden werden,
dann finden Sie meist auch einen. Wenn Sie wissen, dass Sie bei der
Prifung durchfallen werden, dann haben Sie die grole ,Chance,
dass das tatsachlich der Fall ist. Wenn Sie wissen, dass eine Ver-
handlung schwierig wird, dann wird sie das auch ...

Dazu kommt der negative Filter, den uns die Erfahrungen aus der
Vergangenheit tiber den Kopf gestiilpt haben.

Beispiel Katze, Teil 1- gerettet

Im Rahmen einer meiner Ausbildungen habeich die Wirkung
von Filtern hautnah erlebt.

Ein Unbekannterstiel zu unserer Gruppe, um uns etwas zu
erzdhlen. Wir bekamen den Auftrag, uns vorzustellen, dass
dieser Mann unsere Katze gerettet hatte, als wirnoch kleine
Kinder waren. Die Stimmung war beraus nett! Wir haben
den fremden Mann mit einem warmen Gefiihl im Herzen
begriRt, wirhabenihm zugehdrt, die Unterhaltung warvon
Anfang an wertschatzend und freundlich.
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Durch die gerettete Katze hatten wir dem fremden Mann gegen-
iiber einen positiven Filter aufgesetzt.

Beispiel Katze, Teil 2 - gequailt

Dann kam der ndchste Unbekannte, um uns etwas zu er-
zahlen. Von ihm wussten wir, dass er, als wir kleine Kinder
waren, unsere Katze absichtlich gequdalt haben soll. Der
Mann brachte uns die gleiche Freundlichkeit entgegen wie
der erste, doch wie anders war die Stimmung! Wir waren
,g8anz automatisch abweisend und nicht bereit, auf seine
Erzahlung einzugehen.

Hier wirkte der negative Filter.

Dieses Katzenbeispiel fiel mir wieder ein, als mir Eleonore im Coa-
ching gegeniibersal. Auch tiber ihrem Kopf befand sich ein dunkler,
dichter, negativer Filter.

Eleonore und ihr Chef, der Schnosel (Teil 1)

Eleonore war eine gutaussehende Frau Anfang fiinfzig und
seit mehralszwanzig)ahrenineinerkleinen Exporthandels-
firma beschaftigt. Sie hatte viel Wissen und Erfahrung und
war es gewodhnt, mit dem Firmenchef eng zusammenzu-
arbeiten. Voreinem halben Jahr ging dieserin Pension und
ein Neffe folgte nach.

,Jetzthabeich daeineneitlen Schnosel Anfang dreilig vor mir
sitzen, der nichts weill und nichts kann ..“, emporte sie sich.
,Was Sie ihm auch schon gesagt haben .., mutmalte ich.
Sie nickte eifrig: ,Selbstverstdndlich. Mehrfach!*

Ich denke, Sie konnen sich vorstellen, wie die Zusammen-
arbeit zwischen den beiden ablief. Sie liel ihn spiiren oder
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sagte offen, wie wenig sie von ihm hielt. Und er verheim-
lichte ihr Informationen, nahm sie nicht mehr zu Kunden-
gesprachen mit und machteihrdas Leben schwer. Erkonnte
nicht auf sie verzichten, daftir waren ihr Wissen und ihre
Erfahrung zu wertvoll. Obwohl es fiir eine Frau dieses Alters
bekanntlich nichteinfachist, eine neue anspruchsvolle Stel-
le zu finden, war Eleonore nahe daran, zu kiindigen.
Jstlhrneuer Chef ein wertvoller Mensch?, fragte ich sie.
Sie iberlegte lange.

LEigentlich nicht!“, sagte sie schlieRlich.

Diese Antwort hat mich geschockt - ich habe nicht gedacht, dass
man tatsdchlich jemandem (auch wenn man ihn nicht mag) ab-
sprechen kann, ein wertvoller Mensch zu sein. Es war Zeit fiir eine
hochst effektvolle Filteribung.

D. ,,Mein Lieblingsfeind*

Sie konnen diese Ubung immer dann machen, wenn Sie die Bezie-
hung zu einem bestimmten Menschen verbessern méchten. Soll-
ten mehrere Personen dafiirinfrage kommen, dann machen Sie die
Ubung bitte fiirjeden einzeln. Nehmen Sie sich Zeit und wéhlen Sie
einen Platz, an dem Sie in Ruhe nachdenken konnen. Dann schrei-
ben Sie zuerst den Namen lhres personlichen ,Lieblingsfeindes®,
also des Menschen, zu dem Sie die Beziehung verbessern wollen,
grol und gut lesbar auf ein Blatt Papier. Daraufhin notieren Sie
bitte am linken Rand die Zahlen 1-10 untereinander. Und nun
Uberlegen Sie sich bitte zehn positive Dinge, die Ihnen zu diesem
Menschen einfallen! Erkennen Sie nun, warum Sie fur diese Ubung
Zeit brauchen und warum es wichtig ist, zuerst die Zahlen 1-10
untereinander zu schreiben? Ein, zwei Dinge fallen einem ja bei
gutem Willen ein, aber zehn?
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A Diese Ubung ist erst dann zu Ende, wenn Sie alle zehn Zeilen
ausgefillt haben. Das konnen auch kleine, harmlose oder gar ab-
surde Dinge sein, die Sie aufschreiben, Hauptsache, Sie finden sie
tatsachlich positiv. Zum Beispiel:

»Mein Lieblingsfeind“

Name: Karl Mustermann

1. spricht perfekt englisch

kommt immer plnktlich zu Terminen
ist nett zu seiner Assistentin

tragt stets geputzte Schuhe

hat ein elegantes Biiro

hat eine hiibsche Freundin
grulktimmer hoflich

hat saubere Fingernagel

trdgt eine modische blaue Krawatte
singt so schon im Kirchenchor

0N DU W N

_‘
©

Bewahren Sie das Blatt Papier an einem Ort auf, an dem Sie es wie-
derfinden(!), und lesen Sie sich alles ganz bewusst durch, bevor Sie
den Menschen das nachste Mal treffen. Wenn Sie wissen: ,/n Kiirze
treffe ich den Mann mit den geputzten Schuhen, der so schén im
Kirchenchorsingt..“,dann werden Sie bemerken, dass sich lhre Ge-
sichtsziige lockern. Ihre innere Einstellung wird eine andere - und
damit wird auch die Verhandlung anders (= besser) verlaufen. Sie
haben zehn ,Locher“in Ihren dunklen, negativen Filter ,gebohrt*
und etwas Licht hereingelassen. Sie werden tiberrascht sein, wie
positivsich das auf Ihr Gesprdch auswirkt.

Ein Coachingklient schiittelte den Kopf: ,Diese Ubung mache ich
sichernicht!*, sagteer. ,Soviel Aufwand ist mirder Idiot nicht wert!“
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Darauf meine Antwort: ,Diese Ubung machen Sie nicht fiir den an-
deren. Die machen Sie fur sich selbst, um sich das (Verhandlungs-)
Leben zu erleichtern!*

Auch Matthias Schranner, der bei der Polizei jahrelang Verhandlun-
gen ,im Grenzbereich“t gefiihrt hat, rat: ,Machen Sie sich die Miihe
und bewerten Sie einen schwierigen Verhandlungspartner noch
einmal neu, indem Sie sich Gberlegen, was an diesem Menschen
sympathischist.

Also: Probieren Sie es aus! Jetzt gleich!
»~Mein Lieblingsfeind“

Name:
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Eleonore und ihr Chef, der Schnosel (Teil 2)

Wie ging es mit ihr und dem um so viel jiingeren Vorgesetz-
ten weiter? Eleonore hat die ,Mein Lieblingsfeind“-Ubung
durchgefiihrt. Sie hat sich damit eingehend Gedanken da-
riber gemacht, warum ihr Chef doch ein wertvoller Mensch
ist—und sie hat die Auflage akzeptiert, ihnin den ndchsten
vier Wochen weder andern zu wollen noch ihre Kritik anihm
zu wiederholen. Wenn sie mit ihm sprach, dann waren aus-
schlieRlich positive oder neutrale AuBerungen erlaubt.
Kurzvordem geplanten ndchsten Coachingtermin rief mich
Eleonore an und sagte ab: ,Ein Wunder ist geschehen, Frau
Rauchberger! Erist auf einmal viel hoflicher und zugangli-
chergeworden. Seit letzter Woche fragt er mich manchmal
sogar um Rat und morgen fliegen wir gemeinsam zu einem
Kundentermin. Mehrwollteich nicht. Ich habe keine Ahnung,
wie das passiertist ..
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Sie aber schon, oder? Warum machen wir es nicht 6fter so wie
Eleonore in Teil 2°?

E.,Dieinneren und die duReren GréRen-
verhiltnisse“

1. Die inneren Groflenverhéltnisse

Wenn Sie sich mit Ihrem Verhandlungspartner vergleichen und den-
ken: ,Was soll ich denn machen, er ist mir ohnehin tiberlegen?,
oder: ,Gegenden habeich doch gar keine Chance!*, dann machen Sie
sich innerlich klein. Angelika Fuss fragtin ihrem Buch ,IRRE® einfach
verhandeln“t pointiert: ,Schrumpfen Sie sich innerlich selbst?“ Dass
uns das Kleinmachen nicht weiterbringt, ist wohl klar.

Profitipp Nv. 28

Wer sich klein macht, gibt gerne klein bei und verfehlt
so seine Ziele - sofern er es iiberhaupt wagt,

sich Ziele zu setzen.

Vielleicht kommt es aber auch vor, dass Sie sich in manchen Ver-
handlungen tiberhthen? ,Was will denn das Wirstchen gegen mich
ausrichten?, denken Sie dann, oder: ,Dem zeige ich, wer der Herr
im Haus ist!”

Was viele nicht wissen: Auch das innerliche Uberhéhen hat so seine
Ticken. Denn wenn wir uns tiberhdhen, fuhlt sich der andere, um
beim Ausdruck von Angelika Fuss zu bleiben, ,geschrumpft®, und
das behagt ihm mit Sicherheit nicht. Es besteht daher die Gefahr,
dass er sich offensiv dagegen wehrt, dass er wichtige Informati-
onen zuriickhalt, nicht ehrlich ist oder versucht, dem ,Uberhther®
auf anderem Wege - oft hintenherum - zu schaden, um dadurch
selbst wieder zu ,wachsen®.

23



XII. DIEBEZIEHUNGSEBENE

Profitipp Nv. 29
Wer sich selbst Giberhoht, lauft Gefahr, von anderen

~geschrumpft® zu werden, damit die GréRenverhéltnisse
wieder stimmen.

2. Die duferlichen Groflenverhéltnisse

Wasist zu tun, wenn die duRerlichen GroRenverhaltnisse nicht pas-
sen? Hier sind nicht die unterschiedlichen Kérperldngen gemeint!
Wir reden davon, dass uns manche aufgrund ihrer Position (,Herr
Generaldirektor®), des Amtes (,Frau Biirgermeisterin®), des Alters
(sieist selbstsichere 50 Jahre alt, ich unsichere 23), der Erfahrung
(eristein ,alter Hase®, ich ein Newcomer) iiberlegen erscheinen.
Am besten ist es, wir erkennen diese Uberlegenheit an und begeg-
nen unserem Gegeniiber mit dem respektvollen Verhalten, das sei-
ner Stellung angemessen ist. Dann kénnen wir ihn auch als das
sehen,waserist: ein Verhandlungspartner,dem ebenso wie uns an
einer guten Beziehung und an einem fir beide akzeptablen Ver-
handlungsresultat gelegen ist. Damitist der Ausgleich hergestellt,
die Waage ist wieder ins Lot gebracht und wir kénnen einander
innerlich auf gleicher Augenhéhe begegnen.

Was noch dabei hilft, auf die gleiche Augenhdhe zu kommen, sind
die ,Mein Lieblingsfeind“-Ubung und eine perfekte Vorbereitung auf
das Gesprach. Wer seine Ziele und Alternativen kennt, wer weifs,
was die Interessen des anderen sind und wie man diese mit den
eigenen Interessen am besten unter einen Hut bringt, wer daher
dierichtigen Fragen und Argumente parat hat - der braucht sich
weder klein zu machen noch zu tiberhéhen.

Profitipp Nv. 30
Egal wie es um die duBeren GroRenverhéltnisse bestellt ist:

Sorgen Sie flir ausgewogene innere GroRenverhaltnisse.
Nur wenn wir auf gleicher Augenhéhe verhandeln, kann
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Vertrauen aufgebaut, die Beziehung verbessert und
die Basis fiir tragfdhige Ergebnisse gelegt werden.

Jetzt bleibt nur noch die spannende Frage:

F. Wie dndere ich meine Gesprachspartner?
Darauf gibt es nur eine Antwort: Gar nicht. Zur Wertschatzung ge-
hoért auch, den anderen so zu respektieren, wie er ist.

Profitipp Nv. 31

Verzichten wir darauf, andere d4ndern zu wollen.

Wir schaffen es ohnehin nicht! Den einzigen Menschen,
den wir tatsachlich andern kénnen, sind wir selbst.

Im Seminar stimmen mirimmer alle zu: ,Ja, esistrichtig, dass man auf
dieser Welt nur einen Menschen dndern kann! Ja, es ist richtig, dass
man das selbstist!“In der Wirklichkeit halten jedoch die ,Feldversu-
che“an, alle Menschen aus der Umgebung andern zu wollen, Partner,
Mitarbeiter, Vorgesetzte, Verhandlungs- und Gesprachspartner ...
Wie in Kapitel VI. anschaulich geschildert, erlebe ich es oft hautnah
mit: Viele Verhandlungen scheitern daran, dass einer (oder beide) glau-
ben, sie seien die Erziehungsberechtigten des anderen. Das sind sie
nicht! Nehmen Sie sich selbst die Last von den Schultern. Wie furcht-
barund Gberfordernd ware es, waren wir wirklich fiir das Benehmen,
die AuRerungen und Taten all unserer Gesprachspartner verantwort-
lich Und gehen wir den anderen damit nicht langer auf die Nerven.
Auch wenn wir jeden Menschen so sein lassen, wie erist, brauchen
wir selbstverstandlich nicht jedes stérende Verhalten unwider-
sprochen hinzunehmen. Mir geht es auf die Nerven, wenn wahrend
der Verhandlung das Handy standig klingelt oder mein Gegeniiber
zwar so tut, als hore er mir zu, er aber E-Mails in den Blackberry
tippt. Dafiir habe ich den ,4-Phasen-Plan“ entwickelt.
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XIII. FRAU RAUCHBERGERS ,4-PHASEN-PLAN®

Frau Rauchbergers

»4-Phasen-Plan*

Bevorich Ihnen dieses wirkungsvolle Mittel gegen stérendes Ver-
halten meiner Gegenlbervorstelle, erzahleich Ihnen die Geschichte
von Barbel, der Bankangestellten, die mirihr Herz ausschittete:

Barbel und der Mann mit Hut

,Jeden Dienstag um dieselbe Uhrzeit kommt derselbe
Rentner mit demselben Hut in meine Sparkassenfiliale und
schreit. Einmal sind ihm seine Sparbuchzinsen zu niedrig,
dann wieder sind alle Banker ohnehin Gauner. Die gesamte
Arbeit in der Schalterhalle kommt zum Erliegen. Alle beob-
achten mich und den briillenden Rentner. Ichernte strafende
Blicke, als ob ich schuld ware, dass sich der alte Mann so
aufregt. Was sollich nur tun?*
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In der Regel binich dafiir, Leute die briillen, ausbrillen zu lassen.
Esist meist sinnlos, zurtickzubrillen, denn damit schaukeln sich
die Dinge nur hoch. AuRerdem gebe ich dem anderen dadurch, dass
ich brille, eine Rechtfertigung fir sein weiteres Brillen - und ich
habe nicht die geringste Lust, jemandem eine Rechtfertigung flr
sein schlechtes Benehmen zu liefern.

Es hat auch wenig Sinn, ruhig weiterzureden, wahrend der andere
brillt. Er hért mich nicht. Jedes noch so gescheite Wort wiirde sinn-
los verpuffen. Also spare ich mir die Mihe, sitze da, schaue den
anderen an und warte, bis er ausgebrillt hat. Wenn ich keine Zei-
chen von Furcht erkennen lasse, hort das Briillen nach nicht allzu
langer Zeit auf.

Wenn jemand brillt, verriet mir ein Arzt, leidet sein Hirn zuneh-
mend an Sauerstoffarmut und er kann nicht mehr denken. Also
braucht man nur dazusitzen und zuzuschauen, wie die Luft aus
seinem Kopf entweicht.

Diese Metapher gefallt mir besser als der gut gemeinte Ratschlag,
man solle sich Menschen, die man firchtet, in Unterhosen oder gar
nacktvorstellen. Das wuirdeich lieber nicht tun, denn diese Vorstel-
lung ist oft wirklich erschreckend! Und wir wollen dem anderen
durch unseren Gesichtsausdruck ja nicht zu verstehen geben, dass
eruns gerade das Furchten lehrt.

BeiBarbel liegen die Dinge allerdings so, dass ein Ausbriillen lassen
nicht méglichist. Dazu tritt das ,Ereignis“ zu regelmaRig ein und es
ist zustorend. Daich eine Frau bin, die gerne etwas unternimmt,
bevorsie lang redet, wiirde ich den Rentner so schnell wie moglich
vondem Platz wegbringen, an dem sein Schreien am meisten stort.
,Herr Meier, ich verstehe, dass Sie etwas Wichtiges mit mir bespre-
chen mochten ..

Hier haben wir drei Zauberwdrter in die Verhandlung eingebracht.
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Profitipp Nv. 32

Gehen Siein Ihren Verhandlungen grolRziigig mit Zauber-
wortern um. Zauberworter sind alle Ausdriicke, die dabei
helfen, ein gutes Ergebnis zu erreichen und die Beziehung
zu verbessern. Zu diesen ,Zauberwortern“ gehdren neben
vielen anderen auch ,Ich verstehe®, ,gemeinsam®, ,mitein-
ander®, ,wir beide“ und ,fiir Sie“.

Das erste Zauberwort ist der Name des Gegeniibers: ,Herr Meier®.
Menschen mit dem Namen anzusprechen, sorgt fir Aufmerksam-
keit. Viele fiihlen sich dadurch wichtig und anerkannt. Machen Sie
dasjedoch nicht standig nach jedem zweiten Satz, das geht nur auf
die Nerven. Oder, wie es Cora Besser-Siegmund in ,Killerphrasen
im Verkauf — und wie man sie knackt“t ausdriickt: ,So redet kein
normaler Mensch. Sie bewirken damit keine Zuwendung, sondern
[rritation.“ Das zweite Zauberwort ,Ich verstehe“ist einer der hilf-
reichsten Ausdriicke in der Kommunikation. ,Ich verstehe“ heilt
weder ,Ich stimme zu“noch ,Sie haben Recht“und dennoch hat es
auf den anderen eine beruhigende Wirkung. Ein Psychologe hat
mir bestdtigt, dass Menschen stets danach trachten, verstanden
zuwerden. Und dann dasdritte Zauberwort: Wer will nicht gerne
.etwas Wichtiges“ besprechen? Das signalisiert, dass man ernst
genommen wird. Daraufhin wiirde ich Herrn Meier in einen Bespre-
chungsraum fithren, wo sein Briillen nur mich, aber keinen anderen
stort. Es kann auch hilfreich sein, einen hierarchisch Hoheren hin-
zuzuziehen. Vielleicht bringt die Macht der Autoritdt des ,Herrn
Direktors“ Herrn Meier zum Verstummen.

,lch bin die Filialleiterin, habe daher keinen Chef und unsere Be-
sprechungszimmer sind meist besetzt®, lautete Barbels Antwort.
Bevor sie resigniert: hier schnell
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A. Der ,,4-Phasen-Plan“

Phase 1: Aufmerksam machen

Viele Leute wissen gar nicht, dass sie sich danebenbenehmen. An-
dere wissen es zwar, denken sich aber: ,Solange der andere nichts
sagt, wird er schon nichts dagegen haben!”

Alsoist es wichtig, dass Sie etwas sagen - ohne Tadel, ohne Be-
schimpfung, am besten neutral oder freundlich, aber bestimmt.
,Herr Meier, Sie sprechen sehr laut.”

Auch eine Frage ist moglich:

,Herr Meier, briillen Sie mich an?“

Wenn Phase 1 noch nicht das gewtlinschte Ergebnis bringt, folgt

Phase 2: Wunsch dufern
Bitte sagen Sie dem anderen, was Sie mochten. Sagen Sie ihm bitte
nicht, was Sie nicht méchten.

Das Handchen und die heie Herdplatte

LGreif nicht mitdem Handchen auf die Herdplatte!”, sagt die
Mutter zuihrem vierjahrigen Sohn. Was geschieht? Richtig!
Schon liegt die Hand auf dem heillen Herd.

Warum ist dasso? Ich habe eine einfache Erklarung: Die Leute héren
sehr wohl, dass sie etwas nicht tun sollen. Sie wissen allerdings
nicht, was sie stattdessen machen sollen. Daher entsteht eine
Licke. Mit Licken fihlt sich keiner wohl. Also fiillen sie diese mit
dem, was sie kennen und konnen. Prompt geschieht das, was Sie
verhindern wollten.

Darum ist es wichtig, dass wir unsere Wiinsche positiv formulieren
undjedes Nicht“und ,Kein“vermeiden. Die Geschichte vom ,blauen
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Elefanten“t, an den wir nicht nicht denken sollen, kann hier natur-
lich auch eine Rolle spielen. (Sie kennen diese Geschichte nicht?
Gut, dann denken Sie jetzt sofort an keinen blauen Elefanten.
Und? Schonist erda. Unser Gehirn muss sich erst herholen, woran
es nicht denken soll -und dadurch denkt es bereits daran.)
Alsostatt ,Leg das Hdndchen nicht auf den Herd!“ besser ,Zeig mir
doch mal dein neues Bilderbuch!“ Zurtick zu Herrn Meier, dem Rent-
ner mit Hut: Statt ,Schreien Sie bitte nicht sorum!“besser: ,Unter-
halten wir uns in Ruhe tiber Ihre Sparbuchkonditionen.”
Manchmal missen wir die Phasen1und 2 wiederholen, doch in der
Uberwiegenden Zahl der Falle stellt sich sofort ein befriedigendes
Ergebnis ein. Ist das nicht der Fall, folgt

Phase 3: Konsequenzen ankiindigen
Kiindigen Sie nur Konsequenzen an, die Sie auch umsetzen kénnen,
dirfen und wollen.

Profitipp Nv. 33

Wer Konsequenzen ankiindigt und dann nicht umsetzt,
biiRt seine Glaubwiirdigkeit ein. Die eigene Glaubwiirdig-
keit ist eines der hochsten Giiter, die wir in Verhandlungen
haben. Diese sollten wir daher nicht leichtfertig

aufs Spiel setzen.

Phase 4: Konsequenzen umsetzen

Die Phasen1und 2 sind in der Regel gefahrlos und kénnen auch bei
groRen Personen (Kapitel XII. D) angewendet werden. Die Phasen
3und 4 wollen wohliberlegt sein. Nicht immer sind wir in der Posi-
tion, Konsequenzen umzusetzen. In diesem Fall sollten wir auch
keine ankiindigen.
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B. Warum mir der ,,4-Phasen-Plan*

besonders gut gefilit

Mir gefallt der ,4-Phasen-Plan®, weil ich viele Leute kenne, die sich
selbst damit schaden, dass sie bei storendem Verhalten ihres Ge-
sprdchspartners sofort mit Phase 3 beginnen. So meine Seminar-
teilnehmerin Christa, die ich neulich auf der Strale traf:

Christa und der Schuss, der nach hinten losging

Llch drgere mich gerade Giber mich!“, waren ihre ersten Wor-
te nach der BegriiRung. ,Ich komme soeben aus einer Ver-
handlung. Wir hatten einen wichtigen Lieferanten an der
Angel. Der Verkdufer und ich hatten uns kaum gesetzt, da
klingelte sein Handy. Er ging ran, erkldarte zwar, dass er in
einem Meeting sei, und erzahlte dann doch lang und breit
von seinem Wochenende. Kurz darauf, ein zweites Telefonat.
Ich habe meine Zeit auch nicht gestohlen und wurde zu-
nehmend ungeduldig. Als das Handy wieder klingelte, sagte
ich: Wenn Sie jetzt abheben, dann steheich auf und gehe!
Prompt hat er abgehoben. Mir blieb nichts anderes tbrig,
als tatsachlich zu gehen. Jetzt kann ich mir tberlegen, was
ich meinem Chef erzdhle, warum der Deal geplatztist.”

Profitipp Nv. 34
»~4-Phasen-Plan“ - Zusammenfassung
Aufmerksam machen

Wunsch dullern

A Konsequenzen ankiindigen
Konsequenzen umsetzen
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Der ,4-Phasen-Plan“ist ein bewdhrtes Mittel, dem Ziel ndherzu-
kommen und dabei die Beziehung im Auge zu behalten, wenn der
andere sich danebenbenimmt.

Was aberist zu tun, wenn wir uns falsch verhalten oder einen Feh-
ler begangen haben?

Was machen wir zum Beispiel, wenn wir den vereinbarten Liefer-
termin nicht einhalten konnen und ein Kunde sagt: ,Sie haben zu
lange Lieferzeiten!“ Sollen wir wirklich mit ,Stimmt, beim letzten
Mal hat es der Lehrling bestellt und als wir geliefert haben, war der
Mann schon in Pension!“ antworten? Bringt das wirklich ,mehr
Humor ins Business“? Das glaube ich nicht und darum sage ich lie-
ber kurz und ehrlich:
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Ich bitte um
Entschuldigung

Statt schlagfertig zu ,schieRen®, schlage ich vor, zuerst einmal
durchzuatmen und zu tUberlegen: Hat dieser Jemand etwa recht?

Profitipp Nv. 35

Sie miissen in Verhandlungen nicht sofort antworten.
Atmen Sie zuerst durch und denken Sie nach. Durchatmen
und Nachdenken sind in Verhandlungen erlaubt, ja sogar
durchaus erwiinscht.

Falls Ihnen wirklich ein Fehler unterlaufen ist, dann gibt es nur
eines: Sich zu entschuldigen - und zu tberlegen, was Sie tun kén-
nen, damit dieser Fehler nicht noch einmal passiert. AuRerdem ist
es gut, Vorschlage flr die weitere Vorgehensweise zu machen.
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XIV.ICHBITTEUMENTSCHULDIGUNG

Lichentschuldige mich nicht® erkldren manche Seminarteilnehmer
kategorisch, ,eine Entschuldigung ist ein Zeichen von Schwdche!”
Ist das wirklich so?

Was meinen Sie?
Eine Entschuldigung ist ein Zeichen von Schwéche!
0Ja O Nein

Grund:

Ich finde, das genaue Gegenteil ist der Fall: Eine Entschuldigungist
ein Zeichen von Starke.

Erinnern wir uns doch einfach an unsere Kindheit zurtick. Ist es uns
leichtgefallen, zu einem Fehler zu stehen und uns dafir zu ent-
schuldigen? War es nicht um vieles einfacher, andere als Schuldige
hinzustellen (,Ich habe die Fensterscheibe nicht mit dem FuRball
eingeschossen, das war Thomas!“) oder (auch vor der Verantwor-
tung) davonzulaufen? Wir mussten lernen, den eigenen Kopf fir
unsere Fehler hinzuhalten. Wir mussten lernen, uns zu entschuldi-
gen. Das war ein wichtiger Meilenstein auf unserem Weg, erwach-
sen zu werden. Das ,Harvard Konzept“tsieht eine Entschuldigung
als oftmals beste Investition in eine Verhandlung an.

Profitipp Nv. 36

Einen Fehler zu machen, ist menschlich. Nicht daraus zu
lernen, ist dumm. Wenn ein Fehler passiert, dannist esin
der Regel am besten, sich zu entschuldigen, zu tiberlegen,
wie der Fehlerin Zukunft vermieden werden kann, und
Lésungsvorschldge anzubieten.
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Das Café und die Kirchturmuhr

Als ich mich mit Freunden zum samstdglichen Frihstiick
treffe, schlagt die Kirchturmuhr neun Mal. Als wir immer
noch nichts zu essen haben, schldgt sie zehn. Wir machen
die Kellnerin auf diesen Umstand aufmerksam.

LAch was, so lange sitzen Sie sicher noch nicht hier!”, meint
diesesichtlich genervt. Wir widersprechen. Die Geschafts-
fihrerin wieselt beflissen herbei und will wissen, was los
ist. Wirsagenes ihr.

Darauferkldrtsie: ,Wenn die Maria sagt, dass Sienoch nicht
so lange hiersitzen, dann glaubeich ihr das.”

Ein kleiner Blick auf den roten Faden zeigt deutlich, welche Fehler
die Kellnerin und die Geschaftsfihrerin gemacht haben. Was war
ihrurspriingliches Ziel? Finf Frihsticke zu verkaufen, zufriedene
Gaste zu haben, die gerne wiederkommen und Werbung fiir das
Café machen.

Dieses Ziel haben sie zugunsten eines jeweils neuen Zieles vollig
ausden Augen verloren. Beide sind vom roten Faden zu ihrem neuen
Ziel abgebogen.

Das neue Ziel der Kellnerin: die Schuld von sich zu weisen.

Das neue Ziel der Geschaftsfihrerin: loyal zur Mitarbeiterin zu sein.

Roter Faden bei Kaffeehaus und Kirchturmuhr

urspriingliches
Ziel

. 5 Frithstiicke

neues Ziel M* «  zufriedene Giste

Schuld von sich
weisen

neues Ziel GF*

Loyalitdt zu M *M = Maria

*GF = Geschiftsfiihrerin

100



XIV.ICHBITTEUMENTSCHULDIGUNG

Nicht schuld sein zu wollen, ist menschlich. Loyalitat zu den eige-
nen Mitarbeitern zu zeigen, ist ehrenwert. Fiinf Stammkunden zu
vertreiben, ist dumm. Es wiegt aukRerdem schwerer, und dies umso
mehr, als der Fehler tatsdchlich bei der Kellnerin lag. Bedenken wir
bitte: Es ging in diesem Fall nicht darum, wer die Schuldige ist! Es
hdtte fir die Kellnerin und die Geschaftsfihrerin vielmehr darum
gehen mussen, ihre kurzfristigen und langfristigen Ziele zu errei-
chen: finf Fruhstiicke zu verkaufen, Geld in der Kasse, zufriedene
Kunden, gute Mundpropaganda, Zukunft des Cafés und damit den
eigenen Arbeitsplatz beziehungsweise die eigene berufliche Zu-
kunft zu sichern.

DurchihrVerhalten haben beide das Gegenteil erreicht. Fiinf Freun-
dinnen haben das Café seither nicht mehr betreten und all ihren
Freunden von diesem Vorfall erzahlt. Diese haben es wiederum
ihren Freunden erzahlt .. und so weiter. Um wie vieles sinnvoller
wdren ein ,Tut mir leid! (= Entschuldigung) mit einem ,Ich schaue
sofortin die Kiiche, wo Ihr Frihstick bleibt!“(= Lésungsvorschlag)
gewesen!

Dasselbe Café, diesmal der Chef

Gaste: ,Wo bleibt unser Kaffee? Wir konnen nicht endlos
warten!®

Chef: ,Ich kann auch nichts daftir, dass Sie nichts von 6ster-
reichischer Kaffeehauskultur verstehen!*

Diesmal war es Schlagfertigkeit statt der dringend notigen Ent-
schuldigung. Die negativen Folgen sind die gleichen wie bei seiner
Frau und Maria. Apropos Schlagfertigkeit, hier kommt gleich das
nachste Beispiel:

{Of
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Hubert und das Schnitzel

In einem tberfillten Gasthaus wartet Hubert mit seiner
Familie auf die bestellten Wiener Schnitzel. Als diese end-
lich kommen, ist eine gute Stunde vergangen, die Kellnerin
auBer Atem und der geduldige Hubert mitfihlend: ,Mir
scheint, Sie haben hier zu wenig Personal!“
Wiemanesnimmt®, antwortet die Serviererin schlagfertig,
»,man koénnte auch sagen, wir haben zu viele Gaste!“

Was fiir eine zielorientierte Meisterleistung! Was fir ein groRar-
tiges Beispiel fiir Schlagfertigkeit! Verstehen Sie jetzt, warum ich
sage: Wenn wir klug sind, werden wir besser darauf verzichten?
Sie sagen: ,Das war doch nicht nur schlagfertig! Die Kellnerin war
einfach tiberfordert und ihre Worte kamen von Herzen.”

Ich sage: Naund?

Profitipp Nv. 37
Nicht alles, was von Herzen kommt, darf auch gesagt

werden -vor allem dann nicht, wenn man damit
denroten Faden verlasst.

Eskannnicht das Ziel einer loyalen Kellnerin sein, schlagfertig (oder
von Herzen ehrlich) zu sein und damit ihre Gdste zu vertreiben! Ihr
Zielist es (musste es sein), mitihrem Service die Gaste so zufrieden-
zustellen, dass sie das Lokal weiterempfehlen und wiederkommen.
Weniger Gaste? Das ist schneller zu erreichen, als die Kellnerin
denkt. Wie gefdllt Ihnen folgende einfache Gleichung: Weniger
Gaste = weniger Arbeit = weniger Bedarf an Personal = Gefahr fir
den eigenen Arbeitsplatz? Will die Kellnerin das wirklich? Um wie
vieles sinnvoller ware eine kurze, freundliche Entschuldigung fir
die lange Wartezeit gewesen!

02



XIV.ICHBITTEUMENTSCHULDIGUNG

Noch eine wichtige Anmerkung: Die ehrliche Meinung der Kellnerin
Uiber die Zustdande im Betrieb gehdrtin ein Vieraugengesprach mit
ihrem Vorgesetzten - und nicht in eine Diskussion mit dem Gast.

Bitte verwechseln Sie eine Entschuldigung nicht
mit einer Rechtfertigung

Eine kurze Erklarung, warum ein Fehler passiertist (,Zwei der vier
Koche sind im Krankenstand!“), kann helfen, die Hintergriinde zu
verstehen. Damit kann der Gast in der Regel besser leben und zieht
keine negativen Schlisse fir die Zukunft. Rechtfertigungen (,Ich
weilk, dass ich so langsam bin. Das warich bereits in der Schulzeit.
Meine Mutter meinte, das seierblich bedingt, weil meine Oma auch
schonsolangsamwar..“) helfen weder der Kellnerin noch dem Gast.

Profitipp Nv. 38

Eine Entschuldigung ist am besten kurz und ehrlich
gemeint. Die Angabe des Grundes wird meistens, muss
aber nicht unbedingt, sinnvoll und nétig sein. Recht-
fertigungen interessieren in der Regel keinen Menschen
und Sie machen sich selbst damit kleiner als nétig.

Bleibt uns nur noch, die elegante Antwort auf den Vorwurf ,Sie
haben zu lange Lieferzeiten!* zu finden. Wenn Sie wirklich den Ter-
min Uberschritten haben, dann hilft folgende Kombination: Ent-
schuldigung + kurze Begriindung + Lésungsvorschlag. Also zum
Beispiel: ,Es tut uns leid, beim Versand gab es Probleme. Wir stellen
Ilhre Ware am Mittwoch zu.“ Sollte allerdings eine Entschuldigung
ein Schuldeingestdndnis bedeuten, das Sie (finanziell) teuer zu ste-
hen kdme, wirde ich darauf verzichten, wenn Sie eine gute Chance
sehen, die Angelegenheit anders regeln zu kénnen.

Kommen wir zum dritten Kriterium, das neben Ergebnis und Bezie-
hung eine Verhandlung zu einer guten Verhandlung macht.
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Sie fithren das
Gesprach effizient
am roten Faden

//\

Wie oftist Ihnen dasschon passiert? Sie beenden die Verhandlung
und sind mit dem Ergebnis zufrieden, das Klima war im GroRen und
Ganzen gut, die Beziehung wurde nicht verschlechtert ... und den-
nochist daeinschales Gefihlder Unzufriedenheit. Es hat alles viel
langer gedauert, als es notig gewesen wdare. Dazwischen waren
Phasen, in denen Dinge besprochen wurden, die tiberhaupt nichts
mit der Sache zu tun hatten. Sie haben sich in Details verloren.
Esgab Attacken, Gegenattacken, Rechtfertigungen. Sie fragen sich:
Hatteich es nicht doch noch besser machen kénnen?

Natdrlich ist, wie wir gesehen haben, eine Verhandlung vorrangig
danngut, wenn das Ergebnis stimmt und die Beziehung zumindest
gleich gut geblieben ist. Die hier genannten Aspekte zeigen, dass
etwas anderes gefehlt (oder zumindest teilweise gelitten) hat,
ndmlich die Effizienz.
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Damit wir unsrichtig verstehen: Effizienz bedeutet hier nicht, dass
wir moglichst schnell durch eine Verhandlung ,rasen® sollen. Man-
che Themen brauchen Zeit. Manche Menschen brauchen Zeit.

Profitipp Nv. 39
Do vote Faden

Effizienz bedeutet, das Ziel - und die Alternativen dazu
-stetsim Auge zu behalten und entlang des roten Fadens
zu verhandeln.

Effizienz bedeutet auch, diese Verhandlung deshalb zu fithren, weil
es lhnen wichtig ist (oder wichtig sein musste), das Ziel, das sie
anstreben, zu erreichen. Den roten Faden zu verlassen, kann ge-
fahrlich werden. Denn je weiter wir uns davon wegbewegen, desto
schwieriger wird es, wieder darauf zurtickzukehren. Je weiter wir
uns wegbewegen, desto mehr Zeit verstreicht sinnlos und das
bringt negative Emotionen ins Spiel.

Den roten Faden zu verlieren geschieht ganz leicht, meist binnen
Zehntelsekunden. Oft merken wir gar nicht, dass wir dabei sind, ihn
zu verlieren (Sie erinnern sich an Sandra und die Vogel?). Meist
macht sich erst ein ungutes Gefiihl breit, wenn wir ihn langst ver-
loren haben.

Profitipp Nv. 40

Wenn wir uns vom roten Faden wegbewegen, laden wir
negative Gefiihle ein, uns dabei zu begleiten.

Die Palette der negativen Gefiihle reicht von Ungeduld (,Jetzt
redet der wieder soviell®, ,Das weifs ich doch schon langst!“) iiber
Hilflosigkeit (,Der ndchste Termin beginnt in einer Stunde und ich
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komme hier nicht hinaus!*) bis hin zu Krankung (,Das finde ich
nicht witzig!“) und Wut (Na, warte!®).

Die wichtigsten Griinde, die uns vom roten
Faden wegfiihren und die wir daher in Zukunft
vermeiden sollten:

Schlagfertigkeit

Neue Ziele

Themenwechsel und ,Geschwafel”

Verlieren in Details

Falsche Fragen

Ironie, Scherze auf Kosten anderer, Witze, dummes Gerede
Emotionen

Killersdtze und alle Arten von Attacken

TOTmoON®>

A. Schlagfertigkeit

Uber Schlagfertigkeit haben wir uns in den Kapiteln VIII. bis X. aus-
fihrlich unterhalten. Sie wissen mittlerweile, wie leicht Ergebnis
und Beziehung damit aufs Spiel gesetzt werden kénnen. Dass auch
derrote Faden darunter leiden kann, kommt fiir viele von uns lber-
raschend. Folgende anschauliche Beispiele habe ich im genannten
Schlagfertigkeitsbuch innerhalb weniger Seiten gefunden (Schlag
auf Schlag, sozusagen).

Jemand: ,Ach, Sie trinken Alkohol? Ich kann auch so lustig
sein!®

Sie: ,Ich kann mich nicht erinnern, Sie schon einmal lustig
erlebt zu haben!®
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Daraufsageich:]a, ganz ,witzig“. Aber es kommt darauf an, wer mir
gegeniibersitzt und was man von ihm will oder irgendwann einmal
wollen konnte. Denn die Beziehung verbessert es mit Sicherheit
nicht. Zu einem Geschdftspartner oder einem Vorgesetzten wirde
ich das daher nie und nimmer sagen.

Polizist: ,Gibt’s eigentlich nur Idioten bei der Post?“
Postbeamter: ,Nein, die anderen sind bei der Polizei

|«

Darauf sage ich: Das ist ganz und gar nicht witzig und an die Zu-
kunft (die in diesem Fall bereits in der nachsten Sekunde beginnt)
wird Uberhaupt nicht gedacht. Was auch immer Sie von der Polizei
im Allgemeinen oder von einem Polizisten im Besonderen halten
mogen —er sitzt am ldngeren Hebel. Er hat, wenn wir an die unter-
schiedlichen GroRenverhaltnisse von Kapitel XII. denken, die Macht
seines Amtesim Ricken. Das wird er Sie spliren lassen, ganz beson-
ders, wenn erder Typ Mensch ist, der sich zu so einem ersten Satz
hat hinreilen lassen. Der Schlagfertigkeitsexperte meint, dass
Schlagfertigkeit mutig mache. Ich sage: Diesen Mut wird man auch
brauchen, wenn ein Verfahren wegen Beamtenbeleidigung droht.
Das ndchste Beispiel war fiir mich besonders interessant, da es
mich jederzeit selbst betreffen kdnnte.

Beispiel: Seminar, 100 Manner, eine Trainerin

Die Trainerin hat Schwierigkeiten mit dem Tageslichtpro-
jektor.

Mann: ,Frauen und Technik!*

Trainerin: ,Stimmt, Sie haben recht, das ist dasselbe wie
Manner und Sex!*
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Der Schlagfertigkeitsexperte ist begeistert: ,Liebe Frauen - ein-
pragen!®

Mein Kommentar: ,Liebe Frauen - bitte nicht einpragen!“ Wir mus-
senunsnichtunterunser Niveau begeben. Es gibt viel charmantere,
zielfihrendere Antworten. Wenn ich mich bei Technik auskenne,
dannsageich ,Warten Sie’s ab!“ oder ,Das passt gut zusammen,
nicht wahr?“ Wenn ich mich nicht auskenne, bitte ich ihn gleich,
das Problem fiir mich zu l6sen: Ziel erreicht - so einfach, so schnell,
so unspektakular, so elegant.

Und schon haben wirden ndchsten gravierenden Denkunterschied
zwischen dem Schlagfertigkeitsexperten und Frau Rauchberger
herausgefunden:

Profitipp Nv. 4

Der Schlagfertigkeitsexperte rat: ,Fragen Sie sich:

Wie kann ich den Angreifer in einem schlechten Licht
erscheinen lassen?“

Ich hingegen sage: ,,Fragen Sie sich: Wie kann ich eine gute
Verhandlung zum Erfolg fiihren?“

Der Schlagfertigkeitsexperte rat: ,Unterstellen Sie lhrem Angreifer
etwas. Diese Unterstellung muss nicht zwingend der Wahrheit ent-
sprechen.”

Ich hingegen sage: ,Was bringen falsche Unterstellungen? Sie fiih-
renauf Nebenschaupldtze vom roten Faden weg und gefahrden Ihre
Ziele.“Also lassen Sie es bleiben. Esist auch in lhrem Interesse.

B. Neue Ziele

Dasssichinunseren Gesprachen blitzschnell neue Ziele auftun kén-
nen, zu denen wir ohne nachzudenken abbiegen, kennen wir bereits
aus den Beispielen ,Das Café und die Kirchturmuhr“und ,Hubert
und das Schnitzel“. Kommen wir zum ndchsten Fall aus der Praxis:
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Roswitha und die Geb&dudereinigung (Teil 1)

,Frau Rauchberger, ich bin eine sehr gute Verhandlerin®, er-
klart mir Roswitha, die Geschaftsfiihrerin einer Gebdude-
reinigungsfirma, ,sonst wdreich sichernichtindiese leitende
Position gekommen. Eines stért mich allerdings: Wenn ein
Gesprdch langer als 90 Minuten dauert, dann werde ich
nachgiebig. Dann unterschreibe ich Vertrage, tiber die ich
mich im Nachhinein furchtbar drgere!”

Sie kam in mein Seminar ,Verhandlungstraining intensiv®, um eine
Losung firdieses Problem zu finden. Sie wollte, dass ich ,abstelle®,
dass sie unterschreibt.

Was wiirden Sie Roswitha raten?

1. MACH MAL PAUSE!

Fihren Sie auch manchmal Verhandlungen, die langer als einein-
halb Stunden dauern? Machen Sie dann eine Pause? Nein? Sollten
Sie aber!

a. Pausen helfen bei Konzentrationsméngeln

Nach neunzig Minuten ist die Konzentration verbraucht. Um neue
zu gewinnen,ist esratsam, aufzustehen und sich zu bewegen. Fri-
sche Luft und ein belebendes Getrank (Wasser ist auf die Dauer
besser als Kaffee oder Energydrinks) helfen, die grauen Zellen wie-
derin Schwung zu bringen.
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Sie haben keine Zeit daftir? Unsinn! Die zehn Minuten, die eine
erfrischende Pause in Anspruch nimmt, holen Sie mihelos im Ge-
sprach wieder auf.

b. Pausen helfen bei Emotionen

Eine Pause hat noch einen anderen, entscheidenden Vorteil: Sie
verhindert, dass negativen Emotionen mit lhnen ,durchgehen“und
Sie Gefahrlaufen, Dinge zu tun oder zu sagen, die Sie im Nachhinein
bereuen wiirden.

Wenn Sie also merken, dass die negativen Gefiihle so stark sind,
dassverniinftiges Denken nicht mehr méglichist - Pause einlegen!
Pausen helfen nicht nur bei negativen Gefiihlen, sondern auch,
wenn positive Gefiihle, zum Beispiel Euphorie, Ihren Verstand zu
Uberlagern drohen.

Kauf mit Gefiihl, aber ohne Verstand

Sie sind so glicklich iiber den neuen Sportwagen, den Sie
sich geleistet haben, dass Sie sich auch noch zu den siind-
teuren, ganz besonderen Alufelgen Giberreden lassen, ob-
wohl Ihnen die Felgen, die bisher drauf waren, gar nicht
negativ aufgefallen waren?

Die Verkauferin war so nett und hat Sie so zuvorkommend
beraten, dass sie schon aus Dankbarkeit nicht gehen wol-
len, ohne zumindest ein Paar Schuhe zu kaufen?

Lieber eine Pause machen, ,abwarten und Tee trinken®, bevor Sie
,Ja“sagen. Wenn Ihnen der Kauf dann noch notwendig erscheint,
kénnen Sie immer noch zugreifen.
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Profitipp Nv. 42
In der Regel verliert vieles, was man sich im Uberschwang
der Gefiihle selbst eingeredet hat oder hat einreden lassen,
schnell seinen Reiz.

Mehr zum Thema ,Emotionen® finden Sie auch unter Punkt 7.

c. Pausen helfen, wenn sich ,,nichts mehr rithrt*

Immer dann, wenn Sie bei einem Gesprach das Gefiihl haben: ,Ich
komme nicht mehr weiter, wir haben beide unsere Standpunkte
aufdenTisch gelegt, keiner ist bereit nachzugeben, wir haben ab-
soluten Stillstand erreicht®, ist eine Pause sinnvoll.

Stehen Sie auf, setzen Sie sich in Bewegung! Am besten ist es, es
kommt Bewegungin alle Beteiligten. Sie werden feststellen, dass
sichdurch die Bewegung des Kérpers auch der Geist bewegt. Und
damit gerdt auch die Sache, um die verhandelt wird, wieder in Be-
wegung. Wenn ichim Voraus weil, dass eine Verhandlung schwie-
rigwird, dann stelle ich den Getrdnkenachschub bewusst auf einen
Tisch an den Rand des Raumes. So kann ich jederzeit aufstehen
und Flaschen holen (ich komme in Bewegung) oder vorschlagen,
dass sich jeder ein Getrank seiner Wahl nimmt (alle kommen in
Bewegung). Kleiner Trick — erfreuliche Wirkung!

Profitipp Nv. 43

Unterschadtzen Sie nicht die Wichtigkeit und positive
Wirkung einer Pause! Spétestens alle 90 Minuten sollten
Sie fiir zehn bis 15 Minuten unterbrechen. Offnen Sie das
Fenster - lassen Sie ,frischen Wind“ herein (und die ,,dicke
Luft“ abziehen).

Bewegung des Korpers bringt Bewegung in den Geist.
Bewegung im Geist bringt Bewegung in die Sache.
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d. Pausen dienen informellen Gesprachen

Und nicht zuletzt: Pausen kénnen sehr gut zu informellen Gespra-
chen abseits des offiziellen Verhandlungstisches genutzt werden.
Oft kommt man im informellen Gesprdch zu Lésungen, die im for-
mellen Rahmen nicht méglich erschienen sind.

Profitipp Nv. 44

Achten Sie in den Pausen immer darauf, welche informellen
Gesprache laufen, und sorgen Sie dafiir, dass Sie

bei einem solchen Gesprdch dabei sind, wenn dies Ihrer
Zielerreichung dient.

2. WANN IST ES SINNVOLL,

EINE VERHANDLUNG ABZUBRECHEN?

Ich selbst habe Verhandlungen bisher selten abgebrochen. Diese
MaRknahme sollten Sie sich gut iberlegen, bevor Sie sie ergreifen.
Tun Sie es nurdann, wenn es entweder Ihrer Zielerreichung niitzt
oder wenn sich herausgestellt hat, dass das Weiterverhandeln (zu-
mindest an diesem Tag) keinen Sinn mehr hat.

Wennich, wie die Geschaftsfihrerin der Gebdudereinigungsfirma
Roswitha, bereits vorab weilk (oderin der Verhandlung merke), dass
ich nach einer gewissen Zeit nachgiebig werde und mein geplantes
Ziel aus den Augen verliere, kann es sinnvoll sein, die Verhandlung
firdiesen Tag abzubrechen und einen neuen Termin zu vereinbaren.
Dann heilt die Devise: Besser (noch) kein Vertrag als ein Vertrag, bei
dem mein Unternehmen Schaden erleidet. Noch sinnvoller finde ich
es allerdings, die Ursache fiir die Nachgiebigkeit zu ergriinden, um
diese in Zukunft auszuschlieRen.

3. DAS UNBEWUSSTE NEUE ZIEL
Dasist wirklich interessant, nicht wahr? Solange ich mein Ziel (oder
eine vorbereitete Alternative) vor Augen habe, werde ich nur Dinge
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Der ,rote Faden*von Roswithas Verhandlung:

Ausgangslage urspriingliches

Ziel
»Wir reinigen
neues Ziel: das Haus fiir
»lch will hier raus!* 5.000,- Euro.”

Roswitha verhandelt 90 Minuten und biegt dann (unbewusst) zu einem neuen
Ziel ab. Da sie ein neues Ziel verfolgt, ergreift sie ganz andere MaRnahmen, als
wenn sie noch das urspriingliche Ziel vor Augen hétte.

tun und Aussagen tdtigen, die mir helfen, dieses Ziel zu erreichen.
Ich werde also den roten Faden einhalten.

Doch sobald ein neues Ziel vor meinem geistigen Auge auftaucht,
biegeich vom roten Faden ab, und die Gefahr, dass ich mich ,verlau-
fe“ ist grol. Wennich nur noch ,hier raus“ will, brauche ich ndmlich
bloR zu unterschreiben, und schon habe ich mein Ziel erreicht!
Das Ergebnis ist allerdings meilenweit vom eigentlichen Ziel (,Wir
reinigen das Haus fiir 5.000,- Euro.“) entfernt!

Was ist die Losung von Roswithas Problem?

Eine Moglichkeit wdre, nach 90 Minuten eine Pause einzu-
legen oderdie Dauer der Verhandlungvon vornherein auf 90
Minuten festzulegen. Schafft sie es, in dieser Zeit ihr Ziel zu
erreichen, ist das perfekt. Falls nicht, wird ein neuer Termin
vereinbart.

Oder-unddas gefdllt miram besten-Roswitha arbeitet an
ihrer Selbstdisziplin. Sieist namlich eine Frau, die sich selbst
gerne reden hort. Wenn es ihr gelingt, sich etwas zuriick-
zunehmen, dann schafft sie es vielleicht sogar binnen 90
Minuten, das gewiinschte Ergebnis zu erreichen.
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Oder sie arbeitet an ihrem Durchhaltevermédgen. Dann be-
halt sie ganz bewusst das urspriingliche Ziel im Auge - egal
wie lange die Verhandlung dauert.

Profitipp Nv. 45

Achtung, Zukunft!

Wichtig ist es auch, dass wir nicht nur das (kurzfristige)
Ziel einer Verhandlung im Auge behalten, sondern auch
unsere zukiinftigen Ziele.

Wenn Roswitha bei einem Geschaftspartner einmal nachgegeben
hat (um ihr neues, unbewusstes Ziel ,Ich will hier raus!“ zu errei-
chen),dann wird sie es beiihm in Zukunft schwer haben, jemalsihr
gewiinschtes Honorar zu bekommen. Wenn sich das herumspricht,
kann es kiinftig sogar schwierig sein, ihre Honorarvorstellungen
auch bei anderen Kunden durchzusetzen. Die Gedanken an die
Zukunft bringen uns noch einmal zuritick zu Sandra.

Sandra, die Frau mit den Vogeln (Teil 3)

Was waren Sandras Ziele im Seminar? lhr Wissen zu erwei-
tern. Was war ihr zukiinftiges Ziel? In der Bank die Karriere-
leiter hinaufzusteigen.

Zumindest das zukinftige Ziel hat sie sich verbaut, und
zwar dadurch, dass sie das spontan aufgetretene Ziel ,Ich
zeige allen, wie unglaublich originell und schlagfertig ich
bin“ verfolgt hat, ohne die Zukunft im Auge zu behalten.
Was niutzt ihrjetzt der von Schlagfertigkeitsexperten so
viel gepriesene Mut? Nichts. Im Gegenteil, er schadet ihr
nachhaltig.

14



Bitte fiihren Sie sich wahrend einer Verhandlung immer wieder vor
Augen: Auf welches Ziel verhandle ich in diesem Augenblick zu? Ist
es das Ziel, das ich mir vor der Verhandlung aufgeschrieben habe,
oder ein bewusst gewahltes Alternativziel dazu? Oder bin ich unbe-
wusst abgebogen und verfolge nun ein neues Ziel? Je schneller Sie
zumroten Faden zurlickkehren, desto besser! Fiir neue, unbewusste
Ziele gibt es eine unendliche Anzahl an Méglichkeiten. Hier einige
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verbreitete Beispiele:

a.

Der andere beginnt mit einem Thema, das mit dem eigent-
lichen Gesprdachsthema nichts zu tun hat, und Sie lassen sich

darauf ein.

Reiner und das Sponsoring

Reinerist ein engagierter Sportlehrer. Fir ein Projekt, das er
mit seinen Schilern plant, sucht er Sponsoren. Ein Unterneh-
mer zeigt Interesse und ladt ihn zu einem Gesprdch ein. Rei-
nerhatsich bestensvorbereitet, weill genau, was er will und
zu bieten hat, und geht mit Zuversicht in die Verhandlung.
Anfangs verlauft das Gesprach gut, Reiners Zuversicht
wdchst, bisder Unternehmer launigerkldrt: ,Euch Lehrern
geht es gut! Ihrarbeitet nurden halben Tag und habt dafir
doppelt solange Ferien wie wir!“

Das kann Reiner nicht auf sich sitzen lassen. Sein Ziel, einen
bestimmten Betrag fiirdas Sportprojekt aufzutreiben, riickt
vollig in den Hintergrund. Seine neuen, unbewussten Ziele
lauten ,Soredet man nicht mit mir!“und ,Ich iberzeuge den
Mann davon, dass er unrecht hat!*

Das Gesprdch artet in einen Streit aus.

Das Ziel ,So redet man nicht mit mir!“ hat Reiner am Ende
vielleicht erreicht. Das andere, ,Ich iiberzeuge den Mann
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davon, dass erunrecht hat!“, nicht. Und was noch schwerer
wiegt: Seine neuen Ziele haben ihn sein urspringliches Ziel
verfehlen lassen. Geld gibt es keines.

,Na und®, sagen Sie jetzt vielleicht, ,Reiner hatte eben seinen
Stolz!“

Profitipp Nv. 46

Selbstverstdndlich ist der eigene Stolz ein wichtiger Wert,
den es zu verteidigen gilt. Oftmals jedoch bedeutet der
Satz,lch habe eben meinen Stolz“ nichts anderes als

slch habe spontan mein Ziel aus den Augen verloren®,
verbunden mit einem Gefiihl, das ich den ,Beleidigte-
Leberwurst-Faktor“ nenne.

Wird Reiners Stolz tatsachlich verletzt, weil irgendein Unterneh-
mer Lehrer um ihre Freizeit beneidet? Hat nicht vielmehr der ,Be-
leidigte-Leberwurst-Faktor® zugeschlagen und Reiner veranlasst,
sein Ziel aus den Augen zu verlieren? Schade um das Sponsoring-
Geld, das schon so gut wie sicher schien! Nach dem verungliickten
Gesprach kam Reiner tGbrigens auch ziemlich schnell zu dieser Ein-
sicht und hat sich (nicht mehr nur iiberden Unternehmer, sondern
auch) tbersich selbst gedrgert —von der Enttduschung der Schiler
einmal ganz abgesehen.

Ich mochte lhnen natirlich an dieser Stelle nicht verschweigen,
wasich im Schlagfertigkeitsbuch entdeckt habe. Einer sagt: ,lhr
Lehrer habt es gut. Soviele Ferien mochte ich auch mal haben
Vorgeschlagene Antwort: ,Hatten Sie was Gescheites gelernt,
hdtten Sie auch so viele Ferien!®

Ich will dem Schlagfertigkeitsexperten zugutehalten, dass er nicht
wusste, dass esindiesem Fall um die Bitte um Geld ging. Das zeigt
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sehrschon und deutlich, wie gefahrlich esist, Schlagfertigkeit gene-
rell zu empfehlen, ohne den jeweiligen Zusammenhang zu kennen.

b. Weitere Beispiele fiir neue, unbewusste Ziele

Sie denken: ,Na, dem zeige ich’s ..!I“ ,Der beilt bei mir auf Granit!“
Oder Sie denken: ,Ich mochte, dass er mich mag!“ Oder Sie denken
garnichtsund Ihr Unbewusstes setzt Ihnen ein neues Ziel, auf das
Sieohne eszu merken zugehen, nur um sich nach der Verhandlung
wahrscheinlich an den Kopf zu greifen und zu fragen: ,Was ist denn
da passiert?“und ,Wie konnte das nur geschehen?*

Sabrina und der Lippenstift

In einem Verhandlungstraining fir Topverkdufer kiindigte
ich an, dass wir nun eine Verhandlung auf Video aufzeich-
nen werden.

In meinen Seminaren bin meistensich das Verhandlungsge-
geniber meiner Teilnehmer. Ich schliipfe dabeiin die unter-
schiedlichsten Rollen. In diesem Fall war meine Rolle die
einer Einkduferinin einem namhaften Konzern.
,Bevorwirdas tun, meldete sich Sabrina, eine Mittdreili-
gerin, zu Wort, ,mochteich zuerst auf die Toilette, um mich
zu schminken

Ichverstand den Grund fiir diese Schminkaktion nicht ganz.
Wir hatten sie jetzt einen Tag lang so gesehen, wie sie war.
Das Video wiirde niemand anderes zu Gesicht bekommen.
Doch Sabrinabestand darauf. SieverlieR den Raum, schmink-
tesich, kam zurtick, wir verhandelten. Sabrina machte dabei
jeden Fehler, den man nur machen konnte, und kam zu kei-
nem firsie erfolgreichen Verkaufsabschluss.

Alsder ,Aus“-Knopfander Kamera gedrlckt war, schiittelte
sie fassungslos den Kopf: ,Ich weils nicht, was mit mir los
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war. Ich schware Ihnen, Frau Rauchberger, im ,wirklichen
Leben‘verhandle ich viel besser*
SWaswarindieserVideosequenz lhr Ziel?“, wollte ich wissen.

Sie ahnen esldngst: Ihr Ziel war es, gut auszusehen. Und sie sah
beeindruckend gut aus, aber das ist eben bei Verhandlungen das
falsche Ziel - vor allem, wenn sie mit einer Frau wie mir verhandelt!

C. Themenwechsel und ,,Geschwafel“

Also lautet die Devise: Vermeiden Sie es, in Verhandlungen ber
Themen zu sprechen, die nicht auf Ihrem roten Faden liegen. Stim-
men Sie mir zu? Dann binich gespannt, wie Sie folgenden Fall be-
urteilen:

Wasti, der tote Hund

Sie wollen mit einem Geschéftspartnerverhandeln, umihmein
Produkt schmackhaft zu machen, da unterbricht er Sie: ,,Stellen
Sie sich vor, mein Hund ist gestern gestorben. Wasti war so ein
lieber Hund. Immer wenn man ein Stéckchen geworfen hat...“
Was machen Sie in so einem Fall? Reden Sie mit lhrem Ge-
schaftspartner liber den toten Hund? Oder anders gefragt:
Passt der tote Hund auf den roten Faden?

Wie haben Sie sich entschieden? Sie meinen, der tote Hund habe
aufdem roten Faden nichts verloren? Schliellich wollen Sie effizient
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seinundsind nicht zu lhrem Geschaftspartner gekommen, um sich
Uber tote Hunde zu unterhalten?

Spinnen wir den Faden weiter: Der Kunde trauert also um seinen
toten Hund. Sie antworten: ,Wissen Sie, Ihr Hund interessiert mich
nicht im geringsten. Ich bin hier, um Ihnen unser Produkt zu ver-
kaufen ..“ (oder Sie lassen Ahnliches durchblicken, ohne es gar so
brutal auszusprechen). Werden Sie Ihr Ziel in dieser Verhandlung
erreichen? Wohl kaum.

Auch wenn es auf den ersten Blick vielleicht absurd erscheint: Na-
tirlich passt der tote Hund auf den roten Faden!

Profitipp Nv. 47

Der rote Faden ist in Wahrheit aus zwei gleich starken
Jleilfaden® gewebt: aus einem Sachfaden, der Sie zum
angestrebten Ergebnis fiihrt, und aus einem Beziehungs-
faden, der dafiir sorgt, dass die Beziehung zu lhrem
Verhandlungspartner zumindest gleich gut bleibt.

Wenn Sie also eine Verhandlung effizient fithren und damit nur Din-
ge ansprechen wollen, die Sie auf dem roten Faden weiterbringen,
konnen dies Themen sein, die Sie dem sachlichen Ziel direkt ein
Stick ndherbringen. Es kann aber auch sein, dass Sie zuerstin die
Verbesserung der Beziehung ,investieren®, um damit den Boden fr
die Sache zu bereiten. Achten Sie dabei bitte immer darauf, dass
Sie beide ,Teilfaden“ gleich wichtig nehmen. Verlieren Sie also vor
lauter Konzentration auf lhr sachliches Ziel die Beziehung nicht
aus den Augen und vergessen Sie nicht vor lauter Beziehungs-
pflege, welches Ergebnis Sie am Ende des Gesprdchs nach Hause
tragen wollen.

A Nur zur Sicherheit, damit wir uns nicht missverstehen:
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a. Wir selbst bringen Themen wie den toten Hund unseres Ge-

sprachspartnersin den seltensten Fallen auf den roten Faden.
Das sollten wir nur dann tun, wenn wir den anderen sehr gut ken-
nen und wissen, dassermit uns(!) dariiber sprechen will. Der Small
Talk soll das Eis brechen und fir ein gutes Gesprachsklima sorgen.
,lch habe gehort, Ihr Hund ist gestorben® gehort nicht dazu. Weder
hebt es die Stimmung noch tragt es in der Regel zur Verbesserung
der Beziehung bei.

b. Wenn jedoch unser Verhandlungspartner dieses Thema an-
spricht ...
..dann haben wir folgende Méglichkeiten:
Ist die Trauer so grol%, dassihmein sachliches Gesprach sehr schwer
fallen wiirde (und ist dieses Gesprdch fir uns nicht dringend und
auch an einem anderen Termin méglich), so kann es kliiger sein,
diesem Umstand Rechnung zu tragen und vorzuschlagen, das Ge-
sprach zu verschieben. Dieses Verstandnis wirkt sich nicht nur auf
die Beziehung positiv aus, sondern hochstwahrscheinlich auch auf
das Ergebnis. Behalten Sie jedoch auch in einem solchen Fall die
eigenen Interessen im Auge und schlagen Sie keine Verschiebung
vor, wenn Sie eine Entscheidung dringend brauchen.
Wenn eine Verschiebung nicht infrage kommt, dann entscheiden
Sie, wie lange der tote Hund auf dem roten Faden bleiben soll.
Haben Sie dabei immer die Beziehung und Ihre Ziele im Auge. Und
machen Sie die Trauer durch detaillierte Fragen zu Krankheit und
Sterben nicht noch schlimmer.

D. Verlieren in Details
Michaela und das Intranet

In einem internationalen Konzern trafen sich alle Ab-
teilungsleiter, um die Vor- und Nachteile einer internen
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Kommunikationsplattform zu besprechen. Wahrend es
noch Pro- und Kontrastimmen gab und man sich nicht im
Geringsten einig war, ob man diese Plattform dberhaupt
einrichten wollte, begann die IT-Leiterin Michaela mit einem
Kollegen eine Diskussion, ob dafiirdas Programm in der Ver-
sion 04 oder in der Version 05 sinnvoller ware.

Die meisten Abteilungsleiter hatten keine Ahnung, wovon
sie sprach, und interessierten sich, zu Recht, auch nicht
dafiir. Das zu entscheiden ware Aufgabe der IT-Experten
gewesen — nach der grundsatzlichen Entscheidung fir die
Plattform.

Michaelas vorgezogene Diskussion tiber Details zog das Meeting
unndétigindie Lange. Dadurch verschlechterte sich die Stimmung
unter den Anwesenden rapide. Fast wdre das gesamte Projekt, das
Michaela so wichtig war, daran gescheitert.

Profitipp Nv. 48
Konzentrieren Sie sich zuerst auf das Grundlegende.
Erst wenn das geklart ist, folgen die Details.

Anderenfalls laufen Sie Gefahr, dass Sie viel Zeit und Energie auf
Details verschwenden. Sollte es spdter zu keiner Einigung tiber das
Grundlegende kommen, waren alle Gesprache iber Details verlo-
rene Liebesmiih. Aulerdem I8st ein zu frithes Vertiefen in Details
meist negative Emotionen wie Unmut, Langeweile oder Ungeduld
aus, die vermeidbar gewesen wdren und der Zielerreichung scha-
den. Dies gilt vor allem dann, wenn Personen am Meeting teil-
nehmen, deren Anwesenheit zwar zur Entscheidung tber eine
Grundsatzfrage notwendig, fiir die Erérterung von Details aber
Uberflissigist.
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Michaelas Verhandlung iber Details hatte zu diesem Zeitpunkt nur
dann eine Berechtigung gehabt, wenn das Detail fir sie einen so
hohen Stellenwert gehabt hatte, dass esihre Grundsatzentschei-
dungerheblich beeinflusst hdtte. Umes an einem anderen griffigen
Beispiel zu erklaren: Verhandeln Sie mit Ihrem Architekten nicht
tber die Griffe der Kiichenschranke, wenn Sie eben erst dabei sind
zu Uberlegen, ob Sie iiberhaupt eine neue Kiiche planen wollen. Es
sei denn, die Griffe sind Ihnen so wichtig, dass Sie die Kiiche rund
um dieses Detail entworfen haben wollen.

Ein besonders skurriles Beispiel aus meinen beruflichen Anfangs-
jahren mochteich Ihnen nicht vorenthalten.

Ernst und das Hochseeschiff

Unser Unternehmen hatte ein Schiff gechartert, um Ware
nach Fernost zu bringen. Auf dem Seeweg gab es Probleme,
dringende Entscheidungen tiber eine eventuelle Routen-
dnderung waren zu treffen. Ich ging zu Ernst, einem der
Geschaftsfihrer (der erst kurz im Unternehmen war), um
mit ihm die notigen Vorkehrungen zu besprechen. Er horte
mir lange schweigend zu, nickte interessiert und sagte
schlieBlich den unglaublichen Satz: ,Frau Rauchberger, wel-
che Farbe hat eigentlich so ein Schiff?«

Wir haben uns dann geraume Zeit dieser Frage gewidmet,
anstatt die erforderlichen Maknahmen in die Wege zu
leiten ...

E. Falsche Fragen

Sicher kennen Sie den Grundsatz ,Es gibt keine dummen Fragen!”
Manche figen an: ,Nur dumme Antworten!“ Immer dann und im-
mer dort, wo jemand etwas lernen soll, ist das ein sehr gescheiter
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Grundsatz, alsoim Kindergarten, in der Schule, in der Ausbildung,
aberauch im Arbeitsleben.

Profitipp Nv. 49

Wenn Sie einen neuen Kollegen oder eine neue Mitarbei-
terin bekommen, dann rate ich Ihnen instdndig: Sagen Sie
den Satz ,Es gibt keine dummen Fragen!“ méglichst bald.

Viele Menschen fiirchten, dass man sie fir dumm oder inkompe-
tent halten kbnnte, wenn sie Fragen stellen. Und darum versuchen
sie die Aufgabe lieber ,irgendwie“zu l6sen. Und dieses , Irgendwie”
kann das Unternehmen teuer zu stehen kommen. Darum: Bitte er-
mutigen Sie neue Mitarbeiter, Fragen zu stellen, auch wenn es Sie
Zeit und vielleicht auch einige Nerven kostet.

Was meinen Sie? Gilt der Grundsatz ,,Es gibt keine dummen
Fragen!“auch bei Verhandlungen?

Meinen Sie wirklich, man darf bei Verhandlungen alles fragen?
Dann mochteich Sie mit einem besonders drastischen Beispiel zum
Nachdenken bringen.

Der Kunde méchte unterschreiben

Sie sitzen mit lhren Geschaftspartnern vor einem fertig
ausverhandelten Vertrag, Ihr Gegentiber greift zum Kugel-
schreiber, um ihn zu unterschreiben, Sie freuen sich schon
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tiberlhren Erfolg und doch kdnnen Sie es sich nicht verknei-
fen, zu fragen:,Sind Sie sich wirklich absolut sicher, dass Sie
das wollen?“

Ist das nicht doch eine dumme Frage? Ja, und zwar eine sehr dum-
me. So klug der Grundsatz ,Es gibt keine dummen Fragen“im
Bereich der Ausbildungist, so gefahrlich ist es, zu glauben, er gelte
flir alle Bereiche unseres Lebens.

Profitipp Nv. S0

Es gibt in Verhandlungen jede Menge dumme Fragen -
namlich all jene Fragen, bei denen Sie schon, bevor Sie sie
stellen, wussten (oder hdtten wissen miissen), dass sie
Sie vom Ziel wegfiihren werden.

Manchmal wissen wir es nicht, ob uns eine Frage zum Ziel bringt
oder nicht. Dannist es natirlich meistens legitim, die Frage zu stellen.

Rene, der Autoverkaufer

Renestehtinseinem Geschaft, ein Mann kommt herein und
sieht sich fragend um.

,GutenTag. Welches Autodarfich Ihnen zeigen?, fragt Rene.
LAuto? Wieso Auto?“, entgegnet der Mann. ,Ist das kein
Elektronik-Fachmarkt?“

Er hatte sich offensichtlich in der Tlr geirrt. Rene kam mit seiner
Frage nicht zum Ziel. War sie daher eine falsche Frage? Nein, denn
Rene konnte nicht wissen, dass sie ihn nicht zum Ziel bringen wiir-
de,und die Frage sorgte fir Klarheit.
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Neulich bei einem Reifenhdndler

Die Kassiererin zur Kundin, die ihr vier 100-Euro-Scheine hin-
halt. ,Sie bezahlen lhre Reifen bar? Da mochten Sie wahr-
scheinlich drei Prozent Skonto?“

Die Kundin strahlt: ,Ja, natirlich, gern!*

Darauf die Kassiererin: ,Das habe ich mir gedacht. Leiderist
das nicht moglich. Mein Chef ist dagegen. Ich habe schon
oftversucht, ihnzu Giberzeigen. Aber es niitzt nichts. Skonto
gibt es bei uns nicht. Tut mir leid!*

Was war denn das fireine Frage? Die Verkduferin hat damit Erwar-
tungen geweckt, die die Kundin nicht einmal hatte! Und sie hat sie
damit auf die Idee gebracht, sich kiinftig bei der Konkurrenz zu
erkundigen, wie es dort mit einem Rabatt bei Barzahlung aus-
sieht. Sie meinen, die Frage sei allein dazu gedacht gewesen, dem
Chefeinsauszuwischen? Oder um der Kassiererin die Moglichkeit
zu geben, sich als kundenfreundlicher als der Vorgesetzte zu posi-
tionieren? Oder um die Kundin in den Kleinkrieg zwischen ihr und
ihrem Chef hineinzuziehen - sie vielleicht sogar zu ihrer Verbiinde-
ten zu machen? Das mag schon sein - jedoch sind alle drei dem
Arbeitgeber gegeniber illoyale Beweggriinde und daher keine
Entschuldigung!

Die Frage war auch deshalb dumm, weil die Kassiererin damit auf
dem roten Faden keinen Millimeter weitergekommen ist. Sie starkte
damit auch nicht die Beziehung zwischen ihrem Unternehmen und
der Kundin, ganz im Gegenteil.

Profitipp Nv. St
Wecken Sie, in lhrem eigenen Interesse, niemals
Erwartungen, die Sie nicht erfiillen konnen oder wollen.

25



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

F. Ironie, Scherze auf Kosten anderer, Witze,

dummes Gerede

Uber die Gefahren, die mit Ironie verbunden sein kénnen, haben
wir uns bereitsin Kapitel IX. ausgiebig unterhalten. Alles, was wir
dort gesagt haben, gilt auch fir Scherze, Witze und gedankenlose
Plauderei.

Profitipp Nv. 52

Uberlegen Sie sich bitte vorher, was Sie sagen. Machen
Sie nur Scherze und Witze, wenn Sie sicher sind, dass lhr
Gegeniiber diese ebenfalls lustig findet. Fragen Sie sich
bei Scherzen auf Kosten anderer: ,Welches Ziel habe ich
dabeivor Augen?“

Was nitzt Ihnen der beste Gag, wenn Sie der Einzige sind, der da-
riberlacht, wenn ausschlieBlich Sie Ihre Originalitdt und Genialitat
bewundern? Wenn Sie also wieder einmal denken: ,Diese Bemer-
kung muss jetzt einfach raus!“ oder ,Ich finde das witzig. Wenn er
sichdartberargert, ist er selbst schuld!*, dann konnen Sie das alles
natirlich auchin Zukunft aussprechen-so laut und so oft Sie wollen.
Aber: Erst wenn Sie alleine und auRer Horweite sind! Denn wie
es Profitipp Nr. 19 so richtig formuliert: Sind Worte einmal ausge-
sprochen, kann man sie nie wieder zurticknehmen.
Natirlich ist es richtig und wichtig, dass Sie sich entschuldigen,
wenn eine Bemerkungin die Hose gegangen ist, seisie nun scherz-
haft gemeint gewesen oder nicht. In Kapitel XIV. haben wir gese-
hen, dass eine Entschuldigung eine gute Investition in eine Ver-
handlung sein kann. Sie begrenzt (hoffentlich) den Schaden, den
lhre Worte angerichtet haben. Einfach wegradieren (= ungesche-
hen machen) kann sie ihn nicht.
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Klassiker der Kategorie ,,Dummes Gerede*

Wir alle kennen die Klassiker: ,Na, wann ist es denn so
weit?“ zu einer dicken, aber nicht schwangeren Frau. ,Wer
istdenndas hiibsche Baby auf diesem Foto? Ihr Enkelkind?“
zu einer Mutter Gber vierzig. ,Teilen Sie die Meinung lhrer
Tochter?“zum Mann in den ,besten Jahren“in Begleitung
seiner Freundin.

Ob aus Versehen oder gar mit Absicht - diese Bemerkungen helfen
sicher nicht, die Beziehung zu verbessern. Darum gilt: Lieber vorher
kurz nachdenken als hinterher lange bereuen. Und wenn Sie sich
nichtsichersind, ob eine Bemerkung positivaufgenommen werden
wird, sollten Sie diese lieber hinunterschlucken.

G. Emotionen

LHinunterschlucken“ist ein gutes Stichwort. Es bringt uns zu einer
weiteren verbreiteten Ursache, den roten Faden zu verlassen: den
Emotionen. Das kénnen, wie wir bereits beim Thema ,Pausen” ge-
hort haben, positive Gefiihle sein, meist sind es negative. Ein paar
Beispiele gefallig?

Emotionen kénnen uns vom roten Faden wegfiihren

Sie sind so glicklich, dass tiberhaupt jemand Ihren neuen
Laden betritt, dass Sie ihm spontan zwei Stiick zum Preis
von einem geben.

Siesind so beeindruckt (eingeschiichtert) von Ihrem neuen
Geschaftspartner, dass Sie sich nicht trauen, die Forderun-
gen lhrer Firma durchzusetzen.

Die Bemerkungen lhrer Schwdgerin finden Sie derart kran-
kend, dass Sie einen offenen Streit beginnen und Ihrem Bru-
der (den Sie lieben) das Geburtstagsfest verderben.
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Siedrgernsichso tiberdie Kritik Ihres Chefs, dass Sie ihn vor
versammelter Belegschaft anschnauzen.

Sie sind so tberfordert mit den Argumenten Ihres puber-
tierenden Kindes, dass Sie mit einer Ohrfeige drohen.

Und schon sind Sie weit entfernt vom roten Faden.

A. WAS ALSO TUN, WENN UNSERE GEFUHLE DABEI SIND,

DIE OBERHAND UBER UNSER KLARES DENKEN ZU GEWINNEN?
Durchatmen. Nicht sofort ,zurtickschieRen®, sondern schweigen.
Nachdenken: Was ist mein Ziel? Erreiche ich das Ziel noch, jetzt,
da meine Emotionen so stark sind? Wenn méglich, eine Pause ein-
legen.

Profitipp Nv. 53

Nicht nur, aber vor allem auch im Privatleben gilt:

Es muss nicht alles sofort ausdiskutiert werden.

Machen Sie eine Pause, reden Sie erst wieder miteinander,
wenn die Wogen etwas gegldttet sind.

Mit diesem Vorgehen ersparen Sie sich im Beruf, in der Partner-
schaft, aber auch mit Ihren halbwiichsigen Kindern viele unerfreu-
liche Szenen, die nichts bringen, aber die Beziehung (zumindest
kurzfristig) eintriiben. Klaren Sie den anderen auf, was Sie tun,
dann kannersich darauf einstellen und weill, es kommt die Zeit, in
der alles besprochen werden kann. Das beruhigt die Gemiiter und
gibt auchihm die Gelegenheit, zu tiberlegen, was er ,eigentlich will.
,Sprechen wir heute um 15 Uhr in Ruhe dartiber, wir sehen uns im
Konferenzraum“oder ,Ich gehe jetzt spazieren, ich komme in einer
halben Stunde wieder“ist in diesem Zusammenhang besser (und
beruhigender) als ,Ich gehe mal Zigaretten holen*.
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Ist aus einem wichtigen Grund eine Pause nicht moglich, so gehen
Sieim Raum auf Distanz. Verdndern Sie lhre Kérperhaltung, riicken
Sie lhren Stuhl zurtick, nehmen Sie einen Schluck Wasser. Ziehen Sie
bei Aggression bewusst beide Augenbrauen hoch und erweitern Sie
so lhr Blickfeld. Vielleicht finden Sie auch einen schliissigen Grund,
aufzustehen und sich in Bewegung zu setzen. All das hilft, negative
Geflihle zu mildern und wieder einen klaren Kopf zu bekommen.

B. POSITIVE GEFUHLE DES ANDEREN

Andererseitsist es wichtig zu wissen, dass uns positive Emotionen
unserer Gespradchspartner oft erst auf den roten Faden bringen.
Wenn Sie etwas verkaufen wollen, reicht Fachwissen allein nicht
aus. Je haufiger Sie in lhrem Kunden positive Emotionen auslésen,
umso eher wird er bei der Vergabe eines Auftrags oder Angebots an
Sie denken, umso 6fter wird er Ihr Ladengeschaft besuchen. Mehr
dazu im Buch ,Emotionales Verkaufen“tvon Lars Schafer.

H. Killersdtze und alle Arten von Attacken

A.DEFINIEREN WIR ZUERST DAS WORT ,KILLERSATZ*

Ein Killersatz ist fir mich jede Aussage, die in Ihnen negative Ge-
fuhle auslost. Es kann sein, dass Sie hilflos werden, wiitend, ver-
argert, aggressiv, verletzt oder traurig. Unabhangig davon, ob dies
vom anderen beabsichtigt war oder nicht, wird ein Satzdamit zum
Killersatz.

B. WAS IST DER UNTERSCHIED ZWISCHEN EINEM KILLERSATZ
UND EINER ATTACKE?

Attackensind Angriffe gegen unseren Gesprachspartner, gegen sein
Unternehmen und/oder gegen Menschen, die ihm wichtig sind.
Durch Attacken verlassen wir die Sachebene. Damit verletzen wir
den Grundsatz ,Hartin der Sache, weich zur Person®. Im Unterschied
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zu Attacken, die jemand bewusst fahrt und die wir generell als
negativ erleben, wirken Killersdtze individuell verschieden. Man-
che erleben sie duRerst negativ, andere kommen gut damit zurecht
oder bewerten einen Satz gar nicht als Killersatz. Es ist wichtig
zu wissen, dass auch Aussagen, die wir ,gar nicht bose gemeint
haben®, beim anderen als Killersdtze ankommen kénnen. Klassische
Beispiele fur Killersatze sind ,Da kénnte ja jeder kommen!*, ,Das
geht sowieso nicht!“oder auch ,Als ich so jung war wie Sie ..."“.

C. WAS KILLERSATZE UND ATTACKEN BEWIRKEN KONNEN

Dass die Gefahr groR ist, mit Killersatzen und Attacken den roten
Faden zu verlieren, wird Sie sicher nicht Giberraschen. Wenn ich zu
jemandem sage: ,Sie sind véllig inkompetent!, brauche ich mich
nicht zu wundern, wenn sich dieser Jemand zur Wehr setzt. Viel-
leicht zahlt er Griinde auf, warum er nicht inkompetent ist, und
fihrt Zeugen an (Verteidigung). Und/oder er beeilt sich, mir zu be-
weisen, wie schlecht es um meine Kompetenz steht oder welche
Mangel man mirsonst noch vorwerfen kann (Gegenangriff). Genau-
so gut kénnte es aber auch sein, dass sich der andere nicht offen-
kundig zur Wehr setzt oder sich nicht verteidigt — und ,hintenher-
um“versucht, mein angestrebtes Ergebnis zu hintertreiben oder
mir eins auszuwischen.

Wer sein Ziel im Auge behalt, verzichtet auf Killersdtze und Atta-
cken. Konzentrieren Sie sich lieber auf Giberzeugende Argumente.
Esistinlhrem Interesse, Killersdtze und Attacken zu vermeiden,
denndann

= setzenSiedie Beziehungnicht aufs Spiel,

= ersparen Sieessich, Verteidigungsreden anhoren zu missen,
= sparen Siesich Gegenangriffe und

= missensich nichtihrerseits verteidigen,

= konnen Sieohne Umwege in Richtung Ziel weiterverhandeln.
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Natdrlich kann es gelingen, dass Sie durch eine Attacke Ihr Gegen-
tber mundtot machen oder so aus dem Konzept bringen, dass er
lhrer Losung zustimmt. Natirlich kénnen sie mit schlagfertigen
Attacken den anderen ,sprachmatt”setzen, wie es das Schlagfer-
tigkeitsbuch verspricht. Vergessen Sie dabei jedoch bitte nicht den
Grundsatz ,Man sieht sich im Leben immer mindestens zweimal!“
In Kapitel V. haben wir uns mit den Keulen der Steinzeit auseinan-
dergesetzt - Attacken sind solche Keulen.

Eine grolke Anzahlvon Killersatzen finden Sie im nachsten Kapitel.
Nur zur Sicherheit: Diese sind weder zum Auswendiglernen und
schon gar nicht zum Anwenden gedacht - denn Killersatze sind
ebenfalls Keulen. Und Keulen fiihren, wie besprochen, weder zu
nachhaltigen Ergebnissen noch zu Verbesserungen auf der Bezie-
hungsebene. Ich habe Ihnen diese breite Auswahl an Killersatzen
aufgelistet, damit Sie sich dagegen wappnen kénnen und in Zu-
kunft elegante Mittel zur Abwehr zur Verfligung haben.

Jetzt haben wir geklart, was uns alles vom roten Faden weghbringt
und was wir daher in Zukunft vermeiden werden. Noch nicht be-
sprochen haben wir die Taktik, die wiranwenden, wenn der andere
vom roten Faden abweicht und wir so schnell wie moglich auf die-
senroten Faden zurtickkehren wollen. Wir kommen zu Frau Rauch-
bergers Geheimwaffen gegen alle Arten von uninteressantem oder
dummem Gerede, Attacken und Killersdtzen, namlich zur

= bewusst nonverbalen Reaktion,

= dem Geheimnis der zwei Silben und schlieRlich zur
= ,3RRegel”
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Die bewusst
nonverbale Reaktion

//'\

Dieses Tool fir Ihren Werkzeugkoffer bewdhrt sich nicht nur bei
manchen Attacken und vielen Killersatzen. Sie kénnen es auch sehr
gut fir jede Art von dummem Gerede oder dummen Witzen auf
Ihre Kosten anwenden. Kennen Sie sie auch, die lustigen Zeitgenos-
sen, die versuchen, uns durch mehr oder weniger launige Bemer-
kungen aus der Reserve zu locken?

Scherzbold um 17 Uhr, Teil 1
Das sind die Kollegen, die, sobald Sie um 17 Uhr das Biro
verlassen, fragen: ,Arbeitest du neuerdings Teilzeit?*
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Wie verhalten wir uns am besten in einer derartigen Situation?
Was tun, wenn andere uns mit kleinen Sticheleien, halblustigen
Scherzen und/oder dummen Spriichen provozieren oder aus der
Ruhe bringen wollen? Sollen wir diese Scherzbolde ignorieren, weil
sie es gar nicht wert sind, dass wir uns tiber sie argern?

A. Ignorieren ist keine Losung

Ich habe einem Vortrag des bekannten Kérperspracheexperten
Prof. Samy Molchotim Ohr, der sinngemaR Folgendes sagte: ,Wir
Menschen kontrollieren stdndig, ob wir iberhaupt existieren, indem
wir versuchen, Reaktionen unserer Mitmenschen auszulésen.”
Bleiben diese Reaktionen aus, fihlen wir uns unwohl und versu-
chen noch starker, solche Reaktionen auszulosen. Denken wir nur
an Babys. Wie stark fordern sie die Reaktion ihrer Eltern ein: Sie
schreien, bis sie blau anlaufen - so lange, bis man sie auf den Arm
nimmt oder eine andere Reaktion erfolgt. Jugendliche? Wie dringend
brauchen sie die Reaktionen der Erwachsenen. Entsprechend stark
(und oft provokant) werden diese eingefordert. Bei mirist es auch
so. Neulich ander Wursttheke im Supermarkt: Ich ware an der Reihe
gewesen, doch die Verkduferin hat mich ignoriert und die Leute
neben mir bedient. Ein Mal habe ich mir das gefallen lassen, doch
dann habe ich mich duRerst unwohl gefiihlt und energisch die Re-
aktion der Wurstverkauferin eingefordert.

Wenn ein Scherzbold eine dumme Bemerkung auf Ihre Kosten
macht und Sie reagieren nicht darauf, dann bestehen zwei Gefah-
ren: Entweder fiihlt er sich bestdtigt - was Sie nicht wollen - oder
er lasst nicht locker und fordert Ihre Reaktion noch starker her-
aus - was Sie noch weniger wollen. Denn er wiederholt vielleicht
das Ganze, wird lauter, bindet Dritte mit ein: ,Hast du gehdrt,
was ich gesagt habe? Ich habe gesagt ..“ Und so zieht die Provo-
kation noch weitere Kreise. Ignorieren ist definitiv keine gute
Idee.
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Heilt das also, wir geben dem Scherzbold genau die Reaktion, die
er herausfordern mochte? Sollen wir uns drgern? Provozieren las-
sen? Klein machen? Ganzsicher nicht! Und bitte: Horen Sie auf, sich
vor solchen Provokateuren zu rechtfertigen!

B. Rechtfertigen ist auch keine Lésung
Spielen wir so ein Gesprach einmal durch:

Beispiel: Scherzbold um 17 Uhr, Teil 2

Esist 17 Uhr. Sie wollen das Firmengebdude verlassen und
ein Kollege fragt: ,Na, arbeitest du neuerdings Teilzeit?“
Erschrocken beginnen Sie sich zu rechtfertigen: ,Nein, nein,
natdrlich nicht. Ich bin heute bereits um 7 Uhr im Biiro ge-
wesen. Also habe ich ohnehin Uberstunden gemacht. Und
tiberhaupt finde ich, dass es nicht auf die Anzahl der Stun-
den ankommt, sondern was man wahrend dieser Stunden
alles erledigt ..“ (Rechtfertigung)

Wirden Sie sagen, es besteht die Chance, dass dieses Gesprach
durch unsere Rechtfertigung zu einer guten Verhandlung wird?
Rufen wir unsin Erinnerung, welche drei Kriterien eine Verhand-
lung zu einer guten machen:

1. Wirerreichen ein Ergebnis, mit dem wir (und moglichst beide)
zufrieden sind.

2. Wirverbesserndie Beziehung.
Wirsind effizient und haben Interesse an dieser Verhandlung.

Sind diese Kriterien in solchen Fallen erfullt? Wohl kaum. Ganz im
Gegenteil: Die Gefahrist groR, dass Ihnen der Kragen platzt, Sie
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zum Gegenangriff ibergehen und das Gesprach in etwa so wei-
terlduft:

Beispiel: Scherzbold um 17 Uhr, Teil 3

Sie: .. und Uberhaupt: Was geht dich denn das an? Du bist
schlieRlich nicht mein Chef. AuRerdem: An deiner Stelle
wdre ich ganz ruhig: Wer ist denn vorigen Montag bereits
um 3 Uhr nach Hause gegangen? Wer hat denn ..“

C. Gegenangriffe sind ebenfalls keine Losung
Solche Gegenangriffe sind auch nicht der beste Weg, die Beziehung
zu lhrem Kollegen zu verbessern, nicht wahr? Das Argument, dass
er schlieRlich angefangen hat, haben wir bereits in Kapitel X. als
nicht stichhaltig entlarvt.

Bevorich lhnenverrate, wie die ,bewusst nonverbale Reaktion“ funk-
tioniert, méchte ich noch zu einem anderen Beispiel kommen. Es
war eine fiir mich persénlich wichtige (und gefahrliche) Situation:

»0berchef“ und die Frauenbewegung, Teil 1

Vor vielen Jahren arbeitete ich in einem Unternehmen, das
von einer besonders charismatischen Persdnlichkeit geleitet
wurde. Sie kennen das vielleicht: Ganz obenin der Hierarchie
sitzt der ,Oberchef®, zu dem alle Faden fiihren. Er war zwar
ein Patriarch, aber kein Despot, sondern durchaus bereit,
sich iberzeugen zulassen. Zum Glick hat er mich und meine
Leistungen geschatzt. So wurde ich bald Abteilungsleiterin
und salin meiner ersten Abteilungsleiterbesprechung.

Ich weilk es noch bis heute: Ich hatte das Wort und vertrat
meine Ansicht zu einem fiir mich besonders wichtigen Thema.
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Zuerst war ich natdrlich aufgeregt. Die Aufregung legte
sich, alsich bemerkte, dass es mir offensichtlich gut ge-
lang, die anderen (ausschlieRlich mannlichen) Kollegen von
meinem Standpunkt zu tiberzeugen. Der Oberchef horte
eine Zeit lang schweigend zu. Anscheinend gefiel ihm nicht,
wie die Dinge liefen. Jedenfalls sagte er plotzlich, wahrend
ich sprach, mitten hinein und vollig aus dem Zusammen-
hang gerissen: ,Na, Frau Rauchberger, wie geht es denn der
Frauenbewegung?“

DasaRichnun,wievorden Kopf geschlagen.Ich hatte keine
Ahnung, was ich antworten sollte. Darum sagte ich gar
nichts.

Mein Oberchef grinste zufrieden, nahm den roten Faden auf
und argumentierte zu seinem Ziel. Dieses war weit von mei-
nem entfernt.

Profitipp Nv. 54

Abteilungsleiterbesprechungen, Arbeitskreissitzungen,
interne Meetings und alle anderen, dhnlichen Zusammen-
treffen sind nichts anderes als Verhandlungen - schlieR-
lich sind jede Menge Interessen und Ziele mit im Spiel.

1. Schweigen ist oft durchaus schlau, aber meist
unbefriedigend

Nun ist es zwar mit Sicherheit immer noch besser, gar nichts zu
sagen, als etwas, das man nachher bereut. Und es ist auch richtig,
dass man fir Diskussionen den richtigen Zeitpunkt wdhlen sollte,
umdie Erfolgsaussichten zu erhohen. Also habe ich mich dadurch,
dassich geschwiegen habe, durchaus verniinftig verhalten. Unbe-
friedigend war es trotzdem - und zwar sehr. Was aber hatte ich tun

sollen?
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2. Hitte eine Diskussion geholfen?

Hatte ich den Oberchef dariiber informieren sollen, dass ich Gber
die Aktivitaten der Frauenbewegung im Detail nicht Bescheid wis-
se? Dassich aber froh dariiber sei, dass Frauen seit Jahrzehnten um
unsere Rechte kampfen, daich sonst sicher nicht die Positionen
innehdtte, dieich innehatte? Meinen Sie, das hdtte zu einem Ergeb-
nis gefiihrt, mit dem der Oberchef undich gleichermalken zufrieden
gewesen wdren? Hdtte das die Beziehung zu ihm (und meinen an-
deren mannlichen Kollegen!) entscheidend verbessert? Hatte mich
das meinem Ziel, mit dem Oberchef weiterhin ein gutes Einverneh-
men zu haben, meinen Standpunkt durchzubringen und in dieser
Firma noch weiter aufzusteigen, ndher gebracht? Nein, nein und
nochmals nein.

3. Hitte ich vielleicht besser schlagfertig sein sollen?
Dann hdtteich dem Oberchef eine von Schlagfertigkeitsexperten
empfohlene, sogenannte ,Unterstellungsfrage mit verstecktem
Gegenangriff“entgegenschleudern konnen, zum Beispiel: ,Was
istdas firein Gefiihl, wenn man keine Freunde hat?“ Mir wird noch
heute angst und bange, wenn ich mir seine Reaktion auf diese
Gegenfrage ausmale.

4. Waire ein offenes Wort die Lé6sung gewesen?

Hatte ich die Bemerkung des Oberchefs vor versammelter Mann-
schaft zurtickweisen sollen? Hatte ich ihm sagen sollen, dass es ihn
gar nichts anginge, wie ich zur Frauenbewegung stehe, dass das
Thema lUberdies nichts zur Sache tate? Hatte ich ihn bitten sollen,
in Zukunft auf solch unqualifizierte Aussagen zu verzichten? Sie
meinen, das ware nur recht und billig gewesen? Dann haben Sie
wahrscheinlich zumindest eines meiner drei Ziele aus den Augen
verloren:
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= Ich wollte in der Abteilungsleiterbesprechung seine und die
Zustimmung der Kollegen zu einem mir wichtigen Projekt.

= Ich wollte die Achtung meines Oberchefs weiterhin geniellen
und nicht seine Autoritdt untergraben.

= Ichwollteindieser Firmadie Karriereleiter hinaufklettern.

Wenn man solche Ziele hat, ist die Kritik am Vorgesetzten vor den
Ohren anderer tabu. Punkt.

Profitipp Nv. 55

Sie moéchten Kritik an Ihrem Vorgesetzten iiben?
Sie wollen ihn bitten, sein Verhalten zu dndern?
Bitte liberlegen Sie sich vorab gut, was Sie

mit dieser Kritik konkret erreichen wollen.

Wahlen Sie aulerdem den richtigen Zeitpunkt und
achten Sie darauf, dass das Gesprach idealerweise
unter vier Augen stattfindet.

Bei vielen Vorgesetzten, so auch bei diesem Oberchef, ist es tiber-
haupt fraglich, ob Kritik der eigenen Zielerreichung dienen wiirde.
Ich firchte, es hatte ihn eher dazu veranlasst, mir kiinftig noch
ofter und vehementer zu beweisen, wer von uns beiden der Star-
kereist. Damit waren wir wieder bei den GroRenverhdltnissen aus
Kapitel XII. angelangt.

Dennoch: Ich wollte das Ganze nicht einfach hinnehmen. Ich ahnte,
dass es inder Zukunft dhnliche Situationen geben wiirde. Darauf
wollte ich vorbereitet sein, um mir meinen roten Faden nicht er-
neut wegnehmen zu lassen. Ich wollte reagieren, ohne mich auf
eine Diskussion einzulassen. Der Oberchef sollte merken, dass ich
ihn gehort habe, dass ich darauf reagiere und mich dennoch nicht
von meinem Weg abbringen lasse. AuRerdem wollte ich ihm gerne
aufelegante Weise den Wind aus den Segeln nehmen. Und ich wollte
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auch den Kollegen signalisieren, dass ich mich zu wehren weilk. Keine
leichte Aufgabe. Also tberlegte ich lange und fand schliellich ein
Gegenmittel: die ,bewusst nonverbale Reaktion“.

D. Wann wird die ,,bewusst nonverbale Reaktion*
eingesetzt?

Immer dann,

= wennwirunser Gegentiber nicht ignorieren wollen,

= wennesunswichtigist, zu reagieren, ohne zu diskutieren,

= wennwirdie Beziehung gleich gut halten und

= denroten Faden umgehend gekonnt weiterverfolgen wollen.

E. Wie wird die ,,bewusst nonverbale Reaktion*
am besten eingesetzt?

Jetztist Ihre Vorstellungskraft gefragt, denn die ,bewusst non-
verbale Reaktion“ kann man nicht so gut beschreiben. Man
muss erleben, wie sie wirkt. Gehen Sie deshalb bitte zum néchs-
ten Spiegel.

Wie kann man ohne Worte reagieren? Richtig, durch Blicke oder
Gesten. Unbewusst reagieren wir laufend nonverbal. Wir erréten,
wir runzeln die Stirn, wir bekommen groRe Augen oder wir zucken
mit den Schultern. Es gibt jede Menge unbewusste Reaktionen -
meine Idee war, solche Reaktionen ganz bewusst einzusetzen.
Fiirden Oberchef habeich einen Blick eingelibt, als ware er der Rit-
ter auf dem weiRen Pferd. Kennen Sie den Ritter auf dem weilen
Pferd? Errettet die Prinzessin ausdem Turm. Erist also der absolute
Superheld.
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Oberchef und die Frauenbewegung, Teil 2

Als mein Oberchef das ndchste Mal eine dhnliche Bemer-
kungvorversammelter Runde machte, habeichihn ganz be-
wusst so angesehen, als wdre er mein absoluter Superheld.
Glauben Sie mir, jetzt war er vollig fassungslos. Wir haben
uns angeldchelt - und ich bin elegant auf meinem roten
Faden weitermarschiert.

Psychologen nennen ein solches Vorgehen tbrigens paradoxe
Intervention. Wenn jemand einen anderen unterbricht und provo-
ziert (wie der Oberchef in meinem Beispiel), dann erwartet er eine
negative Reaktion: Stirnrunzeln, Verunsicherung oder Arger. Wird
erstattdessen wie ein Superheld angeldchelt, ist er verwirrt. (Diese
Verwirrung kann man gut dazu nutzen, den roten Faden wieder
aufzunehmen.) Aber erist nicht ungehalten, denn welcher Mann
ist nicht gern ein Superheld?

Wir trainieren die verschiedenen Gesichtsausdriicke

Ist der Spiegel zur Stelle? Los geht’s!

Zuerst iiben wir das Lacheln fiir unseren absoluten Helden.
Noch strahlender, bitte! Noch vielinniger! Ihr Gegeniiber muss
merken, dass dieses Lacheln eine Reaktion ist. Vielleicht legen
Sie sich dabei die Hand aufs Herz. Wie sieht das aus? Passend?
Oder iibertrieben?

Sie brauchen noch ein wenig Ubung? Bitte sehr! Es ist den Auf-
wand wert. Aus meiner langjahrigen Erfahrung weif ich, der ,Rit-
ter auf dem weifsen Pferd“-Blick passt fiir fast jedes Gegeniiber
-vorallem, wenn Sie eine Frau sind und lhr Gegeniiber ein Mann.
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Sie sind selbst ein Mann und wollen den anderen nicht anschauen
wie den Superhelden? Oder Sie haben auch als Frau keine Lust da-
zu? Vielleicht 1asst auch der Inhalt des Gesprachs oder die Wucht
der Attacke diesen Blick nicht passend erscheinen? Dann suchen
Sie sich einen anderen Blick aus. Die folgende Liste erhebt keinen
Anspruch auf Vollstandigkeit. Sie bietet aber einige gute Optionen.

= Der,strenge Scharfrichterblick“. Sie tragen eine Brille? Dieser
Blick funktioniert gut iiber die oberen Rander.

= Siesehendenanderenan, als kdme er vom Mars. (Augen aufrei-
en, Mund o6ffnen - bitteim Spiegel kontrollieren, ob Sie nicht
vielleicht zu unintelligent dabei aussehen.)

= Sie kénnen die Augenbrauen heben. Wenn Sie das schaffen:
Eine einzelne Augenbraue anzuheben wirkt besonders elegant.

= Siekdnnen die Stirn runzeln oder

= beide Backen aufblasen oder

= das Gesicht schmerzverzerrt verziehen und die Luft durch die
zusammengebissenen Zdhne einsaugen. Schaffen Sie das?
Dann sind Sie gertistet fir Ihre ndchste Preisverhandlung.
Wenn der andere sagt, das sei sein letztes Angebot, machen
Sie dieses Gesicht, saugen hdrbar die Luft ein und sagen kein
Wort.

Honorar fiir eine Lesung

2010 habeich die ,DelLiA-Literaturtageorganisiert, beidenen
derrenommierte Preis ,DeliA“ firden besten deutschspra-
chigen Liebesroman verliehen wird. Ich organisierte auch
zahlreiche Lesungen. Fir Lesungen geben Veranstalter in
der Regel nicht gern Geld aus.

Ich verhandelte mit einer Buchhandlung. Uber das ,Ob“ und
das ,Wann“waren wir uns rasch einig. Wir kamen zum Honorar.
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,Mehrals300,- Euro kannich Ihnen nicht zahlen!*, sagte der
Buchhandler.

Hurra, das waren schon 300,- Euro mehr, alsich erhofft hat-
te! Welch toller Start in die Preisverhandlung. Dann habe
die Zahne schmerverzerrt zusammengebissen und einen
Ton durch die Backenzdhne eingesaugt, der sich wie ein zi-
schendes, langes ,Sch“anhorte. ,Das wird schwierig®, fligte
ich zur Sicherheit noch an.

Der Buchhandler verstand meinen Schmerz: ,Na gut, 500,-
Euro! Das ist aber mein letztes Wort!“

Ist das nicht toll? Ein passender Gesichtsausdruck und schon hatte
ich 200,- Euro mehr. Wenn das keine Motivationist, die ,bewusst
nonverbale“ Reaktion zu iben!

Profitipp Nv. 56

Die Grundregeln der ,,bewusst nonverbalen Reaktion*:
Uben Sie vor dem Spiegel (Auch hier gilt: Vorbereitung

ist mehr als der halbe Erfolg!)

Sorgen Sie dafiir, dass die ,bewusst nonverbale Reaktion“
-also das Gesicht, das Sie ziehen - auch als bewusste
Reaktion auffillt. Der andere muss also merken, dass

Sie reagieren, sonst verpufft die Wirkung.

Denken Sie nicht einmal daran, anschlieBend zu erkl&ren,
warum Sie lhr Gegeniiber so angesehen haben!

Sie konnen auch mit Gesten bewusst nonverbal reagieren
- passen Sie jedoch auf, welche Finger Sie dabei einsetzen.
Verhandeln Sie nach der ,,bewusst eingesetzten non-
verbalen“ Reaktion umgehend am roten Faden weiter.
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Das Geheimnis

der zwei Silben

Was ,sagt“der Spiegel? Ist die ,bewusst nonverbale Reaktion“ein
passendes Tool fur Ihren Verhandlungs-Werkzeugkoffer? Oder ist
Ihnen ein Blick oder eine Geste als Reaktion zu wenig? Wiirden Sie
lieber etwas sagen, jedoch ohne gleich in eine Diskussion einzustei-
gen? Dann kommen wir jetzt zu etwas Ahnlichem, in der Wirkung
gleich wie die ,bewusst nonverbale Reaktion®, nur dass es dieses
Mal auch etwas zu héren gibt. Hier lassen wir uns ebenfalls weder
zu einer Rechtfertigung drangen noch holen wir zum schlagferti-
gen Gegenangriff aus. Wir reagieren rasch und bewusst und ver-
handeln dann sofort wieder am roten Faden weiter oder beenden
die Unterhaltung.

Auf die Idee des ,Geheimnisses der zwei Silben“ hat mich ein be-
kannter dsterreichischer Politiker gebracht. Er verwendete zwar

43



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

nur eine Silbe, doch da mir dies, wie Sie gleich erfahren werden, zu
riskant erschien, war das ,Geheimnis der zwei Silben“ geboren.

Der Bundeskanzler und sein Minister

Es war vor vielen, vielen Jahren, da bekam Osterreich einen
neuen Bundeskanzler. Dies geschah nicht unmittelbar nach
einer Wahl, sondern mitten in einer Legislaturperiode. In
einerseinerersten Amtshandlungen entlie er einen Minis-
ter. Das Fernsehen wartete vor der Burotlr des Kanzlers.
,HerrBundeskanzler, sagte der Reporterin vorwurfsvollem
Tonfall, ,Sie haben den Minister XY entlassen. Ihr Vorganger
hat gesagt, dieser Ministeristinseinem Ressort der beste
Minister, den Osterreich je hatte!*

Der Bundeskanzlerschaute ernst, nickte und sagte schlieR-
lich bedeutungsschwer: ,Ja!*

Ich sehe den Reporter noch vor mir. Er hatte mit Wider-
spruch gerechnet oder mit einer Rechtfertigung. Durch das
schlichte ,Ja!“ war ihm jeder Wind aus den Segeln genom-
men. Er starrte ratlos in die Kamera. Bis er sich wieder ge-
fangen hatte, war der Bundeskanzler langst an ihm vorbei-
gegangen. Alles, was ihm tbrig blieb, um das Live-Interview
halbwegs stilvoll zu beenden, war ein rasches: ,Und zuriick
ins Studio!“

Genial, nicht wahr? Der Bundeskanzler hat sich weder verteidigt
noch hat er gesagt ,Ich entlasse, wenich will“oder ,Mein Vorgdnger
hat sich geirrt“oder ,Der Ministerist untragbar, weil ..“ All das hatte
weder seinem Ziel gedient, in der Offentlichkeit nur die Botschaften
kundzutun, dieihm wirklich wichtig waren, noch die Beziehung zum
Reporter (und Hunderttausenden Fernsehzuschauern!) verbessert.
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Er hat mit einem schlichten ,]a!“ die unwillkommene Diskussion im
Keim erstickt. Weil sie mir so gut gefiel, habe ich diese Taktik iber-
nommen, als ich eine junge Mutter war.

Profitipp Nv. 57

»,Don’t adopt, adapt!“

Wie lernen Kinder am leichtesten, liebsten und schnells-
ten? Richtig, durch Vorbilder. Bleiben wir doch - zumindest
in diesem Zusammenhang - ein Leben lang ein Kind!
Jemand verhandelt gut? Jemand imponiert Ihnen durch
schliissige Argumentation? Jemand iiberzeugt Sie, obwohl
Sie ,eigentlich“ gar nicht vorgehabt haben, zuzustimmen?
Fragen Sie sich: Wie hat er das gemacht? Kann ich das
auch? Halten Sie es aber mit dem amerikanischen Sprich-
wort ,,Don’t adopt, adapt!“ - also nichts einfach nach-
machen, sondern so adaptieren, dass es zu lhnen und
Ihren Zielen passt.

Frau Rauchberger an alle berufstatigen Miitter

Viele von Ihnen haben es selbst erlebt, erleben es gerade
oder werden es noch erleben: Wenn man eine Frau ist,
Kind(er) hat und vielleicht sogar Karriere machen maéchte,
dann gibt es - freundlich ausgedriickt - viele Personen, die
glauben, bei der Lebensplanung ein Wértchen mitreden zu
mussen. Unfreundlich formuliert: viele Leute, die sich unge-
fragt in Dinge einmischen, die sie nichts angehen. Ich habe
immer wieder den Satz gehort: ,Eine Mutter gehort nach
Hause zu ihren Kindern!*

Wenn das mein Mann gesagt hdtte, hdtte ich natdrlich disku-
tiert, mit meiner Mutter und meinen Freundinnen selbstver-
standlich auch. Doch vondieser Seite horteich den Satz nie.
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Bei mirwaren es ganz andere Personen. An zwei erinnereich
mich noch genau: ein Mieterim Blrogebdude und der Aus-
hilfsbrieftrager.

Was meinen Sie? Hatte ich mich vor diesen Mannern recht-
fertigen missen? Hatte ich den beiden erklaren sollen,
dass mir meine Kinder leid tdten, wennihre Schulaufgaben
meine groRte geistige Herausforderung waren? Dass wir
die gemeinsame Zeit sehr gut nutzen, dass sie gut betreut
werden?

Hatte das zu einem Ergebnis gefiihrt, mit dem der Aus-
hilfsbrieftrager und ich gleichermalen zufrieden gewesen
wdren? Hatte das unsere Beziehung verbessert? Und
schlieRlich: Hatte es mich gefreut, so eine Unterhaltung zu
fihren? Drei Mal: Nein!

Also habe ich es gemacht wie der Bundeskanzler. Ich habe
ernst genickt, ,Ja“ gesagt und bin meines Weges gegangen.

Sie haben Bedenken, gegen das Wort ,Ja“? Die haben Sie véllig zu
Recht. Ich rate Ihnen natdrlich nicht, auf alles, was man zu lhnen
sagt, mit ,Ja“ zu antworten!

Suchen Sie sich stattdessen zwei Silben: ,Aha!“, ,So so!“, ,Ach
was!“, ,Sieh an!®, ,Potz Blitz!“ oder ,Ich weil!“ Wirkungsvoll ist
auch, den Namen lhres Gegentibers auszusprechen: ,Herr Meier!*
oder ,Marianne!“ Wenn Sie dazu noch das passende Gesicht auf-
setzen - perfekt! Natirlich sind auch drei Silben méglich, wie ,Na
so was!“, ,Sieh mal an!®, ,Da schau her!* oder mein Lieblingswort
,Sapperlot!®
Ich finde, ,Sapperlot!“ passt immer und Uberall und ich tue ein
gutes Werk, weil ich mithelfe, ein altes Wort vor dem Aussterben

zU bewahren.

« |«
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Schwiegermutter am Sonntag

Bettina lddt jeden Sonntag ihre Schwiegermutter zum
Essenein. Warum sie das tut, weill ich nicht, doch sie wird
ihre Griinde dafiir haben. Die Tatsache an sich muss ja nicht
furchtbar sein. Bei Bettina war es furchtbar, denn jeden
Sonntag gab es denselben Streit. Als Vegetarierin kochte
sie Gemise-, Getreide- und Tofugerichte. Jeden Sonntag
protestiert die Schwiegermutter lautstark: ,Am Tag des
Herrn gehort in einem katholischen Haushalt Fleisch auf
den Tisch!*

Bettina brachte Geduld auf und erklarte, warum sie nichts
kocht, was Augen hat, und dass ihre Kinder ohne tierische
Fette und ungesunde Sauren aufwachsen sollen.

Besteht beidiesem Gesprdch, das die beiden Frauen jeden Sonntag
fihren, die Chance, dass sie sich einigen? Verbessert dieses Ge-
sprdch die Beziehung zueinander?

Ich habe Bettina geraten, sich zwei Silben auszusuchen, mit denen
sie ihrer Schwiegermutter antworten wollte. Sie hatte ein schlech-
tes Gewissen: ,Das ist doch unhoflich! Ich muss ihr doch erkléren,
warum wir keine Tiere essen!“ ;Haben Sie esihr bereits erklart?“ ,Na-
tlrlich. Seit vier Jahren, jeden Sonntag!“ ,Dann weil sie es bereits!*
Diesem logischen Schluss konnte Bettina nichts entgegensetzen.
Sie hat sich also zwei Silben ausgesucht, welche, weill ich nicht.
Nach einigen Wochen kam eine E-Mail mit dem Wort ,DANKE!!!"
rot geschrieben und fett gedruckt: ,Danke, Frau Rauchberger, das
Verhdltnis zu meiner Schwiegermutter wird immer besser!*

Profitipp Nv. 58

Das ,Geheimnis der zwei Silben“ist ein perfektes Mittel,
um allen Diskussionen, die Sie nicht fiihren wollen und
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auch nicht fithren miissen, auszuweichen. Sie sparen es
sich (in den meisten Féllen), sich weiter auf ein Gesprach
einlassen zu miissen, ohne dass dadurch die Beziehung
zu lhrem Gesprachspartner leidet.

Sie hatten an Bettinas Stelle anders reagiert und die Schwieger-
mutter ausdricklich darum gebeten, in Zukunft eine Diskussion
Uber die Speisenauswahl zu unterlassen? Sie hdtten dazu gern ein
Modell, dass die Beziehung so wenig wie moglich belastet und
doch klarstellt, was IThnen wichtig ist? Dariiber hinaus: Natirlich
passen die ,bewusst nonverbale Reaktion*“ und das ,Geheimnis
der zwei Silben® nicht zu allen Gesprachssituationen. Manchmal
reichen sie auch nicht aus, um eine weitere Diskussion zu vermei-
den. Fir diese Falle bendtigen wir eine noch griffigere rhetorische
SWunderwaffe*. Kommen wir also zur bereits angekindigten:
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Die ,,3 R Regel“

Diese Regel ist eines meiner absoluten Lieblingstools, dasich im
Laufe der Jahre entwickelt habe, um auch in den schwierigsten
Situationen elegant zum roten Faden zurtickzukehren und mich
meinem Ziel damit anzunahern. Diese Regel kommt immer zum
Einsatz:

= wennwiruns bisher gewiinscht hatten, doch etwas schlagfer-

tiger zu sein.

= wenn wiruns nicht alles gefallen lassen wollen, was jemand
zu unssagt.

= wenn jemand vom Thema und damit vom roten Faden ab-
weicht.

= wennwirdas Thema wechseln mochten.

(49



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

= wennderandereredet und redet und wir fiirchten, gar nicht
mehr zu Wort zu kommen.

= beiallenArtenvonKillersatzen, Attacken und dummem Gerede,
wenn die ,bewusst nonverbale Reaktion“und das ,Geheimnis
der zwei Silben“ nicht ausreichen.

= wennwireinem Gesprdch oder einer Verhandlung eine andere
Richtung geben wollen.

Profitipp Nv. 59

Die Bestandteile der ,,3 R Regel“

1. R:Reagieren

2. R:Richtungadndern

3. R:Redenin Richtung Ziel (entlang des roten Fadens)

Wenn wir moglichst schnell und einfach zum roten Faden zuriick-
kehren wollen, miissen wir zuerst einen solchen roten Faden in
unserem Gesprach haben. Wie Sie langst wissen, haben wir nur
dann einen roten Faden, wenn wir unser Ziel (und méglichst auch
Alternativen dazu) kennen und uns stets vor Augen halten.

A. Wie wendet man die,,3 R Regel“ am besten an?
Jemand konfrontiert Sie mit einem Killersatz? Atmen Sie zuerst
einmal tief durch. Lassen Sie sich ruhig Zeit, Sie brauchen bekannt-
lich nicht sofort ,zurtickzuschieBen“. Uberlegen Sie sich lieber alle
drei Rs, bevor Sie antworten, und ziehen Sie sie dann in einem
durch. Lassen Sie sich Giberraschen: Die Wirkung der ,3 R Regel“ist
tatsachlich faszinierend. Viele von Ihnen haben diese Regel in Situ-
ationen, in denen sie selbstbewusst waren, schon unbewusst an-
gewendet. Mit einiger Ubung steht sie Ihnen nun in schwierigen
Situationen ganz bewusst zur Verfigung.
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1. Reagieren

Wirhaben bereits besprochen, dass und warum eine Reaktion wich-
tigist. Sie konnen dabei bewusst nonverbal reagieren oder mit zwei
Silben. Sehrgutist esauch, mit einem Satz zu reagieren.

Dieser Satz kann, je nach Bedarf, alles sein: von vélliger Zustim-
mung bis hin zu glatter Ablehnung. Es kann etwas Scherzhaftes
sein oder Sie konnen mit diesem Satz auch einen scharfen Tonfall
anschlagen.

Die Reaktion bei der ,3 R Regel“ist kurz und biindig. In der Regel
reicht ein Satz. Manchmal kénnen es natirlich auch zwei Satze
sein. Auf Killersatze antwortet man besser nicht mit einer Frage.

Profitipp N. €0
Auch bei scharfen Reaktionen gilt: kurz und knackig. Bitte
lassen Sie keinen ,,Luftballon an Empérung“aufsteigen.

A. WANN UND WARUM STELLT MAN BEI EINEM KILLERSATZ
BESSER KEINE FRAGE?

Sie dirfen selbstverstandlich eine Frage stellen, wenn Ihnen je-
mand einen Killersatz entgegengeschleudert hat. Tun Sie dies
jedoch - in IThrem eigenen Interesse - bitte nur dann, wenn Sie die
Antwort tatsdchlich interessiert beziehungsweise interessieren
miusste.

Beispiel: Idiot

Jemand sagt zu Ihnen: ,Sie sind ein Idiot!“

Ich nehme an, das kommt nicht allzu haufig vor, entspricht
nicht den Tatsachen und ist daher ein Killersatz.
Uberlegen Siesich bitte gut, ob Sie tatsachlich mit der Frage
Wie kommen Sie denn darauf?“reagieren wollen.
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Jede Frage birgt ein Risiko, namlich das Risiko, dass Sie eine Ant-
wort bekommen, die Sie nicht horen wollen. Mit der Frage ,Wie
kommen Sie denn darauf?“ 6ffnen Sie dem anderen Tur und Tor. Er
hat nun die Méglichkeit, Ihnen Antworten zu geben, die fir Sie
nicht nur nicht angenehm sind, sondern die Sie auch nicht im Ge-
ringsten lhrem Ziel ndher bringen.

Profitipp Nv. &

Frau Rauchbergers Grundregel Nr. 1des richtigen Frage-
stellens: Stellen Sie nur Fragen, wenn Sie die Antwort
interessiert oder zumindest interessieren misste, weil es
entweder sachlich notwendig ist und/oder die Beziehung
verbessert.

B. WANN KANN MAN BEI EINEM KILLERSATZ

DURCHAUS EINE FRAGE STELLEN?

Sollte Sie jemand derart angreifen und sollten Sie tatsdchlich wissen
wollen, wie er auf die ldee kommt, Sie einen Idioten zu nennen, dann
kénnen Sie - statt mit der ,3 R Regel“ sofort zum roten Faden zu-
rickzukehren — nachfragen: ,Was meinen Sie damit konkret?“ oder
,Was genau veranlasst Sie, mich einen Idioten zu nennen?“

Profitipp Nv. 62

Die Worter ,genau® und ,konkret®in Ihrer Fragestellung
erhohen die Chancen, dass der andere auf den Punkt
kommt. Sie gehdren daher zu den Zauberwdrtern.

Ob Sie sich entscheiden, bei Angriffen und Killersdtzen lieber eine
Frage zu stellen oder mit der ,3 R Regel“ direkt zum roten Faden
zuriickzukehren, hdangt auch vom Zusammenhang ab, in dem die
Attacke oder der Killersatz auftritt, und wer sie gestartet bezie-
hungsweise ihn ausgesprochen hat.
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Eine Besonderheitist die,/n die Schranken weisen“Frage. Wenn Sie
damit rechnen, dass der andere einen Rickzieher machen wird,
dannsind die mit scharfem Ton vorgebrachten Fragen ,Was genau
wollen Sie damit sagen?“, ,Was genau soll das heilen?“ oder auch
,Siesagen,ich seieinldiot?” geeignete Moglichkeiten, den anderen
in die Schranken zu weisen. Auf seinem Gestammel, dass er das so
nicht gemeint habe, kann man die ,3 R Regel“wunderbar aufbauen.

C.DIE UBERPRUFUNG DES ZUSAMMENHANGS

Sieerinnernsich noch andenKillersatz aus dem Schlagfertigkeits-
buch ,Sie haben ja ein Spatzenhirn!“aus Kapitel X.? Sehen wir uns
dieses Beispiel auf dem roten Faden an:

Ausgangslage Ziel (Alternative)

»Sie haben ja ein Spatzenhirn!“

(= ein Nebenschauplatz)

Natdrlich macht es auch hiereinen grolen Unterschied, werdiesen
Satzsagtundin welchem Zusammenhang er fallt.

Wenn Sie zum Chef gerufen werden und er sagt: ,Sie haben ja ein
Spatzenhirn!®, dann wird es Sie héchstwahrscheinlich interessie-
ren,wie er zu dieser Aussage kommt. Daher werden Sie nachfragen:
,Was konkret veranlasst Sie zu dieser Aussage?“

Wenn lhre Partnerin Sie am Abend mit diesem Satz empfdngt (und
das beilhnen kein ,liebgewonnenes® Ritual ist), dann werden Sie
auch nachfragen: ,Wasist denn los, Schatz?“

Wenn hingegen ein Kollege Ihre Kompetenz in Zweifel ziehen will,
um Sie kleinzukriegen, oder wenn ein Kunde Sie damit zu besseren
Konditionen bewegen will, wiirde ich an Ihrer Stelle auf eine Frage
verzichten. Dann passt die ,3 R Regel perfekt.
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Sie werden bald merken, dass es die unterschiedlichsten Maglichkei-
ten gibt, zu reagieren —auch hier fithren (wie beim Verhandeln tiber-
haupt) viele Wege nach Rom. Es gibt einfache und elegante Formen
der Reaktion. Je 6fter Sie die ,3 R Regel“anwenden, desto eleganter
werden Ihre Reaktionen. Beginnen wir gleich mit der ersten Ubung
dazu und verwenden wir dazu den schon bekannten Killersatz.

Ihre Reaktion ist gefragt

Jemand sagt: ,Sie haben ja ein Spatzenhirn!“

Welche Reaktionen kénnten Sie sich vorstellen? Lassen Sie sich
ruhig Zeit. Uberdenken Sie die Zusammenhinge und die ver-
schiedenen Méglichkeiten. Nicht vergessen: Eine Reaktion sollte
kurz sein. In der Regel reicht ein Satz aus.

Ist es lhnen schwer- oder leichtgefallen? Sie werden sehen, mit
etwas Ubung wird das Reagieren leichter. Bevor wir ilben, mochte
ichlhnenalledrei Rsder,3 R Regel“schematisch darstellen. So kén-
nen Sie sich am besten ein Bild davon machen.

Das 1. R = Die Reaktion

Am roten Faden:

Ausgangslage Ziel (Alternative)
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Durch die Reaktion ist, von unserer Seite, der Killersatz ein fiir alle
Mal vom Tisch und wir erwdhnen ihn nicht wieder. Wir kénnen es
natirlich nicht verhindern, dass unser Gegeniber ihn vielleicht
noch einmal wiederholt. Wenn wir jedoch sofort die beiden ande-
ren Rs der ,3 R Regel“ folgen lassen, ist die Gefahr, dass er es tut,
deutlich geringer.

2. Die Richtungsdnderung

Das 2. R = Richtung dndern

Am roten Faden:

Ausgangslage Ziel (Alternative)

>

2. R:Richtung dndern bedeutet:

so schnell wie méglich zuriick zum Faden!

Nicht vergessen: Auch die Richtungsanderung geschieht kurz und
bindig mittels eines Satzes. Stellen Sie, wenn Sie die Richtung
andern wollen, keine Frage.

Was ist der Unterschied zwischen diesen beiden Varianten der
Richtungsdnderung?

~Kommen wir bitte zuriick zum Thema!“

,Koénnen wir bitte zum Thema zuriickkommen?“
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Richtig! Bei der ersten Variante kann ich sofort das dritte R an-
schlieRen und zum Ziel weitersprechen. Das kannich bei der zwei-
ten Variante nur, wenn ich die Frage rhetorisch gemeint habe und
nicht auf eine Antwort warte. Warte ich auf eine Antwort, dann bin
ich davon abhangig, ob mir mein Gegeniiber ,gnadig gestattet,
weiterzusprechen. Warum geben wir dem anderen so viel Macht?
Dasist nicht hoflich, dasist unklug. Denn es gilt der Grundsatz:

Profitipp Nv. 63
Je schneller wir uns wieder auf dem roten Faden befinden
und in Richtung Ziel weiterverhandeln, desto besser.

3. Reden in Richtung Ziel

Das 3. R = Reden in Richtung Ziel:

Sie verhandeln am roten Faden weiter. Das konnen so viele Sdtze
sein, wie Sie firrichtig halten. Sehrgutist auch, dem anderen eine
Frage zu stellen, die in Richtung Ziel fihrt.

Am roten Faden:

Ausgangslage Ziel (Alternative)

>< 3. Reden zum Ziel: so viele Sitze wie

passend /eine Frage in Richtung Ziel
Wenn unsjemand angreift und wir nurreagieren und dann schwei-

gen (und den anderenvielleicht auch noch erwartungsvoll anschau-
en), ist die Gefahr groR, dass der Angriff fortgesetzt wird.
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Beispiel: ,,3 R Regel*“ anhand des ,,Spatzenhirns*

Er:,Sie haben ja ein Spatzenhirn!*

Sie reagieren: ,Das ist nicht richtig!“

Er:,Ja, aber natirlich ist das richtig! Das habe ich bereits
letzten Sommer gemerkt ...

Daherist eswichtig, dass nach dem ersten Rumgehend das zweite
R folgt.

Sie werden daher nach der Reaktion ,Das ist nicht richtig®
umgehend die Richtungsanderung anfiigen: ,Das beweise
ich Ihnen sofort anhand dieses Angebots.

Doch auch jetzt sollten Sie nicht stehen bleiben. Setzen Sie lhren
Weg in Richtung Ziel fort. Kiindigen Sie mit dem zweiten R nicht
nuran, was Sie tun wollen, sondern tun Sie es auch. Und zwar mit
demdritten R:

Sie: ,Das ist nicht richtig. Das beweise ich Ihnen sofort an
Hand dieses Angebots. Hier haben wir fiir Sie folgende Mog-
lichkeiten: Erstensdie Variante A. Diese hat fiir Sie* folgende
Vorteile ..

*Der Ausdruck ,fur Sie“ gehort ibrigens zu den Zauberworten und ist hier sehr

klug gewahlt.

Jetzt haben Sie den anderen auf dem roten Faden mitgenommen
und die Gefahr, dass er zum Killersatz zurlickkehrt, ist sehr gering.
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Profitipp Nv. 64
A Nicht vergessen: Mit der Reaktion ist der Killersatz
von unserer Seite aus ein ftir alle Mal vom Tisch.

Begehen Sie bitte nicht den Fehler, selbst zum Killersatz zurtick-
zukehren, nachdem Sie endlich wieder den roten Faden erreicht
haben. Satze wie: ,Habe ich nicht recht? Nachdem Sie jetzt mein
Angebot gesehen haben, haben Sie auch erkannt, dass ich kein
Spatzenhirn habe!*, sind tabu. Damit bringen Sie namlich das Spat-
zenhirn wieder ins Spiel und der andere braucht nur zuzugreifen.

Profitipp Nv. 65

Mit der,,3 R Regel“ schlagen wir also rasch und elegant
den Haken zuriick zum roten Faden und nehmen

unser Gegeniiber mit in die richtige Richtung, namlich
zu unserem Ziel.

Ausgangslage Ziel (Alternative)

Klingt kompliziert? Ist es aber nicht.

Esist, wie vieles im Leben, Ubungssache. Und darum starten wir
auch gleich mit dem Uben. Sicher bringen Sie mehr Motivation
dafir auf, wenn Sie wissen, dass Sie in Zukunft nie mehr krampf-
haft schlagfertig sein missen. Vielmehrsteht Ihnen ein einfaches,
vielfach bewdahrtes Tool zur Verfliigung, mit dem Sie auch in den
schwierigsten Situationen elegant und mit klarem Kopf weiterin
Richtung Ziel verhandeln kénnen.
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Am Ende der Ubung werden Sie erkannt haben, dass es auch Satze
gibt, die als Reaktion oder fir die Richtungsdnderung so gut wie
immer passen. Solche Satze sind zwar nicht besonders originell -
aber das mussen sie ja bekanntlich auch nicht sein. Hier noch ein-
mal zusammengefasst eine

B. Gebrauchsanweisung fiir die ,,3 R Regel*

Sie horen einen Killersatz? Atmen Sie zuerst durch und
denken Sie nach: ,Was ist mein Ziel?“ Das ist viel sinnvoller,
als gleich ,,zuriickzuschieRen*!

Wenn Sie lhr Ziel kennen, wissen Sie auch, wie Sie

am besten mit der 3 R Regel“ lhren Haken schlagen,

um zum roten Faden zuriickzugelangen.

Befolgen Sie immer diese Reihenfolge:

Reagieren, Richtung dndern, zum Ziel reden.

Vergessen Sie keines der drei R und bleiben Sie nach dem
-Reagieren“oder dem ,Richtung dndern“ nicht stehen.
Sie bieten sonst lhrem Gegeniiber die Méglichkeit, das
Gesprdch wieder in seine Richtung zu lenken. Setzen Sie
unbedingt mit dem Reden oder Fragen zum Ziel fort.
Mit dem dritten R nehmen Sie den anderen mit zu lhrem
Ziel. Wenn Sie sich beim ,Reagieren“ und ,Richtung
dndern® kurz fassen, wird lhnen dies gelingen.

Erwadhnen Sie selbst den Killersatz nie wieder.

(Oder griffiger ausgedriickt: Legen Sie das ,Spatzenhirn®
nicht selbst wieder auf den Tisch.)

C. Der beliebte Vorgadnger

Zuerst missen wir ein gemeinsames Ubungsziel festlegen. Wie wir
gesehen haben, funktioniert die ,3 R Regel“ nurdann, wenn wir ein
Zielvor Augen haben, denn ohne Ziel haben wir auch keinen roten
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Faden. Wenn Siesich ans Uben der 3 R Regel“machen, dann wahlen
Sie am besten ein Ziel, das fir Ihre Arbeit typisch ist.

Ich nehme als Ubungsziel ein plastisches Beispiel: Wir verkaufen
Badewannen. Das ist ein Produkt, das zwar die meisten von uns
nichtverkaufen, dennoch kennen wir uns damit einigermalien aus.

Stellen Sie sich vor, Sie sprechen mit einem Kunden, der bisher
von lhrem Kollege betreut wurde, und pléotzlich sagt dieser:
»Mit [hrem Vorgédnger konnte man viel besser reden als mit
lhnen.“ Wie wiirden Sie:

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

1. Die gute Variante
Vielleicht lautet Ihre Ausgestaltung der ,3 RRegel“in etwa so:
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Variante 1

Reagieren: ,Kollege Meier ist aber jetzt nicht da.”

Richtung dndern: ,Heute miissen Sie mit mir vorlieb nehmen.“
Reden zum Ziel: ,,Dieses Modell hat den Vorteil, dass...“

War es bei lhnen ahnlich? Haben Sie zuerst durchgeatmet und
nachgedacht? Dann war dieser Versuch fiirden Anfang schon recht
gut! Sie haben sich die Kriterien fiir gutes Verhandeln vor Augen
gehalten, sind schnell zum roten Faden zuriickgekehrt und haben
bereits einen weiteren Schritt in Richtung Ziel unternommen. Der
Killersatz ist damit vom Tisch! Prima!

Mit etwas Ubung werden Sie vielleicht noch eine elegantere Variante
finden.

Profitipp Nv. 66

Uberlegen Sie bei Killersitzen, bevor Sie reagieren,
ob sie nicht ein Kompliment beinhalten.

So unwahrscheinlich das klingt, so oft ist es der Fall. Wo liegt das
Kompliment, wenn jemand sagt, dass er mit Ihrem Vorganger bes-
ser reden konnte? Darin, dass er iberhaupt mit einem Mitarbeiter
Ihres Unternehmens gut reden konnte. Das ist ein Kompliment an
Ilhre Firma, das Sie in der Reaktion gut aufgreifen kénnen. Beim
,Richtung andern“ flechten Siedann am besten ein ,Zauberwort®
ein, bevor Sie am roten Faden in Richtung Ziel marschieren. Und
noch etwas:

Profitipp Nv. 67
Machen Sie sich bitte nicht selbst unnétig klein.

Kein Mensch muss mit Ihnen ,vorlieb“ nehmen.
Vielmehr besteht die Chance, jetzt mit Ihnen zu sprechen.
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2. Die bessere Variante

Variante 2 ist besser und eleganter als Variante 1

Reaktion: ,Es freut mich, dass Sie mit meinem Vorgdnger gut
reden konnten.“

Richtung dndern: ,Ich bin sicher, dass wir beide* auch so eine
gute Gesprédchsbasis aufbauen werden.”

Reden zum Ziel: ,Und darum frage ich Sie gleich:

Was ist lhnen bei Badewannen besonders wichtig?“

*Haben Sie das Zauberwort entdeckt?

Wenn Sie sichergehen wollen, dass Sie den anderen mit dem drit-
ten Rauch wirklich auf denroten Faden ,mitgenommen®“haben, ist
eseine gute Idee, eine Frage in Richtung Ziel zu stellen.

Schon folgt das ndchste Beispiel:

D. Vater und Sohn

Vater (55) und Sohn (23)

Vater und Sohn leiten gemeinsam das Unternehmen, das
derVateraufgebaut hat. Der Sohn stellt ein Projekt vor, das
erin Angriff nehmen will.

Vater: ,Als ich so alt war wie du, da hatte ich auch noch so
Flausen im Kopf!*

1. Vermeiden Sie bitte folgende Fehler
A. GEGENATTACKE ODER ETWAS SCHLAGFERTIGES

Vater: ,Als ich so alt war wie du, da hatte ich auch noch so
Flausen im Kopf!*
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Sohn:,lch kannauch nichts dafiir, dass du schon so alt bist!*
oder ,Dir fehlen eben Visionen! Wann gehst du endlich in
Pension?“

Das magsich firden Sohn zwar im Augenblick befreiend anfiihlen,
eroffnet aber einen Schlagabtausch und Machtkampf. Ein Macht-
kampf fihrt nicht zu einer Win-win-Situation, sondern dazu, dass
es einen Sieger und einen Verlierer gibt. Wozu soll das gut sein?
Besonders in diesem speziellen Verhdltnis, in dem die beiden Ge-
sprachspartner stehen, ware der Sohn dumm, einen Machtkampf
ohne Notwendigkeit zu er6ffnen. In solchen Fallen greift meine
Hirsch-im-Revier-Theorie. Der alte Hirsch hat das Reich alleine re-
giert. Kein anderes Tier machte ihm seine fiihrende Rolle streitig.
Nun kommt der junge Hirsch. Sein Geweih ist schon fast so grol§
wie das des Alten. Nicht mehrlange, und der Junge wird stdrker sein
alser. Dabei fihltersich doch selbst noch jung und dynamisch. Na,
erwird sich zu wehren wissen und den Jungen von der Futterkrippe
fernhalten, solange er dazu imstande ist.

Profitipp Nr. 68

Lassen Sie den alten Hirschen alleine réhren. Vergeuden
Sie keine Zeit und Energie damit, ihm zu beweisen,

dass sein Geweih gar nicht (mehr) so grol und machtig ist,
wie er glaubt (oder uns glauben lassen will).

Im Gegenteil: Wiirdigen Sie seine Erfahrung und dann
konzentrieren Sie sich wieder auf lhr Ziel.

Klingt einleuchtend, nicht wahr? Fordern Sie den alten Hirschen da-
her besser nicht heraus. Reagieren Sie auf einen Angriff nicht mit
einem Gegenangriff. Die Gegenseite wird sich verteidigen und/oder
zum Gegenschlag ausholen. Der Reigen an Nebenschaupldtzen, die
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vom roten Faden wegfiihren, ist er6ffnet und das Ziel riickt in weite
Ferne. AuRerdem trdgt ein Angriff nie zur Verbesserung der Bezie-
hung bei.

Uberlegen Sie sich lieber ganz genau, was lhre Interessen sind, und
formulieren Sie vorab lhre Ziele. Machen Sie sich aber auch Gedan-
ken ber die Interessen der Gegenseite und argumentieren Sie in
Richtung dieser Interessen. Was es mit den Interessen genau auf
sich hat, erfahren wirin Kiirze in Kapitel XX.

Interessen ,alter Hirsche“ konnen sein: gefragt werden oder mit-
reden wollen, Ruhe haben wollen, Anerkennung bekommen wol-
len, die Erfahrung gewirdigt wissen wollen, das Lebenswerk be-
wahren oder vermehren wollen, den Rahmen abstecken oder in
alle Details involviert sein wollen, die Kontrolle behalten oder
bloR informiert sein wollen, Geld verdienen und kein Geld verlie-
ren wollen ... Sie merken schon, dass viele verschiedene Interessen
im Spiel sein konnen. Und nicht jeder ,alte Hirsch* hat dieselben
Interessen.

B.NACH DEM ERSTEN R (REAGIEREN) STEHENBLEIBEN

Vater: ,Als ich so alt war wie du, da hatte ich auch noch so
Flausen im Kopf!“

Sohn: ,Kannst du mich bitte endlich ernst nehmen?“ - Trot-
ziger Blick.

Vater: ,Du machst es mir schwer! Wenn ich nur hore, dass
du ..”

Wenn der Sohn nach dem Reagieren stehenbleibt und den anderen
erwartungsvoll anschaut, dann schafft er nicht die Kurve zum
roten Faden zuriick. Aulkerdem ist eine Frage hier sicher nicht das
beste Mittel dazu.
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C.NACH DEM ZWEITEN R (RICHTUNG ANDERN) STEHENBLEIBEN

Vater: ,Als ich so alt war wie du, da hatte ich auch noch so
Flausen im Kopf!*

Sohn: ,Dassind keine Flausen, Vater. Ich habe einen konkre-
ten Plan. Denwirdeich dirgerne vorstellen.“—Erwartungs-
voller Blick.

Vater: ,Ich kann mir nicht vorstellen, dass jetzt etwas Ge-
scheites kommt! Wir sollten stattdessen ..

Kindigen Sie nicht nur an, was Sie gerne tun wiirden - tun Sie es!
Also: Sofort das dritte R anhdngen! Der nachste Fehler ist damit
vergleichbar.

D.BEIDERRICHTUNGSANDERUNG UM ERLAUBNIS FRAGEN,
SPRECHEN ZU DURFEN

Vater: ,Als ich so alt war wie du, da hatte ich auch noch so
Flausen im Kopf!*

Sohn: ,lch habe keine Flausen, sondern einen konkreten
Plan. Warst du jetzt so freundlich, ihn dir anzuhoren?*
Vater: ,Ich erinnere mich noch gut, als ich etwa in deinem
Alter war, da ..

Erinnern Sie sich bitte an die unterschiedlichen GréRenverhaltnisse
aus Kapitel XII. Der ,alte Hirsch“ hat aufgrund seines Alters und
seiner Stellung als Vater und Firmenchef ohnehin schon eine be-
sondere Stellung inne. Begegnen Sie ihm daher bitte mit Respekt,
aberauf gleicher Augenhohe. Machen Sie ihn nicht noch machtiger,
als er ohnehin schonist. Sie haben einen Mund, Sie haben etwas
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zu sagen, also: Sprechen Sie! Die Richtungsanderung sollte daher
nicht mit einer Frage versucht werden. Sagen Sie statt ,Darfich ihn
dirvorstellen?*einfach: ,Ich stelleihndirjetzt vor. Hierist Punkt1..”
Derselbe Inhalt, dieselbe Hoflichkeit, eine ganz andere Wirkung!

E. WIEDERHOLEN DES KILLERSATZES

Vater: ,Als ich so alt war wie du, da hatte ich auch noch so
Flausen im Kopf!*

Sohn: ,Ich habe einen konkreten Plan. Den werde ich dir
jetzterklaren und dann wirst du sehen, dass das keine Flau-
sensind ..“

Vater: ,Natdrlich sind das Flausen! Das merkt man doch
schon allein daran ..

Erinnern Sie sich? Wir hatten uns darauf geeinigt, dass wir ,das
Spatzenhirn“ nie wieder auf den Tisch legen. Das gilt auch fir die
JFlausen“. Wenn wir selbst den Killersatz wiederholen, dann bieten
wir unserem Gegentliber die beste Gelegenheit, hier noch einmal
nachzuhaken.

Wir konnen es unserem Gegeniber nicht verbieten, seinen Killer-
satz zuwiederholen. Wir kénnen es ihm aber dadurch erschweren,
dass wir diesen nicht selbst noch einmal wiederholen und indem
wirdie 3 RRegel“durchziehen. Je schneller wir auf demroten Faden
weiterverhandeln, desto seltener werden Killersdtze vom anderen
wiederholt.

Wenn erdennoch den Killersatz wiederholt - kommt es zur nachs-
ten Anwendung der 3 R Regel“durch uns.
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2. Wie die ,,3 R Regel“richtig angewendet wird

Vater: ,Als ich so alt war wie du, da hatte ich auch noch so
Flausen im Kopf!*

Sohn: ,Vater (Zauberwort, denn es ist gut, das Gegeniiber
mit Namen anzusprechen), bitte hore mir zu (Respekt). Du
wirst merken, dassich einen konkreten Plan ausgearbeitet
habe (erstes R). Schauen wir uns gemeinsam diese Tabelle
an (zweites R): Wir haben derzeit einen Umsatz von ... (drit-
tesR).“

Der Sohn hat sich weder dafiir verteidigt, dass er jinger ist, noch
hat er den Vater dafiir angegriffen, dass dieser dlter ist. Er hat das
Wort ,Flausen“nicht unwidersprochen hingenommen, deswegen
aber keinen ,Luftballon an Empérung” aufsteigen lassen. Der Vor-
wurf, er habe Flausen im Kopf, wurde vom Sohn nicht zum Thema
der weiteren Diskussion gemacht. Und er hat die Kurve zum roten
Faden elegant geschafft - mit dem Wort ,Umsatz“ hat er die Auf-
merksamkeit des Vaters geweckt und ist einen Schritt in Richtung
Ziel weitergekommen.

E. Bereit fiir die Ubung?

Seien Sie am Anfang nicht zu streng mit sich. Ubung macht den
Meister!Je mehr Sie (iben, desto schneller haben Sie den Mechanis-
mus verinnerlicht. Wichtig: Bitte nicht schummeln! Zuerst selbst
ausprobieren - erst dann im Buch nach den Lésungen suchen. Ich
habe sie deshalb extra gut versteckt!
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Das frohliche Uben
der,,3 R Regel“

//\

Nun sind Sie an der Reihe. Bitte nehmen Sie sich ausreichend Zeit
und tberlegen Sie, wie Sie am besten den Haken zurlick zum roten
Faden schlagen kénnen.

1. Stellen Sie sich vor, Sie méchten einer Neukundin eine Bade-
wanne verkaufen, und sie sagt: ,lhre Firma ist zu teuer.”

Reagieren:
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Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

2. Sie nennen einem wichtigen Kunden, der eine Badewanne
kaufen will, nach ldngerem Verhandeln den bestmaoglichen
Preis und er sagt: ,Sie enttduschen mich schon sehr!“

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

3. Sie kommen abends nach Hause und lhre Partnerin sagt:
,Duenttduschst mich sehr!“

Reagieren:

Richtung dndern:
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Reden zum Ziel:

4.Sieverhandeln mit einem wichtigen Kunden iiber Ilhr Ange-
bot iiber 100 Badewannen und er sagt: ,Sie stehlen mir nur
meine Zeit!“

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

5.Sieerkldren lhrer Kollegin Ihre Ideen, wie sie den Umsatz bei
Badewannen steigern kénnte, und sie wirft lhnen vor: ,Sie sind
immer so autoritdr!®

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:
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6. Ein Kollege findet Ihre Ideen, wie man den Umsatz bei Bade-
wannen steigern kénnte, nicht gut. Sie wehren sich und er wirft
lhnen vor: ,Sie sind immer so empfindlich!“

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

7. Sie schlagen Ihrem Vorgesetzten einen neuen Plan vor, wie
man die Badewannen besser transportieren kénnte, und er
sagt:,Das geht nicht!“ (Sie wissen aber genau, dass es geht!)

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:
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8. Sie haben einem Kunden 100 Badewannen geliefert, die er
nicht bezahlt hat. Nun sagter: ,Wirsind eine kleine Firma - lhre
Forderung bedeutet unseren sicheren Bankrott.“

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

9.Sie haben einem Kunden 100 Badewannen mit einem kleinen
Konstruktionsfehler geliefert. Nun sagter: ,Ich werde den Fall
der Presse mitteilen!”

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:
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10. Sie verhandeln mit einem Kunden und er sagt: ,,Ich spreche
wohl besser mit lhrem Vorgesetzten!“ (Was Sie keinesfalls
maochten.)

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

11. Sie wollen einen Hoteldirektor von einer nagelneuen High-
tech-Badewanne iiberzeugen und er sagt: ,,Leute aus lhrer
Branche wollen einen doch nur iiber den Tisch ziehen!*

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:
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12. Sie wollen einen Hoteldirektor von einer nagelneuen High-
tech-Badewanne iiberzeugen und er sagt: ,Nein, das ist mein
letztes Wort!“Fiir Sie wére der Auftrag aber besonders wichtig.

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

13. Sie wollen einen Hoteldirektor iiberzeugen und sagen ,,Ich
habe mir gedacht, wir kénnten ...“ und er fallt lhnen ins Wort:
,Das Denken liberlassen Sie bitte mir!“

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:
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14. Sie verhandeln mit einem wichtigen Kunden Ihr Angebot
liber 100 Badewannen und er will, dass Sie zehn Prozent Nach-
lass gewdhren: ,,Sonst gehe ich zur Konkurrenz!“

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

15. Sie stellen Threm Vorgesetzten einen neuen Konstruktions-
plan fiir Badewannen vor und er sagt: ,,Sie machen immer den
gleichen Fehler!“

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

Es missen nicht immer Attacken sein, die uns Zeit und Nerven kos-
ten. Manchmal wechselt unser Gegeniiber einfach das Thema und
wir finden nicht mehr (so schnell) zuriick:
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16. Sie wollen Ihrer Kundin eine Badewanne verkaufen und sie
sagt: ,Diese Wanne erinnert mich an einen Film, den ich kiirz-
lich gesehen habe, mit Brad Pitt. Haben Sie den in letzter Zeit
im Fernsehen gesehen? Ich sage lhnen, die Frau tut ihm nicht
gut. Und dann erst die Kinder ...“

Reagieren:

Richtung dndern:

Reden zum Ziel:

Zum kronenden Abschluss noch ein besonders anschauliches Bei-
spiel. Es hat sich tatsdchlich so zugetragen — auch wenn es lhnen
vielleicht schwerfallt, das zu glauben.

Ein Beispiel aus dem ReifengroRhandel

Gabriele, die Reifen, die Hithner und das Hirn

Zwei Mal im Jahr flirchtet sich Gabriele: Herr Meier kommt
vorbei, ein wichtiger Kunde, der meistens eine grolke Menge
Reifen abnimmt. Das letzte Mal stiirmte er in ihr Biiro und
machte eine Handbewegung, als wiirde er Hilhner verscheu-
chen wollen. Fiir Gabriele war das die unmissverstandliche
Aufforderung, aufzustehen und Herrn Meier auf ihrem
Schreibtischsessel Platz nehmen zu lassen. Dort sal er
dann in voller Leibesfille und sie musste, (iber ihn driiber,
die Bestellung in den PC eingeben. Als sie sich vertippte,
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sagte er zu ihr: ,Als Gott das Hirn verteilte, hast du wohl
geschlafen?!”

Gabriele war, wie auch die Male vorher, vollig fertig. Am
liebsten hatte sie ihn hinausgeworfen.

1. Darf Gabriele Herrn Meier hinauswerfen?

Sie wissen es natiirlich: Nein, das darf sie nicht! Eine Ausnahme
gibt es: Stellen wir uns vor, der Chef fragt am Abend: ,Wie viele Rei-
fen hat denn der Meier dieses Mal gekauft?“

Darauf antwortet Gabriele: ,Gar keinen. Er war unhoflich, also habe
ich ihn hinausgeworfen!”

,Gut gemacht! lobt der Chef, ,freche Kunden brauchen wir nicht!*
Wird das je vorkommen? Sehr unwahrscheinlich.

Also muss Gabriele Herrn Meier ertragen. Sie kdnnte natdrlich eine
Diskussion Uber gutes Benehmen beginnen, doch wird das bei
einem Mann wie Herrn Meier zu einem Ergebnis fiihren, mit dem
Gabriele (oder besser: beide) zufrieden sein werden? Auch hdchst
unwahrscheinlich.

2. Was wiirden Sie an Gabrieles Stelle tun?

Herr Meier macht die ,Hiihner verscheuchende Handbewegung*.
Was wiirden Sie an Gabrieles Stelle tun?
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Herr Meier sagt: ,,Als Gott das Hirn verteilt hat, hast du wohl
geschlafen?!“ Was wiirden Sie an Gabrieles Stelle sagen?

Gabriele hat verschiedene Moglichkeiten. Wichtig ist, dass sie lhre
Ziele im Auge behalt (auch wenn sie ihrem Gegentber lieber eine
aufs Auge geben wiirde).

3. Was sind Gabrieles Ziele?
lhre Ziele sind:

= moglichst viele Reifen zu verkaufen beziehungsweise einen
moglichst groken Gewinn zu machen.

= Herrn Meier als zufriedenen Stammkunden zu behalten.

= das Gesprdch so kurz wie moglich zu halten und den Kunden
moglichst schnell wieder loszuwerden, bevor weitere Unhof-
lichkeiten folgen und sie endglltig die Nerven verliert.

4. Muss sich Gabriele alles gefallen lassen?

Nein, das muss sie nicht. Zu allererst: Gabriele hat keinen Grund,
sich von ihrem Schreibtischsessel vertreiben zu lassen. Sie wird
kiinftig einen Besucherstuhl bereitstellen und mit bestimmter
Geste auf diesen deuten: ,Bitte nehmen Sie dort driiben Platz!“
Solange sie nicht ihre Ziele aufs Spiel setzt, ist es ihr gutes Recht,
sich gegen Herrn Meiers Worte und (wenn es ihr wirklich ein An-
liegen ist) auch gegen die ungehobelten Manieren zu wehren. Ihre
Aufgabe ist es nicht, Herrn Meier bessere Manieren beizubringen.
Daflrist sie nicht zustandig und es ware vermutlich ohnehin ver-
gebliche Liebesmih. Wenn sie also das Verhalten des Kunden -
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kurz-zum Thema machen mochte, konnte sie das mit dem ,4-Pha-
sen-Plan“ aus Kapitel XIII. tun. Allerdings kommt, im Unterschied
zum Rentner mit dem Hut, Herr Meier nicht jede Woche, sondern
nur zwei Mal pro Jahrin ihr Geschaft. AuRerdem ist Gabriele ohne-
hin schon nervos. Darum sollte sie sich eine - durchaus zu erwar-
tende -unangenehme Szene lieber ersparen und umgehend zur ,3R
Regel“ greifen.

Als Reaktion ist ein scharfer Satz durchaus angebracht. Ich nenne
das einmal ordentlich ,hineinbellen” - allerdings ohne die eigene
Emporung zum Thema der weiteren Unterhaltung zu machen. Falls
es ihr lieberist, kann Gabriele natirlich auch sanfter reagieren.
Hauptsache, sie bekommt moglichst rasch die Kurve zum roten
Faden zurick.

5...3 R Regel“ - von sanft bis scharf

A. MOGLICHE REAKTIONEN

,Herr Meier!“ (Der Name wirkt bekanntlich oft Wunder.)

,Das finde ich nicht nett.“ (Sanft)

LWie originell' (Ironisch, aber nicht schadlich)

,Den Seinen gibt’s der Herr im Schlaf!“ (Das ist ein Vorschlag eines
Seminarteilnehmers. Gratuliere, wenn lhnen so ein Satz tatsachlich
in einer solchen Situation einfallt!)

,ndiesem Tonfall méchte ich mich nicht unterhalten! (Scharf)
Und schon folgen das zweite und das dritte R.

Profitipp Nv. 64

Auch wenn unsere Reaktion im Einzelfall einmal scharf
ausfallen sollte: Sobald wir die Richtung dndern, sind wir
immer freundlich, denn jetzt geht esjain Richtung Ziel.
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B. DAS ZWEITE UND DAS DRITTER

Richtungsanderung: ,Gehen wir gemeinsam* lhre Bestellung durch
(* Zauberwort!)

Reden zum Ziel: Wie viel Stlick der Marke XY brauchen Sie diesmal?“
Unddannsoll derungehobelte Kerl moglichst viel kaufen und rasch
wieder verschwinden.

Jetzt missen wir nur noch die Frage klaren: Wenn es beim Verhan-
deln nicht auf Schlagfertigkeit ankommt, worauf kommt es denn
dannan? Die Antwortist simpel und doch fiir viele meiner Seminar-
teilnehmer Giberraschend: auf die Interessen—und zwar auf ,meine®
und auf ,seine“ oder ,ihre®.

Beginnen wir mit den Interessen unserer Gesprdachspartner.
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Die Interessen

der anderen

»Also bitte*, werden Sie jetzt vielleicht einwenden, ,warum sollen
die Interessen so wichtig sein? Es ist doch egal, ob die eine Golf
spielt oder der andere in seiner Freizeit Hunde zlichtet!“ Und da
haben Sie natirlich recht.

Ich meine mit dem Schlagwort ,Interessen® nicht die persénlichen
Hobbys unserer Gesprachspartner oder deren Vorliebenin der Frei-
zeit. Diese zu kennen kann zwar fir den Small Talk hilfreich und
nutzlich sein, hilft uns aber selten bei unserer Argumentation. Die
Interessen, von denen hier die Rede ist, sind viel tiefgreifender. Es
sind die Kriterien, nach denen ein Mensch seine Entscheidungen
trifft. Es geht umseine Grundbediirfnisse, Gedanken, Gefiihle, Wiin-
sche, Sorgen und Angste. Diese sind ausschlaggebend dafiir, wel-
chen Argumenten gegeniber unsere Gesprdchspartner zugdnglich
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sind und welche Entscheidungen sie treffen - und auch dafir, ob
sie mit den Entscheidungen zufrieden sind und diese auch umset-
zen werden.

Profitipp Nv. 70

Viel wichtiger als das, was die Leute sagen, sind die
Interessen und Motive, die hinter ihren Worten stecken,
also das, was sie denken und fiihlen.

A. Einige Beispiele fiir Interessen gefillig?

Es folgen einige wichtige Beispiele in alphabetischer Reihenfolge
(natirlich ohne jeden Anspruch auf Vollstdndigkeit): Anerken-
nung, Arroganz, Bosheit, Dankbarkeit, Dazugehoren wollen, Ehr-
geiz, eigene Wichtigkeit, Eitelkeit, Faulheit, gebraucht werden,
Geld, Gesundheit, Gier, guter Ruf, helfen, Liebe, Machtstreben,
Medienwirksamkeit, Nachhaltigkeit, Neid, Prominenz, Respekt,
Ruhe, Schonheit, Sicherheit, Umweltschutz, Wertschatzung, Zu-
verldssigkeit.

Wenn Sie sich genauer mit Ihren eigenen Interessen beschaftigen
wollen, gibt ,Das Reiss Profile: Die 16 Lebensmotive. Welche Werte
und Bedirfnisse unserem Verhalten zugrunde liegen“teinen guten
Uberblick.

B. Interessen vor den Vorhang!

Wir wissen inzwischen, dass es beim Verhandeln nicht darauf
ankommt, wer der Originellere oder gar der Schlagfertigere ist.
Es kommt noch etwas Wichtiges hinzu:

Profitipp Nv. #

Wenn wir uns auf die Interessen konzentrieren,
kommt es nicht darauf an, wer der Starkere ist!
Eine gute Verhandlung dient dazu, dass man die eigenen
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Interessen befriedigt und der andere zur Ansicht kommt,
er befriedigt seine.

Das wollen wir uns anhand einiger griffiger Beispiele ndher ansehen.
Beginnen wir mit einer Geschichte aus dem familidren Alltag.

Eine Mutter, ihr 13-jdhriger Sohn und die Miitze

Ein Schultag im Januar, sieben Uhr morgens.

Mutter: ,Esist kalt draulen, setz deine Mlitze auf.”

Sohn: ,Nein, sicher nicht!*

Mutter: ,Natlrlich setzt du deine Mutze auf! Ich will nicht,
dass du krank wirst

Sohn: ,Diese Mitze kann ich nicht aufsetzen, die ist hass-
lich. Da lachen mich alle aus.”

Mutter: ,Du setzt jetzt sofort die Miitze auf oder du be-
kommst eine Woche Hausarrest!“ (Mutter mit Keule, Sie
erinnern sich an die Steinzeit?)

Das Kind setzt die Miitze auf.

Was meinen Sie, wer hat diese Verhandlung gewonnen?

Sie sagen: Die Mutter, schlieBlich hat das Kind die Mitze auf-
gesetzt? Wie lange wird die Miitze wohl auf dem Kopf bleiben? Wir
konnen nach einer solchen Diskussion davon ausgehen, dass sie
hinter der ndchsten Hausecke vom Kopfist. Ein Sieg, der nur bis zur
nachsten Hausecke reicht, ist kein Sieg. Die Mutter hat daher nicht
gewonnen.

Profitipp Nv. 72

Ein Ergebnis ist nur dann gut, wenn es nachhaltig
Bestand hat.
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Hat das Kind gewonnen? Nein, denn es hat die Miitze aufgesetzt.
Aulerdem ist es kein Sieg, wenn man seine Gesundheit aufs Spiel
setzt. Gesundheitist ein wichtiges eigenes Interesse - egal ob einem
selbst diesin dem Augenblick bewusst ist oder nicht.

Wir stellen fest: Mutter und Sohn haben beide verloren! Die Mutter
fihltsich als Siegerin (,Ich habe mich durchgesetzt. Mein Sohn hat
die Mitze auf.), das Kind fiihlt sich als Sieger (,Meine Mama weil3
nicht, dass die Mltze langst wieder unten ist.”).

Wir haben es hier statt mit der Win-win-Situation, die wir jaimmer
anstreben sollten, mit einer klassischen Lose-lose-Situation zu tun.
Beide haben verloren. Und - was bei einer Lose-lose-Situation hau-
fig der Fall ist - beiden ist es nicht einmal bewusst.

Profitipp Nv. 73

Wer nur darauf achtet, was der andere sagt, also welche
Position er vertritt, ist schnell in einen Machtkampf
verstrickt. Bei Machtkdampfen - wenn jeder beweisen will,
der Stdrkere zu sein, und siegen will - gibt es mindestens
einen Verlierer. Oft verlieren beide. Nicht selten merken
sie das nicht einmal.

Profitipp Nv. 74

Je schneller Sie sich auf die Interessen konzentrieren,
die hinter den Worten stecken, desto effizienter
vermeiden Sie solche Machtkdampfe und legen die Basis
fiir positive Ergebnisse.

Welche Interessen sind im Spiel?

Die Mutter mochte, dass das Kind gesund bleibt. Will das Kind
krank werden? Nein, vermutlich nicht. Wir haben hier also sogar ein
Ubereinstimmendes Interesse. Wenn Sie sich den Wortwechsel in
Erinnerung rufen: Wdren Sie je darauf gekommen?
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Aufseiten des Sohnes besteht noch ein weiteres Interesse, ndmlich
nicht ausgelacht zu werden. Haben Sie eine Idee, wie wir diese bei-
den Interessen unter einen Hut bringen kénnen?

Wie bringen Sie diese beiden Interessen unter einen Hut?
(Anmerkung: Es sind in dieser Situation sicher noch andere
Interessen mitim Spiel, um die wollen wir uns hier, aus Ubungs-
zwecken, nicht weiter kiimmern.)

Jetzt sind lhre Kreativitdt und lhr Einfiithlungsvermégen ge-
fragt. Finden Sie bitte zumindest fiinf Lésungen:

ViAW

Profitipp Nv. 75

Wenn wir statt der Positionen die beiderseitigen Interessen
in den Vordergrund stellen, dann haben wir auf einmal viel
mehr Méglichkeiten, Losungen zu finden und Win-win-
Situationen herbeizufiihren.

Versuchen wirim Gegensatz dazu die ,einzig richtige* Lésung zu
finden, dann haben wir auch nur eine Moglichkeit und benétigen
sehrviel Macht, Druck oder Uberredungskunst, um zu dieser Lo-
sung zu kommen. Das ,Harvard Konzept“tdriickt es so aus: ,Die
Menschen sehen ihre Aufgabe oft darin, die Kluft zwischen ihren
Positionen zu verkleinern, anstatt die verfiigharen Optionen zu
erweitern.”
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Sehen wir nur eine Moglichkeit, kampfen wir verbissen um unsere
einerichtige Losung, die wir uns zum Ziel gesetzt haben. Sehen wir
zwei Moglichkeiten, sind wir hin-und hergerissen zwischen diesen
beiden. Erst wenn wir uns mehr als zwei Moglichkeiten tberlegt
haben, sind wir flexibel darin, die beste Losung fir (méglichst) alle
Beteiligten zu finden.

Mogliche Losungen in unserer Miitzengeschichte

Man findet zu Hause eine ,coolere“ Mitze.

DasKind setzt etwasanderes auf (Kapuze, Ohrenschiitzer...)
Die Mutter bringt das Kind mit dem Auto zur Schule. (Diese
Losung wird beivielen Mittern gegen das Interesse ,Ich bin
kein Taxibetrieb“ verstoRen — dieses Interesse haben wir
allerdings fiir das konkrete Beispiel ausgeklammert.)

Das Kind bleibt zu Hause. Es bleibt gesund, wird nicht aus-
gelacht. (Das Interesse an Bildung und der Befolgung der
Schulpflicht haben wir ausgeklammert.)

DasKind nimmt so viele Vitamine zu sich, dass es keine Miitze
mehr braucht, um sich zu schiitzen.

Oder die beiden wahlen einen Kompromiss: Das Kind geht
mit der Mitze bis zum Bus (oder in die Nahe der Schule) und
nimmt sie ab, wenn andere Kinder in Sichtweite kommen.

Ist es nicht eine Freude? Plotzlich gibt es so viele Alternativen! Es
geht nicht mehrdarum, wer sich durchgesetzt hat. Es geht nicht
mehrdarum, hinterdem Riicken des anderen etwas anderes zu tun,
als vereinbart wurde. Und es geschieht nichts, was die Beziehung
verschlechtern wiirde. Ganz im Gegenteil.

Sie werden sich vielleicht fragen: Warum suchen wir hier Lésungen?
Warum versuchen wir nicht, das Kind mit Worten zu iberzeugen?
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Wenn man schnell eine Lésung findet, mit der alle Beteiligten gut
leben konnen, erspart man sich langes Herumgerede, das nicht nur
Zeit und Nerven kostet, sondern auch das Risiko birgt, dass die Be-
ziehung damit nicht verbessert wird.

Profitipp Nv. 70

Haben wir die Interessen beider Seiten identifiziert,
kénnen wir zu einem auBerordentlich klugen Schachzug
greifen: Wir kénnen die Interessen zusammenfassen und
die Frage stellen, welche Lésung der andere vorschladgt.

Zuriick zu Mutter, Sohn und der Miitze

Wenndie Mutter meinen Profitipp Nr.76 beherzigt, dann wird
sie zusammenfassen: ,Ich verstehe* dassdu nicht ausgelacht
werden willst. Mir ist es wichtig, dass du nicht krank wirst.“
Wenn Sie sicher weil}, dass das Kind verneinen wird, kann
sie auch noch dazusetzen: Willst du denn krank werden?“
Verneint das Kind, wird die Ausgangslage der Mutter schlag-
artig noch besser. Und dann fragt die Mutter: ,Damit du
nicht ausgelacht wirst und aulerdem gesund bleibst - was
schldgst du vor?“

*Zauberwort

Deckt der Vorschlag des Kindes ihre Interessen ab, hat die Mutter
ihr Ziel erreicht. AuRerdem kann sie damit rechnen, dass Losungs-
vorschlage, die sich das Kind ausgesucht hat, von diesem auch viel
ehereingehalten werden, als wenn sie ihm etwas ,verordnet“hdtte.

C. Interessen kennen - richtig argumentieren
Natdrlich konnte die Mutter auch versuchen, ihren Sohn mit einem
eigenen Vorschlag zu iiberzeugen.
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Profitipp Nv. 77
A Achtung: Es besteht ein groBer Unterschied zwischen
suberreden“und ,iiberzeugen“.

Um jemanden zu iiberreden, brauche ich Druck, Macht und/oder
viele Worte. Der andere steht bestenfalls halbherzig hinter der
gefundenen Losung, was sich sowohl negativ auf das Ergebnis als
auch auf die Beziehung und die Effizienz auswirken wird. Um je-
manden zu berzeugen, brauche ich die passenden Argumente, die
zu seinen Interessen passen. Der andere wird das Ergebnis mit-
tragen, die Beziehung bleibt zumindest gleich gut.

Welche Argumente hitten lhnen im Fall Mutter/Sohn/Miitze
gefallen?

Suchen Sie sich das beste Argument aus den folgenden Vor-
schldgen aus:

»Mirgefallt die Miitze. Sieist unglaublich hiibsch (cool, schick,
abgefahren).“ oder

~Wenndudeine Miitze aufsetzt, bekommst du eine Tafel Scho-
kolade!“ oder

~Wenn du krank wirst, miissen wir deine Oma, also meine
Schwiegermutter, zu uns holen, damit sie dich betreut!“ oder

»Schauausdem Fenster, da geht Charly vorbei! Seine Miitze ist
deiner ganz dhnlich.“ oder

»~Ndchste Woche ist Klassenfahrt. Du kannst nicht teilnehmen,
wenn du krank bist!“

Wofiirhaben Siesich entschieden? Fir die Klassenfahrt? Sie meinen,
das seidas Uiberzeugendste Argument?
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1. Die einzelnen Argumente im Miitzenfall

A. MIR GEFALLT SIE!

Wann wird dieses Argument ins Schwarze treffen? Richtig, wenn
die Mutter das Modevorbild ihres Kindes ist. Das wird nur der Fall
sein, wenndie Mutter entweder eine bekannte Modedesignerin ist
(und das Kind gut findet, was sie macht) oder solange das Kind
klein ist. Bei einem 13-jdhrigen Sohn trifft das eher nicht zu.

B. DU BEKOMMST SCHOKOLADE!

Esist gefdhrlich, Kinder durch Bestechung zu erziehen. Der Preis
steigt. Zuerstist es eine Tafel Schokolade, dann ein Computerspiel ...
und es wird nicht lange dauern und Sie konnen sich Ihr eigenes Kind
nicht mehr leisten!

C. SONST KOMMT OMA!

Manche sagen, das sei Erpressung oder eine Drohung. Ich sage,
wenn die Betreuung des kranken Kindes wirklich durch die Oma
erfolgenwird, ist das eine Tatsachenfeststellung. Ob das Argument
ins Schwarze trifft, hangt weniger von der Beziehung der Mutter
zu ihrer Schwiegermutter ab (es sei denn, das Kind will der Mutter
auf keinen Fall Kummer bereiten), sondern von der Beziehung des
Kindes zu seiner Oma.

D. CHARLYS MUTZE SIEHT SO AHNLICH AUS!

Mit diesem Argument hat die Mutter nur dann Erfolg, wenn ihr
Sohn Charlys Modegeschmack teilt und/oder Charly zu den coolen
Jungs zahlt, denen man gerne nacheifert.

E. NACHSTE WOCHE IST KLASSENFAHRT!

Auch in diesem Zusammenhang gilt: Ob das Argument ,Klassen-
fahrt“tatsachlich soein gutes Argumentist, hangt davon ab, wie
das Kind zu Klassenfahrten steht. Freut es sich auf die Klassenfahrt
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—-gutes Argument. Firchtet es sich vor der Klassenfahrt - schlech-
tes Argument.

Unser ,Bild einer zielorientierten Verhandlung“ kennen Sie bereits.
Esist an der Zeit, dass wir wieder einen Blick darauf werfen. Sie
finden esin Kapitel VI. Achten Sie diesmal bitte auf die Interessen
und die Zielrichtung der Argumente.

Profitipp Nv. 78

Je besser ich meine Interessen kenne, desto treffender
sind die Ziele und Alternativen, die ich mir setze.

Je besserich die Interessen der anderen Seite kenne,
desto ziindender sind meine Argumente.

D. Wir sind Menschen -

wir verhandeln mit Menschen

Warum ich das betone, obwohl das selbstverstandlich zu sein
scheint? Weil viele von uns denken, sie wiirden mit Amtern und
Behorden, mit Unternehmen und Vereinen verhandeln. Dabei las-
sensievolligauRer Acht, dass es einen groRen Unterschied macht,
ob sie mit Herrn Meier oder Frau Meier verhandeln, mit Frau Huber
oder Frau Berger, Herrn Miller oder Herrn Mustermann. Jeder
Mensch hat seine eigenen Gedanken, Wiinsche, Angste und Vorstel-
lungen, kurz: Jeder Mensch hat seine eigenen Interessen. Dariiber
hinaus vertritt er die Interessen seiner Firma, seiner Behorde, sei-
nes Mandanten, seiner Familie. Wir sind also stets mit einer Viel-
zahlvon Interessen konfrontiert — wobei meist ein oder mehrere
Interessen vorrangig sind. Diese gilt es herauszufinden. Das bringt
uns zur wichtigen Frage:
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E. Wie finden wir Interessen heraus?

1. In der Vorbereitung

Fragen Sie sich: Wer ist mein Gegeniiber? Was weil ich tberihn?
Kenne ich ihn persénlich? (Dann sollte ich bereits zumindest ein
Interesse herausgefunden haben.) Was ist mir bei unseren letzten
Gesprdchen aufgefallen? Kennt ihn ein Kollege? Wer kann mir er-
zahlen, worauf es meinem Gegeniiber ankommt?

Die Indianer haben ein altes Sprichwort: ,Wenn du einen anderen
verstehen willst, musst du eine Zeit lang in seinen Schuhen gehen!*
Was bedeutet das fur uns (gréltenteils) Nichtindianer? Es ist gut,
wenn wir uns in die Lage des anderen versetzen, um ihn besser zu
verstehen. Was wirden Sie an seiner Stelle wollen oder tun? Was
wadre Ihnen an seiner Stelle wichtig? Wovor hatten Sie Angst? Wo-
mit kénnte man Sie in dem Fall iberzeugen?

Um den anderen besser zu verstehen, geheich tatsachlich. Zwar
nicht in den Schuhen, aber in der Rolle des anderen. Ich habe fest-
gestellt, dassich in der Perspektive ,Rauchberger” feststecke, so-
lange ich auf meinem Schreibtischsessel sitze. Wenn ich mich in
Bewegung setze, dann andert sich meine Perspektive. Dadurch
fallt es mir viel leichter, mich in die Lage des anderen hineinzuver-
setzen und seine Interessen herauszufinden. Darum:

Profitipp Nv. 74
Wenn Sie sich in die Lage des anderen hineinversetzen

wollen, dann setzen Sie sich in Bewegung.
Das hilft beim Perspektivenwechsel.

Und gleich noch ein Tipp: Vergessen Sie nicht, dass man aus jeder
Verhandlung etwas lernen kann. Nehmen Sie sich daher am besten
unmittelbarnach jedem Gesprdch ein paar Minuten Zeit und schrei-
ben Sie Ihre Erkenntnisse auf. Unter anderem deshalb:
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Profitipp Nv. 80

Je besserich beim letzten Verhandlungsgesprach aufge-
passt habe, je mehrich daraus gelernt habe, desto klarer
sind mir die Interessen der Gegenseite. Und desto bessere
Argumente werde ich kiinftig finden, wenn ich wieder

mit dieser Person verhandle.

2. Im Verhandlungsgespréch

Sie kdnnen Ihren Verhandlungspartner nur dann zu einer Sinnes-
dnderung bewegen, wenn Sie wissen, was er im Sinn hat. Stellen
Siedaherdierichtigen Fragen: ,Was ist Ihnen wichtig?“,Warum ist
lhnen das wichtig?“ ,Was wollen Sie?“ ,Was wollen Sie nicht?*
~Warum wollen Sie das nicht?“

A Stellen Sie sicher, dass Sie wirklich die Interessen ermitteln, die
im Hintergrund stehen, und nicht eine Rechtfertigung fir die Posi-
tion bekommen, die er vertritt. Und achten Sie darauf, dass Sie ziel-
orientierte Fragen stellen. Wecken Sie keine Erwartungen, die Sie
nicht erfiillen konnen oder wollen.

Profitipp N. 8f

Horen Sie gut zu, was der andere sagt. Viele Interessen
erfahren wir durch Fragen, andere auch ohne zu fragen.
Sie werden uns quasi als ,,goldene Informationen*

auf einem Silbertablett présentiert. Wir brauchen nur
genau zuzuhoren, dann kénnen wir diese Informationen
gewinnbringend verwerten.

Solche ,goldenen Informationen® helfen mir nicht nurin dieser,

sondern auch in meinen ndachsten Verhandlungen mit demselben
Gesprdchspartner. Sie helfen mir also auch in der Zukunft.
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F. Wie wiirden Sie in diesen Fillen verhandeln?

»Das Fenster bleibt geschlossen!“1. Teil

Als ich die Personalleiterin eines meiner ,Stammkunden® be-
suchte, gingich einen langen Flur entlang, von dem rechts Biiro-
tiiren wegfiihren, links Fenster. Da 6ffnete sich eine der Tiiren,
ein Mann kam heraus, der erst kiirzlich ein Seminar bei mir be-
sucht hatte:

»Ja, Frau Rauchberger, was machen Sie denn hier?“, begriifste
ermich sichtlich erfreut und bat michin sein Biiro. ,Karlundich
sind erst heute in diesen Raum gezogen. Wir waren bisher in
verschiedenen Abteilungen tétig, jetzt arbeiten wir zusammen!“
Ich begriif$te auch Karl, den ich ebenfalls kannte, und bewun-
derte das neue Biiro. Das Zimmer strahlte, die neuen Mébel
strahlten, die Mdnner strahlten auch. So lange, bis der Erste
sagte: ,,So, jetzt reiffen wir ordentlich das Fenster auf!“

Da hérte Karl auf zu strahlen: ,Das Fenster bleibt zu!“

~Ach komm, du Weichei!“, rief der Erste und zwinkerte mir da-
bei zu, wohl um damit auszudriicken, dass er kein Weichei sei.
»Eine Viertelstunde wirst du schon aushalten!“

»Nagut® lenkte Karl ein. ,Sagen wir drei Minuten!“

»Nein, mindestens zehn!“

Was meinen Sie? Fiihrt Feilschen zu einem nachhaltigen Ergeb-
nis? Wie wiirden Sie vorgehen?
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Hier gleich das nachste Beispiel:

Abteilungswechsel 1. Teil

Desiree arbeitete in einem groffen deutschen Konzern und woll-
tedort von der Abteilung Ain die Abteilung B wechseln. Jede
Abteilung hatte einen Leiter (Herrn A, Frau B), dariiber gab es
den Bereichsleiter Herrn AB. Sie hatte mit Herrn AB einen Ter-
min vereinbart, umihnvonihrem Vorhaben zu iiberzeugen. Sie
bat mich, ihre Argumente zu priifen, damit sie mit mehr Selbst-
vertrauen in die Verhandlung gehen konnte. Hier die Kurzfas-
sungihrer geplanten Argumentation:

~lchmochte die Abteilung wechseln, da es mirin A zu langweilig
geworden ist. Als verantwortungsvoller Vorgesetzter miissen
Sie Ihre Mitarbeiter motivieren und mich daher von A nach B
versetzen!“

Was féllt Thnen auf?

Was wiirden Sie tun?

Wie wiirden Sie argumentieren?

Aller guten Dinge sind drei: Das ndchste Beispiel stammt von einer
Seminarteilnehmerin, die Betriebsratsvorsitzende eines Kranken-
hauses geworden war und mit einem der leitenden Arzte gar nicht
zurande kam.
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Betriebsratin und Arzt 1. Teil

Bevor Maria in einem Krankenhaus zur Betriebsratsvorsitzen-
den gewdhlt wurde, verdiente sie ihr Geld als Pflegehelferin.
Aufihren Karrieresprung war sie daher zu Recht stolz. Sie kam
in mein Seminar, weil sie Probleme mit einem leitenden Arzt
hatte: ,Mit Dr. Maier zu verhandeln ist schrecklich! Ich weif
nicht mehr, was ich machen soll! Wir treffen unsimmerin einem
Besprechungsraum, damit keiner von uns,Heimvorteil‘hat. Da
wir wenig Zeit haben, komme ich schnell zur Sache und sage
ihm, welche Dokumente er unterschreibensoll. Ich erkldreihm,
was er verstehen und veranlassen muss - dabei kommt es regel-
mdfig zum Streit. Das letzte Mal hat er einfach das Zimmer
verlassen und kam nicht wieder. Dabei hdtten wir extrem wich-
tige Punkte zu besprechen gehabt!“Kénnen Sie Maria einen Rat
geben? Was sollte sie in Zukunft anders machen?

Ich bin gespannt, welche Lésungen Sie gefunden haben!

G. Die Interessen des anderen -
Auflésung der Beispiele

1. Das Fenster bleibt geschlossen!

Glauben Sie, dass Feilschen ein Ergebnis bringt, mit dem beide
Méanner gleichermalen zufrieden sind? Verbessert das die Bezie-

hung zwischen den beiden?

Im Gegenteil,ich kann mir gut vorstellen, dass das Feilschen - viel-

leicht sogar jeden Tag aufs Neue - beiden ordentlich auf die Nerven

geht. Daher sollten wir uns besser auf die Interessen konzentrieren,
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die hinter den Worten der beiden Kollegen stecken. Also habe ich
den Ersten gefragt: ,Warum mochten Sie das Fenster 6ffnen?”

Wenn Sie die Moglichkeit dazu haben, ist es kliger, zu fragen,
alsanzunehmen, es sei doch ohnehin klar. Es gibt die unterschied-
lichsten Interessen, die jemanden dazu veranlassen, ein Fenster
offnen zu wollen: Es ist zu heill oder zu kalt und drauRen ist es
wdarmer. Es stinkt. Er will die Végel zwitschern héren. Die ge-
schlossenen Fensterscheiben spiegeln. Er will jemandem vor dem
Haus etwas zurufen. Vielleicht hat er gehort, dass gedffnete Fens-
ter die kosmische Strahlung verringern oder dass der Chef Mitar-
beiter schatzt, die das Fenster offen halten.

Profitipp Nv. 82

Gehen Sie nie davon aus, dass andere Menschen
dieselben Interessen haben (miissen) wie Sie.

Bei Interessen gibt es kein ,richtig oder ,falsch®.
Es gibt nur ein ,gleich“ oder ,anders®.

Also habe ich ihn gefragt, warum er das Fenster 6ffnen
mochte.

JWeil ich frische Luft brauche®, lautete die - zugegebener-
malen wenig verwunderliche-Antwort. ,Ich bin ein Frisch-
luftjunkie!*

Ich wandte mich an Karl.

Jch vertrage keine Zugluft®, sagte dieser und griff sich an
den Hals. ,Wenn es zieht, bekomme ich ein steifes Genick
und dadurch Kopfschmerzen. Anein Arbeitenist dann nicht
mehr zu denken!*

Nunliegendie Interessenaufdem Tisch! Wie bringen wir sie
untereinen Hut?
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A. WAS HALTEN SIE VON DIESEN VORSCHLAGEN?

= Immerwenn Karl den Raum verlasst, wird geltiftet.

= Karlbekommteinen Paravent gegen die Zugluft. (Hdtte Karl
gesagt, ihm sei schnell kalt, ware der Paravent keine Losung
gewesen.)

= Karlnimmteinen Schal.

= Derselbsternannte ,Frischluftjunkie“ geht jede Stunde einmal
ums Haus. Damit schldgt er vier Fliegen mit einer Klappe: Er
bekommt die gewtinschte Frischluft, er macht Pause, er setzt
sich in Bewegung und Karls Nacken bleibt unbehelligt.

= Mankonnte auch die beiden Herren wieder trennen. Der Erste
Uibersiedelt zu einem anderen Frischluftjunkie, Karl zu einem
anderen Zugluftgegner. Dies hdtte natirlich nur dann einen
Sinn, wenn nicht vorrangige Interessen (wie die reibungslose
Zusammenarbeit) damit gefdhrdet waren.

B. WIE DER STREIT NACHHALTIG BEIGELEGT WURDE
Wir entschieden uns schlielich fiir folgendes Vorgehen: Die Fens-
terim Raum blieben geschlossen, ein Fenster im Flur wurde geoff-
net. So kam ausreichend Frischluft zum Ersten, dessen Schreib-
tisch sich direkt neben der Tir befand. Karl blieb davon véllig
unbehelligt. So einfach geht es - wenn man weil, wie.

2. Desiree will die Abteilung wechseln
Bevor wir Desirees Argumente (iberdenken, sollten wir noch
eine andere Frage klaren: Wie gefallt es [hnen, dass sie sich

direkt an den Bereichsleiter AB wendet? Sollte sie nicht
zuerst mit Herrn A und Frau B sprechen?
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Natdrlich sollte sie das. Esist in der Regel kein kluger Schachzug,
jemanden zu Ubergehen. Das kann den Erfolg eines Vorhabens
deutlich erschweren oder gar gefahrden. Also habe ich Desiree das
als Erstes gefragt.

,Mit Arede ich nicht mehr®, lautete ihre kategorische Ant-
wort. ,Mit dem Mann hatteichin der Vergangenheit zu viele
Schwierigkeiten. Und mit Frau Bwiirdeichja gerne sprechen,
dochdieist oft verreist oderin Meetings. An die komme ich
nicht soleichtran.”

Wenn manche Menschen doch nurim Verhandeln ebenso gut waren
wie im Erfinden von Ausreden! Auch wenn die Stimmung zwischen
Desiree und Herrn A nicht (mehr) die beste ist - reden sollte sie auf
alle Falle mit ihm. Es liegt in der menschlichen Natur, gegen etwas
zu sein, wenn man tbergangen wird. Und Herr Awird auf alle Falle
tberrumpelt, wenn sie ihn von ihrem Vorhaben nicht in Kenntnis
setzt. Wahrscheinlich wird Herr AB sofort zum Hérer greifen oder
Herrn A zu sich zitieren: ,Hierist Frau Desiree, die will von lhnen
weg! Was ist da los?”

A.BESSER KEINEN UBERGEHEN

So macht man sich keine Freunde! Herr A muss gegentiber seinem
Vorgesetzen Rede und Antwort stehen. In welchem Licht erscheint
er,wenn er nicht weil3, dass eine Mitarbeiterin ihn verlassen will?

Profitipp Nv. 83

A Esist gefdhrlich, andere zu iibergehen, insbesondere
Vorgesetzte. Vermeiden Sie zudem - in lhrem eigenen
Interesse -, dass sich Ihr Vorgesetzter vor seinem
rechtfertigen muss.
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Ich wiirde an Desirees Stelle also unbedingt mit Abteilungsleiter A
reden. Wenn sie Glick hat, deckt sich ihre Absicht mit seinen Inte-
ressen. Warum sollte er eine Mitarbeiterin halten wollen, wenn das
Klima bereits vergiftet ist? Warum sollte er eine Mitarbeiterin hal-
tenwollen, die sich langweilt? Es konnte gut sein, dass auch er froh
ist, wenn beide kiinftig getrennte Wege gehen, und Desirees Vor-
haben sogar unterstiitzt.

Apropos langweilig®: Sagen Sie Ihrem Chef lieber nicht, dass Ihnen
langweiligist. Damit offenbaren Sie einen Mangel an eigenem Enga-
gement. Denn das Motto lautet: ,Wer will, findet etwas zu tun.”
Aulerdem verstehenviele Vorgesetzte das als Kritik an ihrer Person
und ihrem Fihrungsstil. Sprechen Sie lieber Giber ,bessere Einsatz-
moglichkeiten lhrer Kompetenzen und Erfahrungen zum Wohle
des Unternehmens®.

Und Frau B? Wie wird es ihr gehen, wenn sie von einer Dienstreise
zuriickkommt und plotzlich sitzt da eine Desiree in ihrer Abteilung,
dievor Antritt der Reise noch nicht da war? Frau B muss schon sehr
verzweifelt auf der Suche nach einer neuen Mitarbeiterin sein und
Desiree sehr hoch schatzen, damit sie ihr so ein Vorgehen nicht
veribelt.

Desiree lieR sich von mir nicht Giberzeugen. Sie hatte einen Termin
mit Herrn AB vereinbart und diesen Termin wollte sie auf alle Falle
wahrnehmen. Aulerdem hatte sie erfahren, dass Abteilung B plante,
per Zeitungsinserat jemanden genau fir die Stelle zu suchen, die
sie haben wollte. Also erschien ihr Eile geboten. Bevor wir uns den
Argumenten zuwenden kénnen, missen wir zuerst die Interessen
klaren, die mit im Spiel sind.

B. WELCHE INTERESSEN HAT DESIREE?

Ihre eigenen Interessen kannte Desiree genau: Sie wollte, dass ihr
nicht mehr langweilig ist, und sie wollte gerne motiviert werden.
Also hat sie fiir sich das Ziel gewahlt, die Abteilung zu wechseln.

199



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Was sofort auffallt: Wie klug ist es, Motivation von auRen zu er-
warten und einzufordern? Motivation ist vor allem ein innerer Pro-
zess. Zu diesem Thema gibt es viele interessante Biicher wie ,Das
Gunter-Prinzip: So motivieren Sie lhren inneren Schweinehund“t
von Stefan Fradrich oder ,Das Miinchhausen-Prinzip: Wie Sie sich
am eigenen Schopf aus dem Sumpf ziehen“t von Marco von Miinch-
hausen.

Desiree hdtte sich auf der Grundlage ihrer Interessen auch ein ganz
anderes Ziel wahlen kdnnen. Sie hatte ihre Langeweile bekampfen
und ihre Motivation heben kénnen, indem sie sich in der eigenen
Abteilung mehr Arbeit oder ein verandertes Aufgabengebiet sucht.
Sie hdtte das Unternehmen verlassen kénnen. Dieses Beispiel ist
besonders hilfreich, um den Unterschied zwischen Interessen und
Zielen klar vor Augen zu fihren.

Daein Abteilungswechsel Desirees Ziel ist, muss sie wissen,
welchen Nutzen eine Versetzung dem Unternehmen bringt.
Da sie Herrn AB gegeniibersitzt, ist es aulerdem wichtig,
sich Gedanken tber dessen Interessen zu machen - und
zwar sowohl iiber die Firmeninteressen, die er zu vertreten
hat, als auch Gber seine eigenen.

C. WELCHEN NUTZEN BRINGT IHRE VERSETZUNG

DEM UNTERNEHMEN?

Desiree hat eine Zusatzausbildung, die in der Abteilung A nicht
gebraucht wird, fir B aber sehrwichtigist. Durch einen Wechsel ist
sie wieder zufrieden und motiviert und ihre Erfahrung und Fach-
kenntnis bleiben dem Unternehmen erhalten.
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D. WELCHE FIRMENINTERESSEN KONNTE HERR AB VERTRETEN?
Hier sind einige Moglichkeiten: Er will

zufriedene Mitarbeiter, die gemdl ihren Fahigkeiten einge-
setzt werden.

die schlechte Stimmunginder Abteilung A, die durch die Funkstil-
le zwischen Herrn A und seiner Mitarbeiterin herrscht, beheben.
die Kommunikation und/oder das Verstdndnis zwischen den
beiden Abteilungen verbessern. Desiree kennt die Menschen
und Tatigkeitenin Aund kann dieses Wissen und diese Kontakte
nunin B nutzen.

inder iberbesetzten Abteilung A einen Mitarbeiter einsparen.
Wenn er also den Platz in A nicht neu besetzt und sich die ex-
terne Suche fir die freie Stelle in B erspart, kann er

Geld sparen. Sie wissen, dass eine externe Suche teuerist. Das
Zeitungsinserat kostet Geld. An der Auswahl der Bewerber sind
einige leitende Mitarbeiter beteiligt, das kostet Zeit und daher
Geld. Dann macht der Neue Fehler, weil er die Ablaufe noch
nicht kennt-das kostet Geld. Desiree kennt die Abldufe undist
sofort verfigbar. Das spart Geld.

Profitipp Nv. 84

Apropos Geld sparen: Egal in welcher Branche ich bisher
als Juristin, Unternehmensberaterin, Trainerin oder Coach
tatig war, es gab zwei Argumente, die immer liberzeugten.
SWir sparen Geld!“ oder ,Wir verdienen damit mehr Geld!*
Das sind somit Zauberwaorter.

Sollten Sie also in Zukunft jemanden - zumindest in beruflichen
oder geschdftlichen Fragen - iiberzeugen wollen, sollten Sie Uiber-
legen, wie Sie zumindest eines dieser beiden Argumente schlissig
in lhre Strategie einbauen kénnen.
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E. WELCHE EIGENEN INTERESSEN HAT HERR AB?

Sie werden merken, dass Menschen zwar in der Regel verschiedene
Interessen haben, dass man aber nicht alle diese Interessen als
Grundlage fir seine Argumente verwenden kann. Dennoch ist es
klug, sich dariiber Gedanken zu machen.

Mégliche Interessen von Herrn AB:

» Eristein,Macher“und will méglichst schnell eine Entschei-
dung treffen.

= ErhaltdenVorschlag firsinnvoll und will ihn umsetzen. (Desiree
hat ihn Uberzeugt.)

= Erwill,dass moglichst schnell wieder Ruhe einkehrt.

= Erwill Desiree einen/keinen Gefallen tun.

= Erwill Desirees Know-how in der Abteilung B nutzen.

= ErwillHerrn A einen Gefallen tun und erlést ihn von Desiree.

= Erwill Frau Beinen Gefallen tun und verschafft ihrschnell eine
kompetente Mitarbeiterin.

= ErnimmtHerrn A aus Bosheit eine Mitarbeiterin weg, denn
damit hat Frau B eine Mitarbeiterin mehr als er. Das drgert A,
denn er bemisst seine eigene Wichtigkeit nach der Anzahl der
Kdpfein seiner Abteilung.

= Erhalt nichts von Frau Bs Menschenkenntnis und will ihr bei
der Auswahl der neuen Mitarbeiterin zuvorkommen.

Sicher fallen Ihnen weitere Interessen ein, die Herr AB haben kénnte.

Profitipp Nv. 85

Verabschieden Sie sich bitte von der Idee, dass Menschen
ausschliellich verniinftig entscheiden und/oder dabei
immer die Firmeninteressen im Auge haben. Oftmals sind
es personliche Interessen, die meist mindestens gleich
stark ins Gewicht fallen.
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A Esist vielen Menschen nicht bewusst, dass und wann sie ihre
eigenen Interessen in den Vordergrund stellen. Loyal zum Arbeit-
geber zu sein heillt natirlich, dessen Interessen den Vorrang ein-
zurdumen.

Um erfolgreich zu verhandeln und ihr Ziel zu erreichen,
konnte Desiree daher das Gesprach so fiihren:

JIst esrichtig, dass in der Abteilung B jemand fiir das Auf-
gabengebiet XY gesucht werden soll?“

Wenn Herr AB nickt, dann hat sie einen wichtigen Schritt
vorwdrts gemacht.

LAls ich davon hérte, habe ich sofort um diesen Termin ge-
beten, um mit Ihnen zu sprechen, bevor die externe Suche
startet.”

Damit kann Desiree auch den - zu erwartenden - Vorwurf
abfedern, warum sie nicht zuerst zumindest mit Frau B (die
sichaufeiner Dienstreise befindet) gesprochen hat. Und sie
zeigt, dass sierasch agiert und im Sinne des Unternehmens
denkt.

Llch denke, fiir diese Stelle braucht man folgende Voraus-
setzungen, Ausbildungen und Eigenschaften.”

Hier ist es sinnvoll, wenn Desiree eine kurze, knackige Auf-
listungihrer Ausbildungen (vor allem soweit siein Bnitzlich
sind) und bisherigen Projekte schriftlich vorlegt, um zu
demonstrieren, dass sie die richtige Frau fir den Job ist.
,Schwarz auf weilk“ ist einpragsamer als das gesprochene
Wort alleine.

Vertieft sich Herr AB in diese Aufstellung und fragt nach, ist
der ndchste wichtige Schritt getan. Sie hat sein Interesse an
ihrgeweckt. Nun kann sie seine Fragen beantworten und den
Nutzen,denihr Wechsel fiir die Firma hatte, herausstreichen.
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3. Betriebsratin und Arzt

Das ndchste Gesprdch mit einer in der Hierarchie hoch angesiedel-
ten Person steht auf dem Programm. Diesmal ist es der leitende
Arzt, Herr Dr. Maier, der die Betriebsrdtin Maria grulos verldsst
und alleine im Verhandlungsraum sitzen lasst. Was wiirden Sie an
Marias Stelle tun?

A. WAS KONNTEN MARIAS INTERESSEN
ALS BETRIEBSRATIN SEIN?

= DasWohl derKolleginnen und Kollegen (Dieses steht bei einer
Betriebsratin hoffentlich ganz oben auf der Liste, sonst hat sie
ihren Job verfehlt.)

= Das Wohl der Patienten (Wenn man nicht darauf achtet, wird
auch die Arbeit der Mitarbeiter erheblich erschwert. Wenn sich
die Beschwerden, unnotig lange Verweildauern oder gar Todes-
falle haufen, wirkt sich das zwar in erster Linie auf die Patien-
ten aus, aber naturlich auch auf das Personal.)

= DasWohldesKrankenhauses (Lauft das Krankenhaus nicht gut,
bedeutet das Gefahr fiir die Arbeitsplatze.)

Ich weil}, dass nicht alle Betriebsrdte meine Meinung tiber die Inte-
ressen teilen, von denen ich denke, dass sie sie vertreten sollten.
Die Zeitungen sind voll mit Personen, die ihre eigenen Interessen
(Macht, Ego, Medienprasenz) oder finanzielle Forderungen auf Kos-
ten der Mitarbeiterin den Vordergrund stellen.

B. WAS KONNTEN MARIAS PERSONLICHE
INTERESSEN SEIN?

= Allen beweisen, dass sie der Aufgabe gewachsen ist
= unddaherméglichst schnell Erfolge vorweisen kénnen
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Von den Arzten als gleichwertige Gesprachspartnerin aner-
kannt zu werden (Will sie den Arzten iberlegen sein, dann
braucht sie sich nicht zu wundern, wenn sie schnell in einem
Machtkampf landet.)

C. WAS KONNTEN DR. MAIERS INTERESSEN ALS LEITENDER
ARZT SEIN?

Kosten sparen

Reibungslose Abldufe

Synergien zwischen Abteilungen und mit anderen Hausern
Heilerfolge und beste Patientenbetreuung

Der gute Ruf des Krankenhauses

Zufriedenheit, Weiterentwicklung, Schulung der Mitarbeiter
Gute Zusammenarbeit mit den politischen Instanzen

Viele andere Moglichkeiten

D. WAS KONNTEN DR. MAIERS PERSONLICHE INTERESSEN SEIN?

Rund um die Uhr zu arbeiten und sich aufzuopfern

Die Aufgaben sinnvoll und gerecht zu verteilen

Spdtestens um 14 Uhr auf dem Golfplatz zu stehen

Haufigin den Medien genannt zu werden

Niein den Medien genannt zu werden

Jede Entscheidung persénlich zu treffen

In Ruhe gelassen zu werden, Hauptsache es klappt irgendwie
Viele andere Moglichkeiten

Maria hat dem Arzt bisher gesagt, was er alles muss. Deckt
sich das mit seinen Interessen? Oder anders gefragt: Ist Herr
Maier Arzt geworden, weil er sich gerne sagen lasst, was er
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tun muss? Ist Dr. Maier leitender Arzt geworden, weil er sich
gerne von einer Pflegehelferin sagen lassen will, was er
muss? Die Antwort lautet: Nein!

Daher braucht sich Maria nicht zu wundern, wenn sie zu kei-
nen brauchbaren Ergebnissen kommt. Dr. Maier empfindet
ihr ,Muss“als Kampfansage. Indem er den Raum verldsst,
zeigt erihr, wer der Starkere ist.

Wenn wir uns an die Steinzeit erinnern: Obwohl der Arzt den Raum
verldsst, ist sein Verhalten keine Flucht, sondern eine Keule.

Eine Flucht wdre sein Weggehen nur dann, wenn er sich tatsdch-
lich vor Maria oder der Ubermacht ihrer Argumente fiirchtete.
Dieser Verdacht stellte sich bei miranhand ihrer Erzdhlungjedoch
nicht ein.

Profitipp Nv. 86

Verzichten Sie besser auf Ausdriicke wie ,,Sie miissen”
und ,du musst“. Das Wort ,muss“16st im anderen
instinktiv Abwehr aus.

Dazu habeich ein anderes anschauliches Beispiel: Mehrere Arzte
haben mir bestatigt, dass es keine gute Idee ist, einem Patienten
zu sagen: ,Sie mussen dieses Medikament schlucken!” Die Gefahr,
dassdiese Tabletten ,vergessen“werden, ist hoch. Viel besser wir-
ken ein ,Diese Pillen beschleunigen die Heilung.“ oder ,Mit diesen
Tabletten fihlen Sie sich wohler.“ Mit solchen Argumenten zielen
Arzte auf die Interessen ihrer Patienten ab.

E. NEHMEN WIR AN, DR. MAIER IST EIN VATERLICHER TYP
lhm sind die Mitarbeiter und Patienten wichtig. Er will bei jeder
Entscheidung mitreden, er lobt und tadelt. Maria wird am besten:
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. Asich,,t(‘jchterlich“verhalten(vvieeineerwachseneTochter
auf gleicher Augenhohe, nicht wie ein hilfloses Kleinkind oder
eine trotzige Vierzehnjahrige).

= moglichst Alternativen vorbereiten, statt den Arzt vor vollen-
dete Tatsachen zu stellen. So kann erdie Entscheidung treffen
- allerdings hat Maria vorab entschieden, aus welchen Varian-
ten erwdhlen kann.

= das Wohl der Patienten und Mitarbeiter in den Vordergrund
ricken.

= das Gemeinsame herausstreichen, da ihr das Wohl dieser bei-
den Gruppen ein Anliegen ist: ,Wir beide, Herr Dr. Maier ..%,
JHier konnen wir miteinander zum Wohle der Patienten ..

= ihmsagen, wie froh sie ist, dass sie ihn hat. ,Vater“ horen so
etwas gerne.

F. NEHMEN WIR AN, DR. MAIER NIMMT SICH SELBST

SEHR WICHTIG

Er will in den Medien gewlrdigt werden und arbeitet auf einen
Ehrenring der Stadt hin. Er méchte mit den Einzelheiten des Tages-
geschadfts nicht beldstigt werden und viel Zeit fir seine Privat-
praxis haben, die er neben seiner Tatigkeit im Krankenhaus be-
treibt. Maria wird am besten:

= (berlegen, wassie anihm bewundert. (Irgendetwas wird es hof-
fentlich zu bewundern geben! Falls nicht, ware es ein guter Zeit-
punkt fir die ,Mein Lieblingsfeind“-Ubung aus Kapitel XI1.)

= Fragen stellen wie ,Es ist mir wichtig, zu erfahren .., ,Wie ist
lhre Meinung ..?“ und interessiert zuhoren.

= ihmdarlegen, dass sich ihre Vorschlage positiv auf sein Image
auswirken.

= betonen, dasserdamit Zeit spart und/oder dass er sich damit
aus dem Tagesgeschdft weiter zuriickziehen kann.
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= dassersichmitdieserldee an die Medien wenden kann.

= dassderPolitiker X (der fiir die Ehrenringe maRgeblich ist) sich
bereits in eine dhnliche Richtung gedulert hat, wie sie Maria
jetzt vorschlagt.

Profitipp Nv. 87

A Liigen Sie nicht! Bluffen Sie méglichst wenig! Beides ist
gefdhrlich und wenn es rauskommt, kann es sehr un-
angenehm werden. Setzen Sie nie lhre Glaubwiirdigkeit
aufs Spiel. Wadhlen Sie stattdessen die Argumente aus,
die den anderen vermutlich tiberzeugen.

H. Machtbewusste, Eitle, Unsichere

Sie haben es bemerkt: Bei einem vaterlichen Herrn Dr. Maier werden
andere Argumente ins Schwarze treffen als bei einem Dr. Maier, der
sich besonders wichtig nimmt. Darum kommen wir vom konkreten
Beispiel zur generellen Frage: Wie verhandeln wir am besten mit
Machtbewussten, Eitlen oder Unsicheren?

1. Wie verhandeln wir am besten

mit einem Machtbewussten?

Esistinteressant, dass ,machtbewusst“und ,tatsdchlich machtig"
nicht unbedingt Hand in Hand gehen missen. Ich kenne einige
wirklich wichtige und daher (in dem Umfeld, in dem sie tatig sind)
machtige Menschen, die sich durch Freundlichkeit auszeichnen,
einige durch Bescheidenheit, manche durch ehrliches Interesse
an ihren Mitmenschen. Natdrlich sind viele Machtige auch macht-
bewusst. Und dann gibt es noch viel mehr Menschen, die gar nicht
so machtig sind, es aber werden wollen, oder die so tun, als waren
sie es schon.
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A.MOGLICHE INTERESSEN DER IM POSITIVEN SINNE
MACHTBEWUSSTEN:

= ernst genommen werden

= Anerkennungbekommen

= nacheigenenldeen gestalten kénnen
= Verantwortung ibernehmen

= Menschen fihren

= Angelegenheiten voranbringen

= indererstenReihe stehen

Wenn Sie mit diesen Personen an einem Strang ziehen und ihnen
die Rolle des ,Ersten“ nicht streitig machen, dann wird es Ihnen
nicht schwerfallen, die richtigen Argumente zu finden: ,Damit kom-
men wir weiter .., ,Ich greife hier hre Idee auf .., ,Wir brauchen Ihr
0.K..“

Bereiten Sie verschiedene Lésungsvarianten vor und lassen Sie den
anderen entscheiden. Sorgen Sie dafiir, dass die Variante, die Sie
selbst bevorzugen, die Interessen des Machtbewussten am umfas-
sendsten abdeckt.

B. MOGLICHE INTERESSEN DER IM NEGATIVEN SINNE
MACHTBEWUSSTEN:

= andere kleinkriegen

= ihrUmfeld unterdriicken
= Angstverbreiten

= dominieren

Missen Sie mit diesen Menschen wirklich zusammenarbeiten? Kén-
nen Sie etwas ander Situation andern? Schaffen Sie es, sich - zumin-
dest nach auRen hin-zu unterwerfen, um lhre Ziele zu erreichen?
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2. Wie verhandeln wir am besten mit einem Eitlen?

Was sind seine Interessen? Zu zeigen, dass er gescheit ist, dass er
schonist, dass er wichtigist ...

Manche meinen, dass man Eitlen mit flotten, schlagfertigen Scher-
zen am besten begegnet: ,Na, fiir diese Aufgabe sind Sie wohl zu
schon, zu jung, zu reich, zu gut ausgebildet und haben eine zu
schone Frau.®

Manche vertreten wiederum die Ansicht, Eitle misse man auflau-
fenlassen,umihnen zu beweisen, dass sie nicht so schén oder klug
oder toll sind, wie sie dachten. Ist das sinnvoll?

Ich spreche hier von den wirklich Eitlen. Das sind hochst selten
Menschen, die tber sich lachen kénnen. Und ,auflaufen” gehdrt
nicht zu ihren vorrangigen Interessen.

Daherwerde ich weder mit Scherzen noch mit ,Beweisen des Gegen-
teils“beieitlen Menschen das erreichen, was ich will. Damit wiirde
ich, bildlich gesprochen, die Tire zuschlagen. Der Eitle miisste —eben-
so bildlich gesprochen - mit dem Prellbock gegen meine Tiir rennen
und noch mehr Energie darauf verwenden, mir zu beweisen, wie toll,
klugundschonerist. Daistesdoch besser, die Tiir weit aufzumachen.

SCHLEIMEN

Natirlich fangt man viele Eitle mit einer Schleimspur: ,Sie sind ja
sogescheit!, ,Ach, waren nur alle Menschen so wie Sie!*, ,Nein, wie
Sie das sagen! Bewundernswert!“ Sollen wir tatsdchlich schleimen?
Warum nicht?

Profitipp Nr. 88

Bitte schleimen Sie nur, wenn Sie das auch wirklich wollen
und kénnen. Wenn Sie mit Stolz sagen kénnen: ,,Ich bin
ein geborener Schleimer!“, dann niitzen Sie diese Gabe.
Das Schleimen wird glaubhaft und authentisch sein.

Doch wenn Sie es nicht konnen, dann lassen Sie es bleiben.

«
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Es wird sonst schnell peinlich - fiir Sie, fir die Umstehenden und
auch firden Eitlen. Es seidenn, erist Gberdies noch dumm. (Eine
gar nicht so seltene Kombination.)

Profitipp Nv. 84

Die schonste und unverfanglichste Art, Komplimente

zu machen, ist es, Fragen zu stellen und sich die Antwort
interessiert anzuhdren.

Fragen als Komplimente kommen natirlich bei Nichteitlen eben-
fallsgut an. Allerdings gilt auch hier: Interessiert zuzuhdren gehort
dazu, sonstist die Frage kein Kompliment, sondern es wird enttdu-
schend oder argerlich.

Weil wir gerade bei Eitlen sind, hier nun ein Highlight meines bis-
herigen Verhandlungslebens. Ich war damals eine junge Juristin
ineinem grofen Unternehmen. Einer meiner Kollegen hatte Mist
gebaut (einen Riesenmist, um genau zu sein), wodurch unser Ge-
schaftspartner erheblichen Schaden erlitten hatte. Mein Firmen-
oberhaupt undich fuhren zur Verhandlung, um uns zu entschul-
digen, die Wogen zu glatten und Loésungsvorschlage fir eine
Wiedergutmachung zu prasentieren. Die Gegenseite hatte bereits
einen Rechtsanwalt eingeschaltet, forderte einen immens hohen
Betrag, drohte mit dem Gericht - hier waren rasche, entscheidende
MaRknahmen notig. Allzu viel wollten wir natirlich auch nicht be-
zahlen.

Wir entschlossen uns, den ,Schuldigen zu Hause zu lassen. Allein
sein Anblick hatte das Blut der anderen noch mehr in Wallung
gebracht. Die Anwesenheit eines reuigen (oder am Ende gar unein-
sichtigen) Schuldigen hatte nichts Positives zu unserer Zielerrei-
chung beigetragen.
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Herr Rechtsanwalt im TV

Wir betraten den Sitzungssaal. Die Gruppe, die uns erwar-
tete, war furchteinfléBRend. Lauter Manner, ihre Anziige
waren sodunkel und dister wieihre Mienen. Die Stimmung
war nicht frostig, sie war eisig, der Hindedruck ohne jedes
Lacheln.

Wirnahmen Platz. Der Rechtsanwalt der Gegenseite ergriff
das Wort. Er war ohne Zweifel einer der ,Eitlen® sich seiner
Wichtigkeit voll bewusst und genoss es offensichtlich, im
Mittelpunkt zu stehen. Mit blasierter Miene zahlte er alle
unsere tatsachlichen und angeblichen Verfehlungen auf.
Dann war Stille.

Ich war nicht die Verhandlungsfiihrerin, also schwieg ich
und wartete gespannt darauf, wie sich mein Chef nun zu
verteidigen gedachte.

JJetzt weil ich, warum Sie mir so bekannt vorkommen!*,
rief er stattdessen erfreut aus, ohne im Geringsten auf die
Worte des Rechtsanwalts einzugehen. ,Ich kenne Sie aus
dem Fernsehen!*

Gemurmel unter den Anwesenden: ,Sie waren im Fernsehen,
Herr Dr. Miiller?«
JJaselbstverstandlich
tigenthusiastisch. ,Mehrmals! Beeindruckend
Der Rechtsanwalt strahlte und genoss die bewundernden
Blicke. Die Stimmung war mit einem Schlag eine ganz andere.

|«

,rief mein Vorgesetzter, nun endgl-

|«

,Haben Sie den Anwalt tatsachlich im Fernsehen gesehen?*, wollte
ich wissen, als ich mit dem Chef und einem recht erfreulichen Er-
gebniswiederim AutosaR. ,Ich habe keine Ahnung*, antwortete er,
,aberdarum gehtesauchgarnicht! Hauptsache, der giftige Rechts-
anwalt fihlte sich geschmeichelt und gab Ruhe.”
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So weill ich bis heute nicht, ob der Anwalt tatsachlich jemals im
Fernsehen zu sehen war. Er hdtte es nie zugegeben, wenn es nicht
sogewesen wdre. Dafiir sonnte ersich viel zu sehrin der Bewunde-
rung seiner Klienten.

3. Wie verhandeln wir am besten mit einem Unsicheren?
Solche Menschen kennen Sie sicher auch. Sie drucksen herum und
wollen sich nicht festlegen. Oder sie sagen, sie seien mit allem
einverstanden und unterschreiben dann doch nicht, weil der Chef
oderdie Ehefrau etwas dagegen haben kénnten. Was machen wir
mit ihnen?

Sie meinen, unsichere Leute zu Gibergehen sei eine geeignete Stra-
tegie, gemal dem Motto: ,Wenn sich Herr Schmiedel vor einer Ent-
scheidung (oder deren Folgen) flirchtet, verhandle ich besser gleich
mit Herrn Schmied*?

Ich verstehe, dass so ein Vorgehen verlockend erscheint, dennoch
hat es zwei Haken: Wie kommen Sie direkt an Herrn Schmied heran?
Aulerdem wiirden Sie Herrn Schmiedel damit ibergehen. Wie wir
festgestellt haben, kann so ein Vorgehen gefahrlich sein. Auch der
unsicherste Herr Schmiedel kann lhnen ,hintenherum*“ schaden.
Wenn jemand signalisiert, dass Sie ihn iberzeugt haben, er aber
nicht unterschreibt, weil er nicht sicherist, ob sein Chef diese Sache
auch gut findet, dann kénnen Sie vorschlagen, entweder alleine
oder mit ihm gemeinsam den Chef aufzusuchen. Geben Sie ihm so
Rickendeckung. Zwei sind starker und sicherer als einer.

Lehnen Herr Schmiedel oder der Chef ein gemeinsames Treffen ab,
dannversorgen Sie Herrn Schmiedel mit Unterlagen und Argumen-
ten. Wenn er sich damit sicherer fiihlt, wagt er zu unterschreiben,
weil er weilk, dass er dies gegeniliber seinem Vorgesetzten vertre-
ten, vielleicht sogar als Erfolg darstellen kann. Fragen Sie Herrn
Schmiedel, wie Sieihn dahingehend unterstiitzen kénnen. In man-
chen Fdllen habeich beider Verhandlungsvorbereitung viel mehr Zeit
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und Kreativitatin die Argumente gesteckt, die ich Herrn Schmiedel
mitgeben wollte, um seinen Chef zu Uberzeugen, als in die Argu-
mente, die ich brauchte, um Herrn Schmiedel zu Giberzeugen.

Esistin der Regel keine gute Idee, Unsichere bei der Ehre zu
packen (obwohlich das beianderen Menschen sehr gerne tue). Was
wirde passieren?

Der Unsichere wird bei seiner Ehre gepackt

Er: ,Sie haben mich tiberzeugt. Ich wiirde sofort unterschrei-
ben. Aber wahrscheinlich ist es doch besser, ich rede noch
einmal mit dem Chef *

Sie: ,Aber Herr Schmiedel, dazu brauchen Sie doch lhren
Chef nicht. Das sind Peanuts! Das entscheiden Sie locker
mit links! Ein Mann wie Sie, Herr Schmiedel, ich bitte Sie ..
Er: ,Naja, ich weils nicht ..

Sie:,lhr Chefvertraut Ihnen! Jetzt werden Sie ihn doch nicht
enttduschen wollen!*

Herr Schmiedel unterschreibt den Vertrag. Siesind zufrieden.

Ob Sie zu Recht zufrieden sind, hangt davon ab, wie diese Geschich-
te weitergeht. In jedem Fall war das Vorgehen nicht risikolos.
Kommt Herr Schmiedel ins Biro zuriick und sein Chef ist mit dem
Vertrag einverstanden - gut. Dann haben Sie damit vielleicht sogar
geholfen, das Selbstbewusstsein von Herrn Schmiedel ein klitze-
kleines Stiick anzuheben.

Doch was, wenn der Chef nicht zufrieden ist? Wenn er sagt: ,Wa-
rum haben Sie mir das nicht noch einmal vorab gezeigt?“ Dann
schwindet nicht nur Herrn Schmiedels Selbstvertrauen weiter, son-
dernessteigt auch etwas, namlich seine Wut auf (oder seine Ent-
tduschung tiber) Sie. Und das ist keine gute Ausgangslage fir die
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nachste Verhandlung. Dass wir einander im Leben mindestens
zwei Mal begegnen, wissen wir spdtestens seit Profitipp Nr. 2.

I. Motivation durch Anerkennung

,Nicht geschimpftist gelobt genug!“, finden viele Vorgesetzte und
halten sich dabei auch noch fir originell. Dabei haben sie blo8
etwas Wichtiges nicht verstanden: Was ist eine der zentralen In-
teressen, die Menschenim Umgang mit anderen haben? Sie wollen
gelobt werden. Sie wollen Anerkennung fir ihre Leistungen. Je
wichtiger ihnen etwas ist, desto mehr Anerkennung erwarten sie
und umso mehr freuen sie sich und sind motiviert, sich moglichst
schnell wieder solch ein Lob zu verdienen.

Inlhrem eigenen Interesse: Horen Sie genau hin, nehmen Sie genau
wahr. Suchen Sie nach positiven Aspekten. Es ist wichtig, dass Sie
das Positive, das Sie gefunden haben, auch wirklich positiv finden.

Profitipp Nv. 90

Nur wenn Sie etwas wirklich positiv finden, dann kénnen
Sie es ehrlich loben und anerkennen. Nur ehrliches Lob wird
als authentisch empfunden. Nur als authentisch empfun-
dene Worte machen Freude und heben die Motivation.

Mit anderen Worten: Aufgesetzte Lobhudelei kénnen Sie sich spa-
ren! Die Ausnahme: Ihr Gegeniiberist besonders dumm, besonders
eitel oder beides.

J. Der Einsatz der Interessen

bei Gehaltsverhandlungen

Wenn Sie bei Ihrem Chef um mehr Geld vorsprechen, dann stellen
Sie bitte Ihre eigenen Interessen nicht in den Vordergrund. Nie-
mand interessiert es, ob Sie gerade ein Haus bauen oder Ihr Kind
teure Reitstunden bekommt. Neben einer entsprechenden Leistung
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und guten Griinden brauchen Sie vor allem eines: Einblick in die
Interessen des Chefs. Wenn Sie einen Chef haben, den man bei der
Ehre packen kann, dann werden Sie ihm sagen, dass es hier um Ge-
rechtigkeit geht. Wenn es einer ist, der seine Ruhe oder weniger
Arbeitsbelastung will, werden Sie mit ihm besprechen, was Sie ihm
abnehmen kénnen oder bereits abgenommen haben. Je besser Ihre
Argumente die Interessen des Chefs beriihren, desto erfolgreicher
werden Sie sein. Machen Sie es wie die Frau, die im gleichnamigen
Buch von Sabine Asgodom ihr Gehalt mal eben verdoppelt hatt.
Statt dem Chef Vorwiirfe zu machen, dass sie weniger verdient als
ihre mannlichen Kollegen (damit hatte sie sicher nicht seine Inter-
essen getroffen), hat sie mitten in diese hinein gezielt: ,Friedhelm,
wir werden die Finanzwelt zu deiner Spielwiese machen!“ Der Rest
war dann laut Sabine Asgodom keine Verhandlung, sondern ein
Spaziergang.

K. Der Einsatz der Interessen bei Medien

Viele Unternehmer méchten gern in den Medien erwdhnt werden
und wundern sich, dass kein Journalist (iber sie schreibt. Andere
wollen verhindern, fir Schlagzeilen zu sorgen, und lesen fassungs-
los die Zeitung. Was haben beide Gruppen nicht bedacht? Richtig,
es kommt nicht darauf an, was sie wollen. Es kommt auf die Inte-
ressenderjournalisten an und auf das, was diese flir die Interessen
der Leser halten. Mehrdazu in ,Heille Luft & harte Fakten“t.

L. Etwas Skurriles zum Abschluss des Kapitels
Der Seminarteilnehmer, der mir die folgende abenteuerliche Ge-
schichte erzédhlte, schwor Stein und Bein, dass sie sich tatsachlich
so zugetragen hat.

A Nicht zum Nachmachen geeignet! Experten raten bei Uberfal-
len, das Gewlinschte ohne zu zégern herauszugeben. Kein Geld der
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Welt ist mehr wert als ein Menschenleben. Allein aus ,verhand-
lungstechnischer” Sicht ist folgendes Vorgehen jedoch eine Meis-
terleistung:

»Das ist ein Uberfall!“

Abends auf einem Lagerplatz fiir Kupferschrott: Der Lager-
leiteristalleine, alsein Lkw auf den Hof braust und ein Mann
aussteigt, vermummt, Pistole im Anschlag: ,Lade mir sofort
eine Baggerschaufel voll Kupferschrott auf meinen Laster!*
Der Lagerleiter bewahrt einen so kithlen Kopf, dass er tat-
sachlich zuverhandeln beginnt: ,Warum willst du denn nur
eine Baggerschaufel voll? Du wirst doch zwei Schaufeln gut
gebrauchen konnen!«

Der Rduber denkt nicht lange nach und stimmt zu.
Gesagt, getan - zwei Schaufeln voll mit wertvollem Roh-
stoff werden aufgeladen. Der Rauberldsst den Lagerleiter
ungeschoren und fahrt mit seinem Laster vom Lagerplatz.
Dalduftder Lagerleiterins Biro, ruft die Polizei an, nennt
Namen und Adresse und sagt: ,Man hat mich soeben tiber-
fallen. Der Rduber sollte nicht schwer zu finden sein. Sicher
stehtirgendwoinder Ndhe ein Lkw mit gebrochenerAchse.”

Was fir eine verhandlungstechnische Meisterleistung! Der Lager-
leiter hat in die Interessen des anderen argumentiert — mehr Kup-
ferschrott bedeutet mehr Gewinn. Gier ist ein weitverbreitetes
Interesse, das viele Menschen dazu bringt, ihren Verstand auszu-
schalten. Gleichzeitig hat der Lagerleiter seine eigenen Ziele er-
reicht: Er verbesserte die Beziehung zum Rduber. Dadurch steiger-
te erseine Chancen, mit heiler Haut davonzukommen. Er vertraute
auf sein eigenes Wissen: Ein Uberladener Wagen fihrt zu einem
Achsbruch. Der Achsbruch fiihrt zur Verhaftung des Taters und zum
Rickerhalt des gestohlenen Materials.

217



SCHLAGFERTIG WAR GESTERN!

Die Interessen,
dieich vertrete

7

A. Nur wer die eigenen Interessen kennt,
kann die richtigen Ziele setzen

Auch wenn Sie es nicht fir moglich halten: Nur weil jemand (zum
Beispiel der Firmenchef) jemandem (zum Beispiel Ihnen) ein Ziel
setzt, heillt das noch lange nicht, dass er sich Gedanken tber die
eigenen Firmeninteressen gemacht hat. Das habe ich gleich zu
Beginn meiner beruflichen Laufbahn am eigenen Leib erfahren.

Seither binichin diesem Zusammenhang besonders wachsam.

Der Abteilungsleiter will eine Klage einbringen
Ich war neu in der Rechtsabteilung einer Firma, mein direk-
ter Chef befand sich auf einer langeren Geschaftsreise.
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Da ging die Tire auf, ein Abteilungsleiter stiirmte herein.
Er knallte mir einen Aktenordner auf den Tisch: ,Schauen
Siesichdasan. Die Firma Maier zahlt nicht, bringen Sie eine
Klage ein! Und zwar sofort!*

Pflichtbewusst prifteich die Unterlagen, stellte fest, dass
die Firma Maier trotz Mahnung ohne Grund tatsachlich
nicht bezahlt hatte, und schickte eine Klage ans Gericht.
Der Abteilungsleiter hat mir ein Ziel gesetzt (die Firma
Maier zu verklagen) und ich habe es verfolgt.

Es dauerte nur wenige Tage, da stiirmte ein anderer Abtei-
lungsleiter-ein noch viel wichtigerervon einer noch groRe-
ren Abteilung — durch meine Tir. Darum war er wohl auch
noch etwas lauter: ,Sind Sie wahnsinnig geworden?* brillte
er.,,Sie haben die Firma Maier verklagt? Das ist mein bester
Kunde! Wenn wir die Beziehung zu diesem Unternehmen
aufs Spiel setzen, dann kannich alle vorkalkulierten Zahlen
vergessen! Das ist der absolute Wahnsinn!*

Wir wissen alle, dass die Beziehung zwischen zwei Unternehmen
nicht mehr die beste ist, wenn eines der beiden Klage bei Gericht
einbringt. Also stand der Geschdftserfolg des zweiten Abteilungs-
leiters tatsdchlich auf dem Spiel und so war seine Aufregung sicher
berechtigt.

MEINE LEHREN AUS DIESEM VORFALL

Meine erste Einsicht war, dass die Kommunikation in Unternehmen
nicht so lduft, wie ich mir das vorgestellt hatte. Ich hatte tatsdch-
lichangenommen, Abteilungsleiter wiirden miteinander reden oder
zumindest einander Uiber wichtige Angelegenheiten informieren.
Wie laufen die Informationen in lhrer Firma? Gibt es etwas, was Sie
daran verbessern kénnen?
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Meine zweite Einsicht: Nur weil mirjemand ein Ziel setzt, heillt das
noch lange nicht, dass ersich tiber die Interessen des Unternehmens
Gedanken gemacht hat.

Es kommt hdufig vor, dass Abteilungsleiter, aber auch ihre Mit-
arbeiter nurdie Interessen ihrer eigenen Abteilung im Auge haben,
nicht aber die des Gesamtunternehmens oder gar die anderer Ab-
teilungen. Jeder kocht sein eigenes Stippchen und vergisst dabei,
dass er nichts davon hat, wenn der gesamte Laden untergeht.

Profitipp Nr. 4l

Ich habe es mir zur Regel gemacht, die Entscheidungs-
trager mit moglichst allen nétigen Informationen zu
versorgen, bevor sie Ziele setzen und Entscheidungen
treffen. So kénnen sie die Interessen des Unternehmens
besser beurteilen. Und das wiederum ist im Interesse aller.

Wenn wir beruflich verhandeln, sind immer mehrere Interessen im
Spiel. Hier eine Auswahl:

= diedesUnternehmens (Geschadftserfolg, Leitbild, Grindungs-
zweck oder Statuten)

= dieunseres Chefs

= dieder Firmenleitung,

= dieunserer Mitarbeiter

= dieunserer Kollegen

= dieunserer Klienten/Kunden/Mandanten

= unsereeigenen

Frau Rauchberger als Neuling vor Gericht 1. Teil
Als ich als junge Juristin in einem Unternehmen arbeitete,
bekamen wir eines Tages eine Klage auf den Tisch. Eine
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andere Firma hatte die gelieferte Ware beanstandet. Sie
wollten Geld von uns.

Mir schien die Reklamation berechtigt, mein Chef wollte
dennoch nicht bezahlen: ,Ich sehe gar nicht ein, dass wir
auch nur einen Schilling herausriicken sollen. Mit dem Ker|
hatten wir stdndig Schwierigkeiten. Der soll warten, bis er
schwarz wird!*

Damit war das Interesse meines Chefs klar. War dies jedoch
auch im Interesse des Unternehmens? War es auch in mei-
nem eigenen?

Meinen Einwand, dass wir keine Argumente hatten, um eine
sinnvolle Klagebeantwortung zu formulieren, wischte er
lassig vom Tisch: ,Ihnen wird schon etwas einfallen!®

Im Allgemeinen lasse ich mir gerne etwas einfallen. Mit der Zeit
lernteich, auch mit wenigen oder schwachen Argumenten so (ber-
zeugt und Uberzeugend aufzutreten, als hdatte ich mehr Trimpfe
in der Hand. Wenn Sie so wollen: Ich habe gelernt, aus wenig viel zu
machen. Doch wo gar nichts ist, kann auch niemand etwas daraus
machen.

So salich also vor Gericht, um unsere Firma zu vertreten.
Wir hatten absolut nichts vorzubringen. Dem Richter zu
erklaren: ,Wissen Sie, mein Chef mag den Kldger nicht!*, hat-
teihn nicht davon abgehalten, uns zu einer Zahlung zu ver-
urteilen. Ich fihlte mich wie der letzte Depp und so wurde
ich auch behandelt. Natdrlich verloren wir das Verfahren.
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Seither weils ich:

Profitipp Nv. 42

Es reicht nicht aus, wenn allein die Interessen meines
Vorgesetzten beriicksichtigt werden. Ich bin es dem
Unternehmen schuldig, auf die Unternehmensinteressen
zu achten.

Der Prozess kostete eine Stange Geld und eine gehorige Portion
Reputation. Seit diesem Tag habe ich meinen Vorgesetzten die
Firmeninteressenimmer plastisch vor Augen gefiihrt —das hat ihre
Entscheidungen sicher oftmals beeinflusst. (Falls nicht, habe ich
es zumindest versucht. Die Verantwortung liegt natirlich weiter
beim Vorgesetzten.)

Darliber hinaus binich es mir selbst schuldig, auch auf meine In-
teressen zu achten. Wie ein Depp vor Gericht zu sitzen gehort nicht
dazu. In dhnlichen Situationen habe ich daher kiinftig alles daran-
gesetzt, zu verhindern, dass wir uns auf einen so aussichtslosen
Prozess einlassen. Ich habe hausinterne Verhandlungen gefihrt,
um meine Vorgesetzten davon zu Uiberzeugen, dass eine andere
Losung die bessere Alternative ware. Falls nétig, habe ich mir hier-
fir Verblindete im Unternehmen gesucht. Wir haben Ratenverein-
barungen getroffen, die andere Seite mit einem neuen Geschaft
zufriedengestellt oder unserem Geschdftspartnerirgendeinen
anderen Vorteil verschafft, mit dem er zufrieden war. Manchmal
haben wir die offene Forderung auch einfach bezahlt. Das ist immer
noch sinnvoller und kostengiinstiger, als mit einem aussichtslosen
Prozess eine Reihe von Anwadlten und das Gericht durchzufittern.
Damit habe ich also mitgeholfen, meinen Arbeitgebern viel Geld
und mir so manch unerfreuliche Situation zu ersparen.
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B. Warum finden es manche so schwierig,

fiir ihre eigenen Interessen einzutreten?

Dasist eine ebenso spannende wie interessante Frage. Ich denke,
es gibt dafiir mehrere Grinde. Méglicherweise liegt es an einer
seltsamen Prioritdtensetzung. Manchmal stehen wir uns selbst
im Weg. Dann wieder sitzen wir im falschen Boot. Und weit verbrei-
tetist auch die ,Angst vor dem eigenen Preis®.

1. Weil wir durch eine seltsame Prioritdtensetzung
unsere eigenen Interessen aus den Augen verlieren

Sie erinnern sich an die Steinzeit aus Kapitel V.? Dort haben wir
Menschen getroffen, die in Verhandlungen die Flucht ergreifen.
Wenn man die eigenen Interessen verleugnet oder nicht beachtet,
ist das auch eine Form der Flucht. Im selben Kapitel haben wir das
am Beispiel ,Ines und die knallende Tir“ anschaulich gesehen.
Menschen, die ihre eigenen Interessen hintanstellen, erkennt man
an Ausspriichen wie ,Na, ist jaauch egal®, ,Das Lob habe ich doch
gar nicht verdient®, ,Da habeich einfach Gliick gehabt®, ,Sie haben
selbstverstandlich recht, ,Da kann man wohl nichts machen®,
,Dannebennicht“und an Gedanken wie ,Am Ende halt der mich fur
aufdringlich®, ,Wie peinlich®, ,\Warja nicht so wichtig“und ,Wasich
denke, interessiert sowieso kein Schwein®.

SIE ERINNERN SICH AN UNSEREN MUTTER-SOHN-MUTZEN-FALL?
Hatte die Mutterihre Interessen hintangestellt, dann hadtte sie ge-
sagt: ,Ach, mach doch was du willst!“, und das Kind hdtte ohne
Mitze das Haus verlassen. Damit hatte die Mutter ihren Anspruch
auf Befriedigungihrer Interessen (,Kind bleibt gesund“) - ohne Ge-
genleistung - aufgegeben. Ware das Kind krank geworden, dann
hatte sie noch soviel schimpfen und jammern kénnen, es hatte das
Ergebnis nicht verbessert - und die Beziehung auch nicht.
Weitere Beispiele gefallig?
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2. Weil wir nicht den Chef heraushdngen lassen wollen

»Mach’s doch selbst!“ 1. Teil

Martin leitet ein kleines technisches Biiro in Tirol. Werner
ist sein bester Mitarbeiter. Esist Freitag um die Mittagszeit.
Martin: ,Werner, bitte fihr einige Plandnderungen durch.
Alles muss bis 15 Uhr beim Kunden sein!*

Werner: ,Mach die Anderungen selbst. Ich gehe jetzt Ski
fahren!“Er grinst, winkt und geht zur Ausgangstir.

Martin murmelt: ,Na, dann viel Spalk!“, drgert sich, macht
sich an die Arbeit und schwort sich, Werner dieses Verhal-
ten heimzuzahlen.

Heimzahlen ist keine Fihrungsaufgabe. Es ware stattdessen Mar-
tins Aufgabe gewesen, Werner darauf hinzuweisen, dass es sich bei
seinen Worten um einen dienstlichen Auftrag handelt. Dann ware
es Werner, als loyalem Mitarbeiter, um einiges schwerergefallen,
den Wunsch des Chefs zu ignorieren, als wenn er denkt, es handle
sichum eine Plauderei unter Kumpels. Liegt die Mittagszeit noch
in der ,Kernarbeitszeit®, so kann sich Werner nur mit Zustimmung
seines Vorgesetzten friher freinehmen. Dies gilt auch dann, wenn
man das in der Vergangenheit nicht so streng gehandhabt hat.
Diese Zustimmung hat Werner trotz seines Verhaltens bekommen,
schlieRlich hat ihm sein Chef (widerwillig, aber doch) ,Na, dann viel
Spak!“gewiinscht. Vielleicht hat er sie aber auch wegen seines Ver-
haltens bekommen. Dann ist es noch wichtiger, dass Martin sein
Vorgehen Giberdenkt. Wenn Werner erst einmal durchschaut hat,
dass man Martin nur ,bléd zu kommen braucht“ und schon wird
jeder Wunsch erfiillt, wird er keinen Grund sehen, sich in Zukunft
kollegialer zu verhalten.
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MARTIN HAT SEINEN INTERESSEN KEINE BEACHTUNG
GESCHENKT. WAS SOLLTE ER IN ZUKUNFT ANDERS MACHEN?
Er sollte sich zuerst Gberlegen, was seine Interessen und die Fir-
meninteressen Uberhaupt sind: Er will ein erfolgreiches Biiro fiih-
ren, dazu braucht er zufriedene Kunden. Daher lautet das Firmen-
ziel: Der Plan muss, mit fachgerecht durchgeftihrten Anderungen,
zeitnah beim Kunden sein. Das wird auch sein persdnliches Ziel
sein, denn unzufriedene Kunden machen keinen Spalk. Wenn er
eine Zusage gegeben hat, will er diese auch einhalten.

Profitipp Nv. 43

Wenn Sie etwas versprechen, sollten Sie dies auch
einhalten. Uberlegen Sie daher bitte gut, was Sie ver-
sprechen. Gebrochene Zusagen erfordern einen triftigen
Grund, den der andere nachvollziehen kann. Nur dann
kommt es nicht zu einer erheblichen Verschlechterung
der Beziehung und damit auch zu einer Gefdahrdung

des sachlichen Erfolgs.

Ein weiteres Firmen-sowie personliches Interesse von Martin wird
sein, Werner als zufriedenen Mitarbeiter zu behalten. Seine Kom-
petenz trdgt malgeblich zum Erfolg bei (Firmeninteresse). Wenn
erzufriedenist, bringt er bessere Leistungen (Firmeninteresse) und
isteinumgdnglicherer Zeitgenosse (Martins personliches Interesse).
Wenn Martin also die Arbeit selbst erledigt, dann hat er alle bisher
erwdhnten Interessen und Ziele abgedeckt.

An der Tatsache, dass er dennoch sauer ist, erkennen wir, dass er
noch andere wichtige Interessen hat, die nicht beachtet oder sogar
verletzt wurden. Diese konnten sein:

= Martin fhlt sich als Chef nicht ernstgenommen. Werner hat
sichihm gegentiber im Ton vergriffen.
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Sein Ziel: Werner klarzumachen, welche Spielregeln in der Zu-
sammenarbeit und der Kommunikation untereinander gelten.
Eventuelles Zusatzziel: Martin will eine Entschuldigung héren.
(Hier sollte er hinterfragen, warum und wie viel Wert er darauf
legt. Was, wenn er keine Entschuldigung bekommt?) Ich wiirde
an Martins Stelle hier zum ,4-Phasen-Plan“ von Kapitel XIII.
greifen.

Martin hat Zweifel, ob seine Kompetenz ausreicht, und will da-
her, dass Werner die Arbeit erledigt. Eine Abwagung der Ziele
,Der Kunde ist vollstandig zufrieden® gegen ,Werner ist voll-
standig zufrieden“wird daher auch aus diesem Grund zuguns-
tenvon ,Der Kunde ist vollstandig zufrieden“ ausfallen.
Martin hatte selbst am Nachmittag etwas anderes vorgehabt.
Dann lautet die Abwdgung: Was ist wichtiger? ,Werner geht Ski
laufen“oder ,lch ziehe mein Vorhaben durch“? Beziehungsweise:
JWie bekommen wir diese beiden Interessen unter einen Hut?“
Martin hat eine andere Aufgabe zu erledigen (Baustellenbe-
sichtigung am Samstag), fiir die er gerne Werners Entgegen-
kommen hatte.

kiinftiges Gesprach konnte daher so ablaufen:

Martin: ,Werner, bitte fihr folgende Plandnderungen durch.
Alles muss bis 15 Uhr beim Kunden sein!*

Werner: ,Mach die Anderungen selbst. Ich gehe jetzt Ski
fahren!“Er grinst, winkt und geht zur Ausgangstdr.
Martin mit bestimmtem Tonfall (Nun kennt er seine Inte-
ressen und dahersein Ziel, das steigert seine Selbstsicher-
heit und seine Klarheit. Beides driickt sich im Tonfall aus.):
LEinen Augenblick, Werner!“

Jetzt hat er Werners Aufmerksamkeit.*
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Werner unwillig: ,\Was ist denn? Ich habe es eilig!“

Martin: ,Setz dich bitte! Ich méchte mit dirreden.“ (Spates-
tens jetzt weill Werner: Esist ernst.) ,Mir gefallt dein Tonfall
nicht.“ (Erist der Chef. Das sorgt fir Klarheit.) ,Aulerdem:
Wenn ich dir einen Auftrag erteile, dann verlasse ich mich
darauf, dass du ihn erledigst .

Werner: ,Das mache ich doch im Allgemeinen auch. Aber
heute scheint endlich wieder einmal die Sonne ..“

Martin: ,Ich verstehe, dass du Ski fahren gehen willst ..
und setzt jetzt in Richtung auf sein Ziel fort: ... allerdings
muss ich dringend weg. Andere den Plan, bringe ihn bis 15
Uhr zum Kunden und dann kannst du immer noch auf die
Piste“ (Auftrag) oder

... daher folgende Abmachung: Du kannst jetzt gehen, aber
dafir fihrst du am Samstag die Baustellenbesichtigung
durch“ (Gegengeschdft) oder .. wir machen die Plandnde-
rungen gemeinsam und ich fahre dann zum Kunden. So bist
du vor halb drei bei der Seilbahn“ (Kompromiss) oder

,Du willst auf die Piste, der Kunde braucht den Plan bis 15
Uhr-wie machen wirdas?“Martin bindet Wernerin die Ent-
scheidung mit ein. Aufgrund des ernsten Tons am Anfang
wird Werner eine flapsige Antwort nun schwererfallen.
Anderenfalls sollte sich Martin in Ruhe (!) Konsequenzen
Uberlegen.

*Esistimmereine gute Idee, zuerst die Aufmerksamkeit eines Gesprachspart-
ners zu erregen. Das erhoht die Chancen, dass Ihre Worte auf fruchtbaren Boden

fallen.
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3. Weil wir es uns nicht wert sind

Sybille und die Theaterkarten

Sybille hat Theaterkarten und freut sich schon lange auf die
Vorstellung. Als sie um 18 Uhr das Biiro verlassen will, er-
scheintihr Chefim Laufschritt, wirftihreinen Stapel Akten
aufdenTisch. ,Das gehort erledigt! Sofort!“und verschwin-
det in seinem Zimmer. Er scheint so schlecht gelaunt zu
sein,dass sie nicht wagt, anzuklopfen. Sie macht sich an die
Arbeit. Die Vorstellung beginnt ohne sie.

Das kénnte lhnen auch passieren? Es argert Sie, dass Sie immer lhre
Interessen hintanstellen missen? Dass Sie oder Ihre Gutmuitigkeit
immer ausgenutzt werden? Aber Sie wissen beim besten Willen
nicht, was Sie stattdessen machen sollen?

Was halten Sie davon, wenn Sie beginnen, zu lhren Bedirfnissen
zu stehen, sie wichtig zu nehmen? (Einige gute Biicher zum Thema
wie ,Raus aus der Komfortzone“-finden Sie auf der Literaturliste.)
Wenn Sybille ihre Interessen Giberdenkt, dann stellt sie fest: Sie will,
dass der Chef zufrieden ist, sie will ihm aus dem Weg gehen, wenn
erschlechte Laune hat, ihre Arbeit gut machen, sie termingerecht
erledigen, ins Theater gehen ...

Noch weill sie nicht, was ,sofort“bedeutet. Muss die Arbeit wirk-
lich heute noch erledigt werden oder bedeutet ,sofort* ,morgen
frih“oder ,sobald als moglich“? Viele Menschen sind bei derartigen
Zeitangaben Uiberaus unprazise.

Also bleibt zuerst die Abwdgung, was ihr wichtiger ist: ,Chef aus
dem Weg gehen“oder ,ins Theater“? Ich denke, das Theater sollte
den Vorzug erhalten.

Siesollte ferner iberlegen: Unter welchen (gravierenden) Umstan-
den binich als loyale Mitarbeiterin bereit, diesen Theaterabend
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sausen zu lassen? Will ich etwas dafiir? Konnte jemand anderes die
Aufgabe erledigen. Diese andere Person sollte zundchst um ihre
Zustimmung gefragt werden, bevor Sybille mit dem Chef spricht.
Dann lautet die Devise: Klopfen, sich in die Hohle des Léwen bege-
ben und verhandeln!

Wenn Sybille weill, was sie will, und ihre Alternativen kennt, kann
sie selbstbewusster auftreten. Wenn sie sich klein macht und flis-
tert, braucht sie sich nicht zu wundern, wenn ihr Chef sie nicht
ernst nimmt und ihr den Wunsch abschlagt.

Profitipp Nv. 94

Wenn Sie ernst genommen und gehdrt werden wollen, ist
es wichtig, dass Sie gerade stehen (Machen Sie sich grol3!),
mit dem anderen Blickkontakt aufnehmen und mit fester
Stimme sprechen.

Je besser Ihre Vorbereitung auf das Gesprach und je genauer Sie
wissen, was Sie wollen, desto einfacher und besser wird lhnen das
gelingen.

Sybilles Gesprdch mit dem Chef konnte in etwa so ablaufen:

Sybille, die Akten in der Hand, klopft an und tritt ein: ,Sie
haben mir soeben diese Akten gegeben

Sofort weill der Chef, worum es geht. Er nickt.

,lch habe fiir heute Theaterkarten. Bis wann genau muss
alles erledigt sein?“ Und falls sie sich nicht sicher ist: ,Was
genau ist zu tun?“

Jetzt sagt der Chef entweder: ,Morgen im Lauf des Tages
reicht. Schonen Abend!*, und Sybille hdtte unnétigerweise
aufeinen Theaterabend verzichtet oder:

,lchhattenicht gedacht, dass Sie so ungefallig sind!“-dann
greift Sybille zur ,3 R Regel*:
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,Sie haben recht damit, dass ich nicht ungefallig bin. Ich
mache mich gleich morgen an die Akten. Ist es Ihnen recht,
wenn ich Sie lhnen um elf Uhr bringe?“

Vielleicht erklart der Chef: ,Das muss dringend heute noch
erledigt werden. Der Bundespradsident wartet auf meinen
Anruf!®

Dann hat Sybille die Wahl, vorzuschlagen, dass die Kollegin,
mit der sie vorab gesprochen hat, die Aufgabe bernimmt,
oder aufden Theaterabend zu verzichten. Vielleicht ist der
Chef bereit, ihrKarten aneinem anderen Tag zu spendieren?
Oder aber er ordnet an: ,Sie machen das jetzt und damit
bastal“

Auch dann kann Sybille - wenn sie den Mut dazu hat - zur
,3RRegel“greifen. Entweder sowie oben oder: ,Ich verstehe,
dass Sie wollen, dass das erledigt wird. Darum gebe ich
Maria die Akten. Sie bringt sie lhnen in zwei Stunden
Entgegnet erdann:,Dasist doch kompletter Unsinn! Haben
Sie Tomaten auf den Ohren? Ich habe gesagt, das machen
Sie. Und zwar jetzt!®, sollte Sybille ihre Alternativen auf
dem Arbeitsmarkt sondieren - in Ruhe. Spontan zu sagen:
,S0 lasseich nicht mit mir reden, ich kiindige!*, ware gegen
ihreigenes Interesse, und zwar gegen ein noch hoheres.
SchlieRlich zahlt der eigene Arbeitsplatz mehrals ein netter
Abend. Daher wird sie, wohl oder tibel, auf diesen Theater-
besuch verzichten.

4. Weil wir auch unseren Stolz haben

Es gibt eine weitere, sehr ,beliebte“ Art, die eigenen Interessen zu
missachten: auf den eigenen Stolz zu pochen, gerade so, als wiirde
der eigene Stolz alle anderen Interessen in den Schatten stellen.
Diesem Thema und dem ,Beleidigte-Leberwurst-Faktor“haben wir
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uns bereitsin Kapitel XV. - der Lehrer und das Sponsorengeld - ge-
widmet.

Dazu passt ein Profitipp, der mir das Leben mit bestimmten Men-
schen erfreulich erleichtert:

Profitipp Nv. 95

Wenn Sie sich iiber jemanden in der Verhandlung &rgern,
weil er unhoflich, unfreundlich, unsympathisch ist, hilft
Ihnen vielleicht folgende Einsicht: Sie miissen den Typen
nur wahrend dieser Verhandlung ertragen, er hat sich
sein ganzes Leben!

Damit sind diese Leute ohnehin gestraft. Natirlich kénnen Sie sich
gegen unhofliche Bemerkungen wehren (Wozu kennen Sie schliefs-
lich die ,3 R Regel“?) und Sie kobnnen den anderen bitten oder auf-
fordern, sein Verhalten zu dndern (Wozu kennen Sie schliellich den
,4-Phasen-Plan“?). Argern sollten Sie sich jedoch so wenig wie még-
lich. Dem anderenist esegal (oderes freut ihn sogar), niitzen tut es
nichtsund lhnen nimmt es auf die Dauerden Spalk am Verhandeln.

5. Weil wir nicht ,,Nein“ sagen kénnen

Beispiel: Klaus, der Schrank und die Bandscheibe 1. Teil
JKlaus, kannst du uns bitte helfen? Franz schafft es nicht
alleine, den Schrankvon Omain unsere Wohnung zu schlep-
pen. Essind immerhin vier Stockwerke!*

Klaus denkt kurz an den kirzlich diagnostizierten Band-
scheibenvorfall, dann an die langjahrige Freundschaft und
fasst mit an.
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Eines vorweg: Es ist eine lobenswerte Einstellung, die Interessen
seiner Freunde wichtig zu nehmen. Das macht wahre Freundschaft
aus. Allerdings: Bitte zahlen Sie auch sich zu Ihren besten Freun-
den! Denn eines leuchtet uns allen ein: Haben zwei oder mehrere
Freunde unterschiedliche Wiinsche, miissen Interessen abgewo-
gen werden. Nehmen wir an, Karl und Maria sind meine besten
Freunde, beide sind mir gleich wichtig. Dennoch kannich nicht
gleichzeitig mit Karl das Auto reparieren und Maria zum Zahnarzt
begleiten. Also werde ich priifen, wer von beiden meine Hilfe drin-
gender benttigt oder wem von beiden ich durch meine Hilfe mehr
nutze.Ich werde auch Gberlegen, welche Alternative ich dem ande-
ren anbieten kann.

Was dndert diese Sichtweise am Verhalten von Klaus?

Klaus wird abwdgen, ob ihm der Schrank des besten Freun-
des Franz wichtiger ist als die Bandscheibe des besten
Freundes Klaus, und zum Ergebnis kommen, dass die Band-
scheibe Vorrang hat. Erwird also aus und mit diesem Grund
die Hilfe verweigern, sich aber bemihen, Glinther (einen
fitten Dritten) aufzutreiben.

Profitipp Nv. 90

Beim Neinsagen kommt es auf lhre innere Einstellung an.
Behandeln Sie sich stets so, wie Sie einen |hrer besten
Freunde behandeln wiirden, dann fallt Ihnen das ,,Nein“
gegeniiber anderen um einiges leichter.

AuRerdem: Vergessen Sie bitte nicht den alten Leitspruch:
sEverybody’s Darling is Everybody’s Depp!“

- auch das hilft.
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6. Die Angst vor dem eigenen Preis

Sie denken: Was soll denn das heilen? Wer hat Angst vor seinen
eigenen Preisen? Das ist doch absurd! Oh nein, das ist durchaus
nicht so absurd, wie es auf den ersten Blick scheint. Ich habe mich
mit diesem recht verbreiteten Phanomen ausfihrlich in meinem
Beitrag zur GSA TopSpeakersEdition ,Die besten Ideen fiir erfolg-
reiches Verkaufen“-auseinandergesetzt. Hier ist eine Geschichte,
die das Phdnomen illustriert:

Henriette und die Krallen des Bernhardiners

Henriette ist mit Leib und Seele Tierdarztin. Ihre Praxis ist
fastrund umdie Uhr fiirihre zwei-und vierbeinigen Patien-
ten gedffnet, dennoch lassen die Einnahmen zu wiinschen
ibrig. Sie und ihr bereits pensionierter Lebenspartner
haben seit Jahren keinen richtigen Urlaub mehr gemacht.
,2Daflrist kein Geld da“, sagt Henriette und seufzt.

,Die Tierdrztekammer hat Empfehlungen fir die Preisge-
staltung herausgegeben®, erzahlt sie und zeigt mir das
Bichlein. ,Es sind immer ,Von-bis“-Preise. So kann ich zum
Beispiel fiirs Krallenschneiden sechs bis zehn Euro pro Hund
verlangen. Auf meiner Preisliste habe ich natirlich immer
denniedrigen Wert aufgefiihrt, dennich bin nureine kleine
Praxis, keine Klinik.*

,Das heilt, bei dem Bernhardiner, der eben hinausgefihrt
wurde, haben Sie sechs Euro fiirs Krallenschneiden berech-
net?, will ich wissen.

Sie winkt ab: ,Aber nein, der kam wegen Impfungen. Das
Krallenschneiden ging einfach so mit! Das ware mir peinlich
gewesen, dafiir etwas extra zu berechnen.
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Sicher kennen Sie jemanden, der ahnlich denkt. Vielleicht kommt
lhnen diese Denkart sogar aus eigener Erfahrung bekannt vor.

Ich gehdre nicht zu denjenigen, die sagen, dass alle Frauen etwas
so machen und alle Manner etwas anders. Ich kenne geniigend
Frauen, die hervorragend einparken und gar nicht so wenige Man-
ner mit einem Faible fir Schuhe (eine kleine Anspielung auf die
Blichervon Allan und Barbara Pease'). In diesem Zusammenhang,
wenn es also darum geht, dass es ,peinlich® sei, fiir die eigene Leis-
tung den gerechten Preis (Lohn, Gehalt, Honorar) zu verlangen, sagt
meine Erfahrung allerdings: ,Das ist eher eine weibliche Eigenart!*

Profitipp Nv. 97

Bevor Sie eine Leistung erbringen, stellen Sie sicher,
dass diese gewiinscht wird. Dann berechnen sie dafiir
den angemessenen Preis. Das ist nicht peinlich -

das ist selbstverstdndlich.

Warum setzt Henriette ihre Preise am unteren Ende der Spanne
an? Als erfahrene Tierdrztin schneidet sie Krallen ebenso gut wie
Arzte der Tierklinik. (Leistungen, die sie nicht ebenso gut machen
kann wie die Klinik, zum Beispiel aufwendige Operationen, fihrt
sie ohnehin nicht durch. Daher stellt sich die Frage nicht, was sie
daflr berechnen soll.)

lhren Einwand ,lch zahle doch weniger Fixkosten fiir meine Praxis,
daher berechneich niedrigere Preise!“ kann ich auch nicht gelten
lassen. Die Klinikbetreiber bieten umfangreichere Leistungen an
und nehmen daher auch mehr Geld ein, das sie unter anderem zur
Deckung dieser Fixkosten bendtigen. Diese hoheren Fixkosten
haben nichts mit Henriettes Preisgestaltung zu tun.

Wenn Henriette kiinftig niedrigere Preise verlangen wird, dann nur
aufgrund des eigenen Interesses, damit mehr Kunden anzulocken.
Bisher setzte Henriette aulerdem seltsame Prioritdten: So war
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ihr die Vermeidung des Peinlichkeitsgefiihls (Durchschnittsdauer:
zwei Minuten) wichtiger als ein langst falliger Urlaub (Durchschnitts-
dauer: zwei Wochen).

7. Weil wir die Interessen der Gegenseite
iiber unsere eigenen stellen

Konzern X feiert Jubildum

L,Unsere Firma wird im ndchsten Monat 25 Jahre alt®, erfahre
ich von Miriam, und es klingt nicht so, als sei das ein Grund
zum Jubeln. ,Da wollen wir einige Preise senken und verlan-
gen dahervon unseren Lieferanten, dass sie auch mit ihren
runtergehen. Das findeich nicht fair. Wir zahlen ihnen doch
ohnehin schon niedrige Preise. Ich habe ein schlechtes
Gewissen und bringe es einfach nicht tibers Herz, das zu
verlangen, was die Geschaftsfihrung erwartet .

Sie merken es? Miriam ist nicht langer auf Seiten ihrer Firma, son-
dernist (von sich selbst, und hoffentlich auch noch von der Ge-
schaftsleitung, unbemerkt) ins ,Boot der Lieferanten“gewechselt.
Dadurch ist es sehr schwierig oder gar unmoglich, die Lieferanten
zu (berzeugen. Sie muss zuerst wieder ins Boot ihrer Firma wech-
seln und das gelingt am besten, indem sie sich zuerst selbst iber-
zeugt.

,Werden lhre Lieferanten gezwungen, mit Ihrem Unternehmen Ge-
schdfte zu machen?, frage ich daher. ,Ist Waffengewalt im Spiel?“
Ich versuche so harmlos zu klingen, als hielte ich dies tatsadchlich
fir moglich. Miriam widerspricht erwartungsgemal.

,Das heilt, Inre Kunden machen freiwillig mit Ihnen Geschafte?*,
setzeich nach. Warum tun sie das?“
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Und jetzt zahlt Miriam viele, viele Griinde dafir auf. Am Ende
strahlt sie: ,So habe ich das noch nie gesehen! Die Lieferanten
haben jede Menge Vorteile dadurch, dass sie mit uns zusammen-
arbeiten! Natdrlich ist es hart, wenn ich weitere Preisnachlésse
verlange, aberes liegt inihrer Hand, zu entscheiden, ob sie zahlen
oder die Konsequenzen ziehen!“ So ist es!

Miriams Beispiel bringt uns zu einem weiteren wichtigen Thema:

C. Was tun bei einer Interessenkollision?

Das Hiuschen von Oma 1. Teil

Stellen Sie sich bitte vor, Sie arbeiten bei einer Stadtgemeinde
im Bereich ,Straflenbau*. Als Sie nach einem ldngeren Urlaub
an lhren Arbeitsplatz zuriickkehren, erwartet Sie Ihr Kollege
mit den Worten: ,Bei der Schnellstrafle gab es eine Plandnde-
rung. Sie wird nun etwas weiter siidlich verlaufen. Dazu brau-
chen wirdieses rot markierte Grundstiick einer alten Frau. Fahr
zu ihr und sag ihr, dass sie dafiir eine Wohnung am Stadtrand
bekommt.“

Sie sehensich den Plan an und stellen fest, dass es sich um das
Héuschen lhrer Oma handelt, welches sie mit Opa unter vielen
Entbehrungen gebaut hat. Sie mégen Ilhre Oma und die Omaihr
Haus (das ist ausschlaggebend fiir diese Geschichte). Wie wer-
den Sie die Verhandlung mit ihr fiihren?
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Wie wiirden Sie mit Ihrer Oma verhandeln? Hier stehen einander
zwei Interessen gegenuber, die sich nicht unter einen Hut bringen
lassen. Auf der einen Seite besteht das Interesse des Arbeitgebers,
die Stralle genau dort zu bauen. Auf der anderen Seite haben wir
Ihr persénliches Interesse, das Haus und die Oma zu schitzen. Es
besteht also ein Interessenkonflikt.

Profitipp Nv. 98

Loyalitat bedeutet, die Interessen des Arbeitgebers

vor die eigenen zu stellen. Ist Ihnen das nicht méglich,
weil lhnen die eigenen Interessen besonders wichtig sind,
dannist es ein Gebot der Fairness und der Vertrauens-
wiirdigkeit, den Arbeitgeber von diesem Interessen-
konflikt zu informieren.

Was machen wir in diesem Fall daher am besten? Zundchst wiirde
ichdie Oma fragen, obsieim Haus bleiben mochte oder ob ihr nicht
doch eine Eigentumswohnung in der Stadt verlockender erscheint.

Profitipp Nv. 99

Bitte entmiindigen Sie lhre Mitmenschen nicht.
Gehen Sie nicht davon aus, dass Sie immer wissen,
was andere wollen - und schon gar nicht davon,
dass Sie es besser wissen!

Was andere wollen, kann sich stiindlich dndern, also lautet die
Devise: Nachfragen und fir Klarheit sorgen.

Obich derOmaumgehend erzdhle, was die Stadtgemeinde vorhat,
hangt von den Chancen ab, die ich mir ausrechne, die Verantwort-
licheninder Behtrde noch umstimmen zu kénnen. Warum sollich
die alte Dame unnotigin Aufregung versetzen? Andererseitsist es
besser, sie erfdhrt von mir von den Pldnen und ich bespreche mit
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ihr, was ich zu tun gedenke, als dass sie alles von dritter Seite er-
fahrt und denkt, ich hdtte sie im Stich gelassen.

Ich wiirde meine Chefs von dieser Interessenkollision in Kenntnis
setzen. Daher werden sie sich nicht wundern, wenn ich in haus-
internen Verhandlungen die Interessen meiner Oma vertrete. Egal
ob Oma das Haus behalten will oder nicht, ich werde alles daran-
setzen, die fiir sie beste Losung zu erreichen.

Firdie Verhandlung mit der Oma, um die Interessen der Stadtge-
meinde durchzusetzen, ware ich sicher nicht die Richtige - zumin-
dest dann nicht, wenn ich meinen Job und das Vertrauen meiner
Vorgesetzten behalten méchte. Wenn sie mich trotzdem zur Oma
schicken, obwohl sie von der Interessenkollision wissen, dann ge-
hen sie mit offenen Augen das Risiko ein, dass das Ergebnis nicht
das flr die Behtrde bestmogliche sein wird.

D. Diirfen meine Argumente nur auf die
Interessen des anderen abzielen oder kann

ich auch meine Interessen geltend machen?
Vorder Antwort eine kurze Erinnerung: Die Interessen auf meiner
Seite mussich kennen, um die richtigen Ziele zu setzen. Die Inte-
ressen meines Gesprachspartners sollte ich kennen, um die richti-
gen Argumente zu finden. Das wissen Sie schon. So weit, so richtig.
Was ist aber nun mit folgenden Beispielen? Was meinen Sie?

Mitarbeiter zum Chef: ,Wir sind dabei, ein altes Bauernhaus
zurenovieren. Dabei wird alles teurer als geplant. Daher bitte
ich um eine Gehaltserh6hung!“

Gutes Argument?Ja/Nein

Grund fiir lhre Entscheidung:
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Lieferant zu einem Stammkunden: ,Kénnten Sie nicht bitte
statt der geplanten fiinfzehn Pakete zwanzig abnehmen? Dann
hétte ich mein Monatsziel erreicht und kénnte beruhigtinden
Urlaub fahren.”

Gutes Argument? Ja/Nein

Grund fiir lhre Entscheidung:

Bewerber zum Personalchef: ,Warum ich mich beilhnen bewor-
ben habe? Weil der Job geradezu ideal zu mir passt. Ich kénnte
zu Fufins Biiro gehen.”

Gutes Argument? Ja/Nein

Grund fiir lhre Entscheidung:
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Handwerker zum Kunden:

~Wiirden Sie meinem Chef bitte nichts von dieser Reklamation
erzdhlen? Er ist ohnehin schon sauer auf mich. Wenn er jetzt
auch noch erfdhrt, dass ich das Gerdt falsch angeschlossen
habe, dann kostet mich das meinen Kopf.“

Gutes Argument? Ja/Nein

Grund fiir lhre Entscheidung:

Wie haben Sie sich entschieden? Haben Sie festgestellt, dass es
kein klares ,Ja“ oder ,Nein“auf die Frage gibt, ob man auch mit sei-
nen eigenen Interessen argumentieren darf? Dann liegen Sie voll-
kommen richtig. Schauen wir uns gemeinsam die einzelnen Bei-
spiele an:

1. Der Mitarbeiter renoviert ein Bauernhaus

und mochte eine Gehaltserhohung

Sie renovieren ein Haus? Das kénnte ein gutes Argument sein,
wenn der Chef selbst die Vorliebe hat, alte Hduser zu renovieren
und daher fiir die anfallenden Kosten Verstdndnis hat. Es konnte
ein noch besseres Argument sein, wenn der Freund des Chefs der
Vorsitzende des ,Vereins zur Rettung alter Bauernhduser“ist. In
beiden Fallen deckt sich das eigene Interesse des Mitarbeiters mit
dem Interesse des Chefs.

Doch in der Regel ist das Bauernhaus dem Chef egal - damit geht
dieses Argumentins Leere.

Esist alles teurer als geplant? Und das sagen Sie Ihrem Chef auch
noch? Daraus schlieRt er, dass Sie ganz offensichtlich nicht einmal
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bei lhren eigenen Angelegenheiten in der Lage sind, realistisch zu
planen. Wie sehr muss er sich dann erst vor Ihren beruflichen Pla-
nungen und Einschatzungen firchten? Dieses Argument kann
leicht nach hinten losgehen.

Unter Umstanden hilft Ihnen der ,Mitleidseffekt“-aberwollen Sie
wirklich von Ihrem Vorgesetzten bemitleidet werden? Das bringt
Ilhnen vielleicht (und auch das ist zweifelhaft) einmal mehr Geld -
Karriere machen Sie so keine.

2. Der Lieferant will sein Monatsziel erreichen

Gutes Argument? Warum nicht? Die beiden blicken auf eine posi-
tive, gemeinsame Geschichte zurlick, sonst wdre der andere kaum
sein Stammkunde. Das ldsst ein offenes Gesprach ber eigene
Interessen zu, vor allem dann, wenn der Kunde die Ware in Zukunft
ohnehin wieder abgenommen hatte. Eines muss der Verkaufer
allerdings bedenken: Nimmt der Kunde jetzt die zwanzig Pakete
ab, hat er das Gefiihl, ihm einen Gefallen getan zu haben. Nach dem
Grundsatz von ,Geben und nehmen“wird erin der Zukunft nun sei-
nerseits einen Gefallen des Verkaufers erwarten.

3. Der Bewerber kann zu Fuf ins Biiro

Als Bewerber argumentiert man besser in die Interessen des zu-
kiinftigen Arbeitgebers und, falls bekannt, in die seines unmittel-
baren Gesprdchspartners. Als legitime eigene Interessen kbnnen
zum Beispiel angefiihrt werden: ,Ich trage gerne Verantwortung®,
,lch mochte mich weiterentwickeln®, ,Es ist mir wichtig, meine
Sprachkenntnisse dazu zu nutzen, in aller Welt Verhandlungen zu
fihren“-aber nurdann, wenn diese Interessen nicht nur Ihre eige-
nensind, sondern sich mit den Interessen des potenziellen Arbeit-
gebers decken. Ein ,Hier kann ich zu Full ins Biro“ hatte nur dann
einen Sinn, wenn Sie ein gefragter Experte sind und der Arbeitge-
ber flrchtet, Sie bald wieder an einen Mitbewerber zu verlieren.
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Dann macht der Fulweg den Unterschied zur Konkurrenz aus und
ist damit auch im Interesse des potenziellen Arbeitgebers. In allen
anderen Fallen ist er kein gutes Argument.

4. ,,Sagen Sie nichts dem Chef!“

Gefahrlich! Was wollen Sie damit erreichen - dass sich der Kunde
mit lhnen verbiindet? Das halte ich nur bei Kunden firsinnvoll (und
auch danurhalbwegs), mit denen Sie ein besonders enges Vertrau-
ensverhdltnis haben, und bei Chefs, vor deren Reaktion auf die
Wahrheit Sie sich fiirchten missen.

Injedem Fall: Esist kein Loyalitatsbeweis gegentiber [hrem Arbeit-
geber. Sollte dieser davon erfahren, haben Sie erh6hten Erklarungs-
bedarf. Es macht auch lhrem Kunden gegentiber keinen guten
Eindruck. (,Na, in dieser Firma scheint ja ein schlechtes Arbeits-
klima zu herrschen. Obich so einem Firmenchef noch jemals einen
Auftrag geben soll?“) Aukerdem machen Sie sich erpressbar. (,Ich
habe Ilhrem Chefvon dem Fehler nichts erzahlt. Daflir arbeiten Sie
jetzt eine Stunde umsonst. Und wir sagen ihm wieder nichts.”)
Weil wir gerade so schon beim Auflésen von Beispielen sind, ist es
ein guter Zeitpunkt, nun Ihre Antworten zu den Beispielen der ,3R
Regel“ zu Uberprifen. Wie haben Sie die Killersatze von Kapitel
XIX. beantwortet?
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Das frohliche Uben
der,,3 R Regel“
— die Auflosung

A. Losungen fiir die Beispiele aus Kapitel XIX.
Jetzt binich gespannt! Am besten, Sie vergleichen Ihre Lésungen
aus Kapitel XIX. mit meinen Vorschldgen in diesem Kapitel. Auch
wenn beim Verhandeln viele Wege nach Rom fiihren, hoffe ich
doch, dass unsere Wege nicht allzu weit voneinander entfernt
liegen. Falls das der Fall sein sollte, iberpriifen Sie bitte, ob Sie bei
Ilhren Antworten Ihr Ziel und die Verbesserung der Beziehung im
Auge behalten haben.

1. Stellen Sie sich vor, Sie mochten einer Neukundin eine Bade-
wanne verkaufen und sie sagt: ,lhre Firma ist zu teuer.”
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Zuallererst stellt sich die Frage: ,Hat die Kundin recht?“ Falls das
der Fall und der Preis tatsdchlich Ihr Manko sein sollte, so ist es
gut, dass Sie sich auf Ihre starken Seiten besinnen. Gehort die
Qualitat dazu, konnen Sie der Kundin mit Ihrer Reaktion sogar
zustimmen: ,Sie haben véllig recht: Qualitdt hat ihren Preis!“ Ni-
cken Sie, halten Sie Blickkontakt. Sie gehen damit weg von - fir
alle - unbefriedigenden Rechtfertigen oder gar von - fiir Sie -
noch unbefriedigenderen vorschnellen Preisnachldssen. Sie kom-
men damit zum Herausstreichen der eigenen Vorziige und damit
mitten hinein in den Nutzen (und damit in die Interessen) lhrer
Kunden. Es folgt die Richtungsanderung: ,Nur so ist es uns mog-
lich, uns genau auf lhre Wiinsche einzustellen.“ Reden zum Ziel:
,Sie haben gesagt, Sie moéchten eine frei stehende Wanne. Da zeige
ichlhnen .. “

Und dann zeigen Sie ein tolles Modell, entweder im Katalog oder
—-noch besser—in der Realitat.

Profitipp Nr. 100

Wir alle wissen: Bilder iiberzeugen mehr als Worte. Die
Kundin die Wanne ,erleben“ zu lassen, iiberzeugt noch
mehr. Manche Menschen brauchen im wahrsten Sinne
des Wortes etwas zum Begreifen, um etwas zu begreifen.

Wenn es um den Preis geht, fangen viele von uns zu stottern an,
bringen Entschuldigungen vor oder geben sofort nach. Lassen Sie
das besser bleiben. Interessant ist auch eines: Viele von uns firch-
ten, dass der andere sagen wird, der Preis sei zu hoch. Diese Be-
flrchtung belastet sie so sehr, dass sie gar nicht erst abwarten, dass
der Kunde von sich aus das Thema zur Sprache bringt, sondern
gleich vorpreschen: ,Ich weifs, wir sind teuer!“oder ,Leider kostet das
ziemlich viell“Horen Sie auch damit auf. Uberzeugen Sie sich zuerst
selbst, dass der Preis angemessen ist und warum das so ist - und
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dannstehen Sie dazu! Einen Preis zu hoch zu finden ist, wenn lber-
haupt, Sache des Kunden.

Die ,3 R Regel“ konnen wir aber auch anwenden, wenn der Preis
vergleichsweise niedrig ist und der andere trotzdem sagt, er sei zu
hoch. Als Reaktionist ein,Das mag auf den ersten Blick so scheinen®
beziehungsdienlicher als ein ,Da liegen Sie falsch“oder ,Schwach-
sinn“.Dann fahren Sie fort: ,Ich habe hier die Zahlen des Mitbewer-
bers.“Vorzeigenist besser als nurvorlesen. Und dann schnell weiter
zum ,eigentlichen“Ziel. (Dieses ist nicht, iber die Preise der Konkur-
renz zu reden, sondern eine Wanne zu verkaufen!) ,Das Modell A
bietet Ihnen folgende Vorteile ..”

Was, wenn der Kunde den Preis nicht akzeptiert? Bitte nicht zu
schnell aufgeben! Die ,3 R Regel“anwenden, um eine Alternative
ins Spiel zu bringen: ,Ich verstehe, dass Ihnen dieses Modell zu kost-
spieligist.“Der Satz 6ffnet die Tur. Ein ,Ich verstehe nicht, warum
lhnen dieses Modell zu teuer ist!“wirde sie schlieBen. Jetzt kommt
die Alternative ins Spiel. ,Zum Gliick haben wir ja noch eine breite
Auswahl an anderen Badewannen.“Reden zum Ziel: ,Das Modell
Berta hat den Vorteil ..“Wenn selbst |hre giinstigste Wanne dem
Kunden zu teuerist, lautet eine passende 3-R-Antwort in etwa so:
,lch merke schon, mit Wannen haben wir heute kein Gliick. Was
brauchen Sie noch fiir Ihr Bad? Wir haben derzeit dieses Wasch-
beckenim Angebot.“

Um jederzeit auf einen geeigneten ,Plan B* zurtickgreifen zu kon-
nen, ist es wichtig, dass Sie sich in der Verhandlungsvorbereitung
nicht nur lhre Ziele, sondern auch die Alternativen tiberlegen.

2. Sie nennen einem wichtigen Kunden, der eine Badewanne

kaufen will, nach ldngerem Verhandeln den bestméglichen
Preis und er sagt: ,Sie enttduschen mich schon sehr!“
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Was will der Kunde mit diesem Satz erreichen? Er will Sie und damit
den Preis kleinkriegen! Wollen Sie das auch? Nein! Wahren Sie darum
bitte Ihre Interessen und lassen Sie sich durch einen solchen Satz
nicht zu einem Rabatt verleiten. Das ware doch zu einfach, nicht
wahr? Man musste nur einen Satz sagen und schon wird die Ware
billiger - und dann noch einen Satz, und noch einen ... Jeder Satz
bringt Rabatt. Sie finden das absurd? Ist es auch. Fangen Sie deshalb
gleich mit dem ersten Satz damit an, nicht damit anzufangen!
Nehmen Sie es lhrem Gegentiber nicht krumm, wenn solche Satze
fallen. Esist sein gutes Recht, sein Gliick zu versuchen. Esist aber
auch /hr gutes Recht, zielorientiert zu bleiben. Also wenden Sie
freundlich und bestimmt die ,3 R Regel“ an:

Reagieren: ,Herr Meyer, ich méchte Sie natiirlich keinesfalls ent-
tduschen!®

Richtung andern: ,Ganz im Gegenteil, mirist wichtig, dass Sie genau
die Badewanne bekommen, die Sie sich vorstellen.”

Reden zum Ziel: Wenn Sie weiter bei derselben Wanne bleiben: ,Die
Besonderheit an diesem Modell ist die aufsergewdhnliche Lange.
Hier bringen Sie auch Ihre ein Meter neunzig bequem unter. Méchten
Sie es gleich versuchen?“Wenn Sie stattdessen zu Plan B wechseln:
,Ein ganz dhnliches Modell, aber um einiges gtinstiger, habe ich fir
Siedortdriben.”

Wie bei allen Sdtzen kommt es auch bei ,Sie enttduschen mich
schon sehr!“oder ,Du enttduschst mich sehr!“darauf an, weres sagt
und in welchem Zusammenhang dieser Satz fallt. Nicht immer ist
die ,3 R Regel“dierichtige Wahl. Das zeigt uns das ndchste Beispiel
ganz anschaulich:

3. Sie kommen am Abend nach Hause und lhre Partnerin sagt:
, Du enttduschst mich sehr!“
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Gehen wirdavon aus, dass sie das nicht standig zu Ihnen sagt. Wir
nehmen tberdies an, dass Sie nicht schon ldngst wissen, dass Sie
eine herbe Enttauschung fir lhre Partnerin sind. Wahrscheinlich
sind Sie daher emotional betroffen und diese Betroffenheit kann
ruhig zum Ausdruck kommen. Vielleicht ahnen Sie auch, worum
es geht. Doch bevor Sie zu raten beginnen, was der genaue Grund
firdie Worte sein konnte, und dabei Gefahr laufen, falschzuliegen
(und damit Griinde fir die nachste Enttduschung zu liefern), hilft
nureines: Nachfragen!

Wichtigist, dass Sie nicht sofort kontern. Was wiirde ein ,Wenn du
wisstest, wie enttduschtich erst bin!“oder ,Immer hast du etwas
auszusetzen!“ bringen? Richtig, einen Streit dariiber, wer wen
wann um wie viel 6fter enttduscht oder etwas auszusetzen hat.
Sind solche Diskussionen wirklich sinnvoll? Nein. Fiihren solche
Diskussionen zu lhrem angestrebten Ziel? Haben Sie iberhaupt ein
klares Ziel in einer solchen Situation?

Sie meinen, es sei besser, mit einem ,Du hastjasorecht, Schatzi®
zu antworten und sich gemdtlich vor den Fernseher zu setzen?
Sie kennen lhre Partnerin besser, aber ich wiirde von diesem Vor-
gehen abraten. Sie merkt wahrscheinlich, dass Sie diese Worte
nicht ernst meinen, und sie merkt sicher, dass Sie sich einem Ge-
sprdch entziehen wollen. Beides wird ihre Stimmung nicht heben.
Also werden Sie besser eine Frage stellen: ,Worum geht es denn
konkret?“ (,Konkret“ist, wie wir dank Profitipp Nr. 62 wissen, ein
Zauberwort.)

Natdrlichistdie ,3 R Regel“dierichtige Wahl, wenn Sie nach einem
Abend mit Freunden spatnachts feuchtfrohlich das Haus betreten
und genau wissen, warum lhre Partnerin sagt: ,Du enttduscht mich
schon sehr!“(Reaktion) ,Es tut mir leid, dass es spdter geworden ist,
Schatz!“(Richtung dndern) ,Glaub mir, es ist sinnvoller, wir reden
heute nicht mehr viel miteinander.“(Reden zum Ziel:) ,Gehen wir zu
Bett. Ich hab dich lieb.*
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Falls das Ihr Ziel ist oder falls Sie wissen, dass es Ihr Ziel sein muss,
kann das dritte R auch ,Sprechen wir am besten morgen in aller
Ruhe miteinander. Ich hab dich lieb.“ lauten.

Derletzte Satz (der mit der Liebe) gehdrt nicht mehr zur ,3 R Regel*.
Den habeich hineingeschmuggelt - weil man sich gar nicht oft ge-
nugsagen kann, dass mansich liebt (wenn man sich liebt!) und weil
esderandere gerne hort. Dies gilt vor allem dann, wenn wir jeman-
den enttduscht haben. Und wir haben immer auch die Interessen
unserer (Gesprachs-)Partnerim Auge, nicht wahr?

4. Sie verhandeln mit einem wichtigen Kunden Ihr Angebot
iber 100 Badewannen und er sagt: ,Sie stehlen mir nur meine
Zeit!“

Ein Schlagfertigkeitsexperte rat auch hier, eine ,Bombe“hochgehen
zulassen:,Ja, genau das tue ich. Wissen Sie iiberhaupt, werich bin?*“
Wird Sie dieser seltsame Satz zum Ziel fihren? Oder um die provo-
kante Frage anzuschliefen: Zu welchem Ergebnis fihren ,Bom-
ben“? Selten zu positiven, mochte ich meinen.

Mit der ,3 R Regel“ geht es eleganter: ,Das mdéchte ich auf keinen
Fall, Herr Meyer. Ich méchte fiir Sie ein ideales Angebot erstellen.
Darum frage ich Sie: Was genau ist lhnen wichtigim Zusammenhang
mit ..“

5.Sieerkldren lhrer Kollegin Ihre Ideen, wie sie den Umsatz bei
Badewannen heben kénnte, und sie wirft lhnen vor: ,,Sie sind
immer so autoritdr!®
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Jetzt wird es besondersinteressant. Autoritar zu seinist eine Eigen-
schaft, diean und fir sich gesehen weder positiv noch negativ ist.
In manchen Situationenist es gut, wenn jemand autoritar auftritt
(zum Beispiel der Polizist gegeniiber einem Randalierer), in anderen
ist es unpassend. Daher konnen manche von uns gut damit leben,
wenn man sie als autoritdr bezeichnet. In anderen regt sich ein
negatives Gefithl und damit Widerstand. Uberpriifen Sie, welches
Gefuhldie Aussage, Sie seien autoritdr, bei lhnen in dem Zusammen-
hang auslost, in dem sie ausgesprochen wurde.

Die Reaktion kann von einem klaren ,Nein, ich bin nicht autoritar!“
(ineinem autoritaren Tonfall vorgebracht nicht wirklich glaubwir-
dig) bis zu einem klaren ,Ja, selbstverstadndlich bin ich autoritar.”
reichen. Sie missen sich nicht dafir rechtfertigen, sondern kénnen
sofort die Richtung dndern und in Richtung Ihres Ziels ,marschie-
ren:,Schlieflich geht es um unsere Zukunft. Daher ist es wichtig,
dass wir ..“

6. Ein Kollege lehnt Ihre Ideen, wie man den Umsatz bei Bade-
wannen steigern kénnte, ab. Sie wehren sich und er wirft lhnen
vor: ,Sie sind immer so empfindlich!“

So unterschiedlich die beiden Vorwlirfe sind, so stark dhneln sich
die Vorgehensweisen. Ganz egal, was man zu lhnen sagt, was Sie
angeblich sind: Uberlegen Sie sich, welches Gefiihl diese Eigen-
schaftin lhnen auslést und ob sie das in diesem Zusammenhang
sein wollen. Sie entscheiden, ob diese Aussage der Realitdt ent-
spricht, ein Vorwurfist (wie es auf den ersten Blick den Anschein
hat) oder gar als Kompliment zu werten ist, unabhdngig davon, wie
esderandere eigentlich gemeint hat! Soist von einem ,Nein, ich bin
nicht empfindlich. Mir geht es um unsere Zukunft und da erscheint
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Folgendes besonders wichtig..“bis hin zu einem ,Ja, selbstverstdnd-
lich bin ich empfindlich. SchliefSlich geht es um unsere Zukunft und
da ist Folgendes besonders wichtig ..“ alles méglich.

7. Sie schlagen Ihrem Vorgesetzten einen neuen Plan vor, wie
man die Badewannen besser transportieren kénnte, und er
sagt: ,Das geht nicht!“(Sie wissen aber genau, dass es geht!)

Darauf erwidern jene, die sich fir schlagfertig halten, gern ,Geht
nicht, gibt’s nicht!“ Es ist eine weitverbreitete Floskel, nicht wirk-
lich originell, aber meist auch nicht wirklich schadlich - auRer bei
Menschen, die diese Antwort als Angriff verstehen. Sie denken sich
dann: ,Da wird mirschon etwas vorgeschlagen, bei dem mir nicht
wohl zumute ist und das ich daher verhindern méchte. Und dann
werde ich auch noch angegriffen!* Diese Menschen werden dann
ungehalten und legen sich erst recht quer.

Sie wissen sicherlich aus eigener Erfahrung, dass sich manche auf
Neues mit Begeisterung stiirzen. lhnen kdme ein ,Das geht nicht!*
erst Gber die Lippen, wenn sie wirklich alle Wege ausprobiert hat-
ten. Viele andere hingegen firchten sich vor Neuem, kénnte es
doch Unbequemlichkeit, Mehrarbeit, Kosten, Risiken oder ein
Uber-den-Tellerrand-Hinausdenken mit sich bringen. Es ist keine
gute Idee, diesen Personen auch noch das Gefiihl zu geben, sie wiir-
den attackiert. Viel besserist es, die Zauberformel ,lch verstehe®
ins Rennen zu schicken: ,Ich verstehe Ihre Bedenken.“ Eine Frage
istauch gut: ,Was genau sind lhre Bedenken?“ Oder Sie stellen das
Gemeinsame in den Vordergrund und antworten: ,Das dachte ich
anfangs auch! Jetzt habeich folgende neue Erkenntnisse ..
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8. Sie haben einem Kunden 100 Badewannen geliefert, die er
nicht bezahlt hat. Nun sagter: ,Wirsind eine kleine Firma - lhre
Forderung bedeutet unseren sicheren Bankrott.“

Was haben Sie geschrieben? Eine Reaktion, die so dhnlich klingt
wie ,Das wird schon nicht so schlimm sein“ oder ein kaltes ,Das ist
ja wohl Ihr Problem“?

Profitipp Nv. {01

& Spricht jemand {iber seine angespannte finanzielle Lage,
reichen rhetorische Tricks meist nicht aus. Die zentrale
Frage lautet in diesem Fall: ,Sagt er am Ende gar
die Wahrheit?“ Dann muss man sich einen Einblick
in die finanzielle Lage verschaffen.

Esnitzt in der Regel nichts, wenn Sie einen Geschaftspartnerin
die Insolvenz schicken, auller sie wollen, dass er von der Bildfldche
verschwindet. Von insolventen Firmen bekommen sie haufig gar
nichts mehr. Wenn es dem Geschéaftspartner, der Ihnen Geld schul-
det, finanziell schlecht geht, dannist das nie nur sein Problem.
Nehmen wir an, das Unternehmen, das Ihnen Geld schuldet, steht
zwar nicht so schlecht da, dass es wegen lhrer Rechnung in die
Insolvenz schlittert, aberdie Lage ist angespannt. Sie werden bei der
Antwort diplomatischer vorgehen als bei groken, multinationalen
Konzernen, die lhre Badewannenrechnung in Wahrheit hochstens
ein Schulterzucken kostet.

Ist die Lage angespannt, aber nicht hoffnungslos, so wiirde ich mit
Verstandnis reagieren und eine gemeinsame Lésung anstreben: /ch
verstehe*, dass Sie sich derzeit in einer schwierigen Lage befinden.
Uberlegen wir gemeinsam¥, wie wir zu einer Lésung kommen, die
fur Sie*am besten ist. Was halten Sie von einer Ratenzahlung?*
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Das dritte R konnte auch lauten: ,Was schlagen Sie als tragfahige
Losung vor?*®
*Sicher haben Sie die drei Zauberwdrter bemerkt.

9.Sie haben einem Kunden 100 Badewannen geliefert, die einen
Konstruktionsfehler haben. Nun sagt er: ,Ich werde den Fall
der Presse mitteilen!

Profitipp Nv. 102

Bei Drohungen aller Art ist es gut, zuerst durchzuatmen
und nachzudenken. Wie gefahrlich ist diese Drohung
wirklich? Welcher Schaden droht, wenn diese Drohung
wahrgemacht wird? Je gefdhrlicher die Drohung zu sein
scheint, desto wichtiger ist die Frage: Konnen Sie

die Folgen alleine abschdtzen? Bei Zweifeln sollten Sie
Informationen einholen und Riicksprache mit einem
Vorgesetzten halten.

Manche Drohungen kénnen so gefdhrlich sein, dass man besser
nachgibt, dadie Konsequenzen sehr unerfreulich waren, wenn man
es nicht tate. Dabei muss man sich aber immer vor Augen halten,
dasseine Drohung, bei der man einknickt, weitere Drohungen nach
sich ziehen kann.

Daher: Wenn einer lhrer Geschaftspartner merkt, dass man bei
lhnen mit Drohungen zum Ziel kommt, kann er auf die Idee kom-
men, diese Strategie auch in Zukunft anzuwenden.

Es konnte auch sein, dass Sie von der Drohung nicht im Mindesten
eingeschiichtert sind, aber auch keine Lust haben und keine Not-
wendigkeit sehen, mit einem Drohenden weitere Verhandlungen
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zu fihren. Dann kénnen Sie genau das aussprechen und auf weitere
Gesprache (und Geschdfte) verzichten. Passen Sie aber bitte auf,
dass hier nicht der ,Beleidigte-Leberwurst-Faktor (Profitipp Nr. 46)
zuschldgtund Sie auf gute Geschafte oder wichtige Kontakte ver-
zichten, ,nur“ weil jemand eine Drohung ausspricht und Sie ,auch
Ihren Stolz haben®.

In die Antwort mit der ,3 R Regel“ wiirde ich wieder eine Hand voll
Zauberworter einbauen: ,Das steht Ihnen natiirlich frei, Herr Meier”
oder ,Ich denke nicht, dass das unser Problem (6sen wiirde“als Re-
aktion,dann,/ch binjedoch zuversichtlich, dass wir gemeinsam eine
fiir Sie zufriedenstellende Lésung finden werden.“Und als drittes R,
das Reden zum Ziel, mache entwederich einen Vorschlag oder frage
ihn nach seinem konkreten Lésungsvorschlag.

10. Sie verhandeln mit einem Kunden und er sagt: ,Ich spreche
wohl besser mit lhrem Vorgesetzten!“ (Das méchten Sie kei-
nesfalls.)

Hier haben wir die nachste Drohung, allerdings eine, die die Leute
eher wahr machen als die in Beispiel 9. Sie hat keine Breitenwirk-
samkeit, kann aber fir Sie dennoch gefahrliche Auswirkungen
haben. Dies gilt insbesondere dann, wenn sich der Kunde tber Sie
beschweren mochte oder wenn der Chef ausdriicklich gesagt hat,
dass erdiesen Kunden nicht sehen will.

Die oft verwendete Ausrede ,Mein Vorgesetzter ist leider nicht im
Haus“(oder ,im Urlaub“oder ,in einer Besprechung“oder ,verstor-
ben®) halte ich nicht fur die beste Lésung. Manche Leute haben
Geduld und warten. AuRerdem verbessert das lhre Position nicht.
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Profitipp Nv. 103

Esist zielfiihrend, Abwesende verbal in die Verhandlung
»hereinzuholen“. Diesist vor allem dann von Vorteil,
wenn der Gesprdchspartner deren Anwesenheit
(vergeblich) wiinscht.

Wie funktioniert das? Durch Aussagen wie: ,Mein Vorgesetzterist
iiber alles informiert!“(bei Beschwerden). Dies sollte im Idealfall
auch so sein. Oder ,Dieses Vorgehen ist mit meinem Vorgesetzten
abgesprochen.”, ,Dieser Vorschlag stammt von meinem Vorgesetz-
ten!”, ,Mein Vorgesetzter und ich haben diesen Vorschlag extra fiir
Sie ausgearbeitet.”

Ich bin bei Reklamationsverhandlungen sogar so weit gegangen,
dassich aufden Wunsch, meinen Vorgesetzten sprechen zu wollen,
mit einem ,Das wiirde ich an lhrer Stelle nicht tun. Mein Chef sieht
die Dinge enger alsich!"reagiert habe.

Eine derartige Antwort ist natirlich nur dann sinnvoll (und der

Karriere nicht abtrdglich), wenn lhr Chef gut damit leben kann, sollte
erdavon erfahren.
Nach einer der genannten Reaktionen weils Ihr Gegeniiber, dass es
keinen Sinn hat, mit dem Vorgesetzten zu sprechen, weil dieser
keine andere Meinung vertreten wird. Er wird somit eher bereit
sein, lhnen auf denroten Faden zu folgen. Also schnell die restlichen
beiden Rs: ,Darum kommen wir am besten zu den weiteren Details.
Diese Badewanne hat den Vorteil ...

11. Sie wollen einen Hoteldirektor von einer nagelneuen High-
tech-Badewanne iiberzeugen und er sagt: ,,Leute aus lhrer
Branche wollen einen doch nur iiber den Tisch ziehen!*

254



XXII. DAS FROHLICHE UBEN DER ,3 REGEL“-DIE AUFLOSUNG

Mit solchen Aussagen sind vor allem, aber natdrlich nicht nur, Ver-
sicherungsvertreter, Bankangestellte oder Immobilienmakler be-
sonders oft konfrontiert. Zeigen Sie mit Ihrer Reaktion, dass Sie
die Befiirchtungen lhres Gegentibers ernst nehmen: ,Es tut mir leid,
dass Sie schlechte Erfahrungen gemacht haben“oder ,Es gibt leider
immer und berall schwarze Schafe“ist beziehungsdienlicher als
,Horen Sie doch auf mit Ihren Pauschalverurteilungen!“oder einem
schlagfertigen ,Ich kann auch nichts dafir, wenn Sie so blaudugig
sind und auf irgendwelche Gauner hereinfallen! Bereits die Rich-
tungsanderung konnen Sie dazu nutzen, auf lhre Stdrken zu spre-
chen zu kommen und sofort am roten Faden weiterzuverhandeln:
,Darum sind Sie jetzt zu uns gekommen. Welche Informationen
brauchen Sie noch, um einen Kauf in Erwdgung zu ziehen?“

12. Sie wollen einen Hoteldirektor von einer nagelneuen High-
tech-Badewanne iiberzeugen und er sagt: ,Nein, das ist mein
letztes Wort!“Fiir Sie wére der Auftrag aber besonders wichtig.

Dasist natirlich eine ganz klare Aussage und ich kann Ihnen nicht
versprechen, dass Sie jedes ,Nein“inein ,Ja“ umwandeln kénnen.
Esistjedoch zumindest meistens einen Versuch wert. Wenn jemand
,Nein“sagt, dann haben Sie verschiedene Moglichkeiten.

Sie kobnnen eine gezielte Frage stellen: ,Was miisste geschehen,
dass aus diesem Nein doch noch ein Ja wird?“ oder ,Was kann ich
dazu beitragen, Sie umzustimmen?*.

Mit der ,3 RRegel“kann es gelingen, das Ganze auf die ,Zeitschiene®
zu bringen, also so zu reagieren, als hatte er gesagt: ,/ch will das
Gesprdch beenden, weilich keine Zeit habe“statt des tatsachlichen:
Lich will das Gesprdch beenden, weil ich mit Ihrem Vorschlag nicht
einverstanden bin.“ Sagen Sie: ,Ich verstehe, dass Sie zu einem
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Ende kommen wollen!“ Das hat er zwar nicht gesagt, esist jedoch
ein lohnender Versuch, dem ,Nein“ einiges von seiner Scharfe zu
nehmen. Und weiter: ,Gehen wir daher schnell* (*auf der Zeitschiene
ein Zauberwort) die wichtigen Punkte noch einmal durch. Da ist
zum einen ..

Sie kdnnen natirlich auch mit ,Das wére aber schade“oder ,Sparen
wir uns bitte noch das letzte Wort“reagieren. Jetzt ware es aller-
dings hilfreich, wenn Sie noch ein oder zwei kleine Trimpfe im
Armel hatten, um die Richtung zu &ndern: ,Sie kennen noch gar
nicht den Vorteil XY. Mit diesem kénnen Sie ..“

13. Sie wollen einen Hoteldirektor iiberzeugen und sagen ,,Ich
habe mir gedacht, wir kénnten ... Er fallt lhnen ins Wort: ,Das
Denken iiberlassen Sie bitte mir!“

Haben Sie ein schlagfertiges ,Wiirde ich ja gerne, aber Sie kénnen
es nicht!“notiert? Wird das die Beziehung zum Direktor verbes-
sern? Nein, es wird sie nicht einmal gleich gut halten. Also ist es
besser, auf solche Antworten zu verzichten. Andererseits brau-
chen Sie sich aber auch nicht alles gefallen zu lassen. Das haben
wir anhand der Geschichte ,Gabriele, die Reifen, die Hihner und
das Hirn“herausgearbeitet. Und Sie brauchen sich auch nicht das
Denken verbieten zu lassen. Wie gefallt Ihnen mein Vorschlag?
,Herr Meier, am besten wird es sein, wir denken beide. (Reaktion)
Und darum stelle ich Ihnen gleich die Frage: (Richtungsanderung)
Was ist lhnen bei |hren Suiten besonders wichtig? (Frage in Rich-
tung Ziel)*
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14. Sie verhandeln mit einem wichtigen Kunden Ihr Angebot
liber 100 Badewannen und er will, dass Sie zehn Prozent Nach-
lass gewdhren: ,,Sonst gehe ich zur Konkurrenz!“

Fangen Sie bitte nicht sofort das Feilschen an (,/ch gebe Ihnen drei
Prozent!”). Bedenken Sie: Alles, was wir bei Drohungen im Beispiel
9 besprochen haben, gilt auch fir Erpressungen. Uberlegen Sie sich:
Wie ernst zu nehmen ist die Aussage, zur Konkurrenz zu gehen?
Und: Wie gravierend wdren die Auswirkungen fir Sie?

,Wirhaben keine ernst zu nehmende Konkurrenz“oder ,Zur Konkur-
renz wiirde ich an lhrer Stelle nicht gehen“oder ,Ich kann mir nicht
vorstellen, dass ein erfahrener Mann wie Sie einen solchen Schritt
ernsthaftin Erwdgung zieht“sind taugliche Reaktionen. Und dann
andern wirdie Richtung und fihren ihm (eventuell nach den Nach-
teilen, die er hdtte, wiirde er woanders kaufen) die Vorteile vor
Augen, die er geniellt, wenn er bei uns bleibt.

Wadre unser eigener Schaden gréRer, wenn er zur Konkurrenz ginge,
kannentweder die ,3 RRegel“ zum Einsatz kommen: ,Das wdre aber
schade. Denn (bringen wir eine unserer Starken ins Spiel) fir Sie ist
die prompte Lieferung wichtig. Ich kann Ihnen zusagen, dass wir den
Ersten des kommenden Monats schaffen, wenn Sie uns heute den
Auftrag geben.”

Alternativ dazu kénnen Sie seinen Satz mit einer Frage kontern:
,Warum genau wollen Sie zehn Prozent?*

Diese Frage kommt lhnen sinnlos vor? Sie denken: ,Warum wohl
wird er einen Nachlass wollen? Um Geld zu sparen, natirlich!“? Auf-
schlussreich dazu ist die folgende Geschichte:

Thomas und der Preisnachlass
Thomas hateinen SanitargroRhandel und beliefert Handler
mit Badewannen, aber auch allen anderen Produkten fir
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Bad und Toilette. Bei seiner ersten Verhandlung nach mei-
nem Verhandlungstraining fragte ihn der Kunde nach einem
Preisnachlass. Thomas erinnerte sich an meine Worte und
fragte: ,Warum genau wollen Sie einen Preisnachlass?*
LWeil wir auch noch einiges Geld in die neue Schaufenster-
gestaltung stecken miissen®, lautete die Antwort, ,diese
Kosten wollen wir nicht alleine tragen.

Thomas schrieb mireine begeisterte E-Mail: ,Danke fiir den
Tipp, Frau Rauchberger!Ich habe dem Kunden keinen Preis-
nachlass gewdhrt, sondern ihn mit Aufstellern und Licht-
effekten versorgt, die wir ohnehin fiir diese Zwecke auf
Lager haben. So ersparte ich mir einen Batzen Geld.”

Wie gesagt: Gehen Sie nicht davon aus, dass Sie immer wissen, was
jemanden zu einer Aussage bewegt. Fragen Sie lieber nach.

Jetzt bleibt uns noch, uns das Beispiel aus dem Schlagfertigkeits-
buch anzusehen. Erinnern Sie sich?

15. Sie unterbreiten lhrem Vorgesetzten einen neuen Konstruk-
tionsplan fiir Badewannen und er sagt:,,Sie machenimmer den
gleichen Fehler.”

Haben Sie einen eleganten Weg ohne Schlagfertigkeit, die dem Ziel
abtraglich ware, gefunden?

Nehmen wir an, Sie haben tatsdchlich einen Fehler begangen, viel-
leicht sogar tatsachlich zum wiederholten Male. Dann ist eine Ent-
schuldigung fallig: ,Sie haben recht, es tut mir leid!“Richtungsdnde-
rung: ,lch werde mich bemiihen, dass so etwas nicht mehrvorkommt.”
Dann geht es weiter in Richtung Ziel. Je nach Zusammenhang kann
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auchein ,Was raten Sie mir, was ich das ndchste Mal bedenken soll?“
zielfihrend sein oder Sie sagen, was Sie machen werden.

Sie haben keinen Fehler begangen? Dann brauchen Sie sich natir-
lich nicht zu entschuldigen, auch nicht vorsichtshalber oder ,um des
lieben Friedens willen®.

Profitipp Nv. 104

Sich zu entschuldigen, obwohl man sich nichts hat zu-
schulden kommen lassen, ist in der Regel keine gute Idee,
denn auch das kann einen negativen Einfluss auf lhre
eigene Glaubwiirdigkeit haben.

Darum lassen Sie es lieber bleiben. Wenn Sie also keinen Fehler be-
gangen haben, dann stellen Sie das klar: ,Das ist kein Fehler“oder
abgemildertinder Form: ,Es tut mirleid, aber das ist kein Fehler®,
um dann wieder zum roten Faden zuriickzukehren: ,/ch habe diese
Vorgehensweise ganz bewusst gewdahlt, um ..

Ist doch alles gar nicht so schwierig, wenn man einmal den Dreh
raus hat, nicht wahr? Und das Schéne daran: Ich brauche mir nicht
viele unterschiedliche Techniken merken, die .3 R Regel“ist ein Mittel
fir (fast) alles. Allerdings gilt auch hier, wie bei vielem im Leben:

Profitipp Nr. 105

Wenn Sie die ,3 R Regel“in lhren Alltag so integrieren
wollen, dass sie Ihnen bei Bedarf ,,ganz automatisch“ zur
Verfligung steht, dann hilft nur eines: iiben, iiben, iiben.

Freuen Sie sich also auf alles, was man zu Ihnen sagt, denn es ist
jeweils eine gute Gelegenheit, Ihre Professionalitdt beim Anwen-
dender ,3 R Regel“zuerhthen. Auf diese Weise konnen Sie Atta-
cken und dummen Bemerkungen sogar einen Sinn abgewinnen.
Aulerdem dampft diese Sichtweise die negativen Emotionen.
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Sie habenessicherschon gemerkt: Bei der ,3 R Regel“gibt esimmer
mehrere Varianten. Die Bandbreite reicht von der schlichten Vari-
ante ,Hauptsache ich komme schnell zum roten Faden zurlick® bis
hin zu ,Ich komme sehr elegant zum roten Faden zuriick®.

Damit Sie nachvollziehen konnen, was ich meine, schnell noch ein
weiteres Beispiel:

Der Hoteldirektor will den Preis driicken: ,Eine so attraktive
Frau wie Sie wird doch nicht so unnachgiebig sein!“

Schlichte Variante ,Aha (Geheimnis der zwei Silben). Gehen wir
die Preisstaffelung noch einmal durch. Wenn Sie hundert Stiick
abnehmen .“

Elegantere Variante: ,Herzlichen Dank fiir das nette Kompliment!*
Einstrahlendes Lacheln. ,Sie werden sehen, unsere Preise sind min-
destens ebenso attraktiv. Wenn Sie hundert Stiick abnehmen ..“
Sie merken es: Auch die schlichte Variante reicht aus, um zum roten
Faden nicht nur zuriickzukehren, sondern darauf weiter in Rich-
tung Ziel zu verhandeln. Also keinen Stress, mit der Zeit werden
lhre Antworten, wenn Sie darauf Wert legen, immer eleganter
werden. Jetzt fragen Sie sich vielleicht: Gibt es nicht ...

B. Reaktionen und Richtungsdanderungen,

die so gut wie immer passen

Ja, die gibt es. Sie sind zwar nicht immer die elegantesten und
schon gar nicht die originellsten Sdtze, aber das missen sie be-
kanntlich auch nicht sein.

200



XXII. DAS FROHLICHE UBEN DER ,3 REGEL“-DIE AUFLOSUNG

1. Reaktionen, die so gut wie immer passen

Profitipp Nr. 106

Reaktionen, die so gut wie immer passen, sind Sdtze,
deren zweiter Teil aus ,,dass Sie das so sehen“ besteht.

,Das tiberrascht mich, dass Sie das so sehen“ oder ,Interessant,
dass Sie das so sehen“oder ,Das tut mir leid, dass Sie das so sehen®.
Hier ist der zweite Halbsatz besonders wichtig! Um zu unserem
Ausgangsbeispiel zurlickzukehren: ,Sie haben ja ein Spatzenhirn!®
mit ,Das tut mir leid!“ zu beantworten, hielle, Sie bestatigen, ein
Spatzenhirn zu haben. Durch den zweiten Halbsatz ... dass Sie das
sosehen!“dndert sich die Bedeutung schlagartig.

2. Richtungsdnderungen, die so gut wie immer passen
L,Kommen wir zurlick zum Thema“ oder ,Wir sprechen gerade iiber
..“oder ,Unser Thema heute ist ..“

Und dann reden Sie gleich weiter, am roten Faden entlang.

Profitipp Nv. 107

Am besten ist es, Sie lernen eine Reaktion und eine
Richtungsdnderung als Phrase auswendig. Wenn lhnen
in einer brenzligen, emotionalen, unangenehmen

oder gefdhrlichen Situation nichts Besseres einfillt,
dann lassen Sie diese Sdtze vom Stapel und verhandeln
am roten Faden weiter.

C. Der Einsatz der ,,3 R Regel“ bei Geschwafel

Es mussen nicht immer Attacken sein, die uns Zeit und Nerven kos-
ten. Manchmal wechselt unser Gegentber einfach das Thema und
wir finden nicht mehr (so schnell) zuriick.
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16. Sie wollen Ihrer Kundin eine Badewanne verkaufen und sie
sagt: ,Diese Wanne erinnert mich an einen Film, den ich kiirz-
lich gesehen habe, mit Brad Pitt. Haben Sie den in letzter Zeit
gesehen? Ich sage lhnen, die Frau tut ihm nicht gut. Und dann
erst die Kinder ...“

Zuvorkommende Zeitgenossen meinen, hier mit folgendem Vor-
schlag zu punkten: ,Unterhalten wir uns zuerst iber unser Thema,
im Anschluss andie Verhandlung kénnen wir uns in Ruhe tiber Hol-
lywood austauschen.®

Gute Idee? Ja. Aber nur, wenn Sie im Anschluss auch wirklich tber
Hollywood reden wollen. Wie sagte Profitipp Nr. 93? Versprechen
Sie nichts, was Sie nicht halten konnen oder wollen - und zwar
auch dann nicht, wenn sie hoffen, dass der andere spater ohnehin
nicht mehr daran denkt.

Es gibt Menschen, die so einen - nett gemeinten - Vorschlag mit
einem briisken ,Denken Sie, ich habe ewig Zeit?“ zurlickweisen, ob-
wohl siees waren, die das Brad-Pitt-Thema auf den Tisch gebracht
haben. Darum wiirde ich lieber hoflich, aber bestimmt zur ,3 R
Regel“ greifen undin der Reaktion das Geschwafel des anderen mit
einem - moglichst positiven - Eigenschaftswort bedenken, bevor
ichdie Richtung dndere: ,Ja, Brad Pitt und die Kinder - ein spannen-
des Thema. Fast so spannend wie unsere Badewannen hier. Haben
Sie sich schon (iberlegt, welche Farbe Sie gerne hatten?“

Meine lieben Leserinnen und Leser, unser gemeinsames Coaching
ndhert sich dem Ende. Es bleibt uns gerade noch Zeit, Ihren An-
fangstest gemeinsam durchzugehen. Also schlagen Sie bitte Kapi-
tel lll. auf. Ich warte auf Sie in Kapitel XXIII.
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XX WIE SIEZUKUNFTIG VERHANDELN WERDEN

Wie Sie zukiinftig

verhandeln werden

Die Uberschrift gilt nattrlich nur,

= wenn Sie das wollen,

= wenn Sie ziel-und beziehungsorientiert denken,

= wenn Sie das umsetzen, was wir in diesem Buch besprochen
haben.

Nun zu den einzelnen Punkten aus Kapitel Ill. Welche hatten Sie
angekreuzt? Hier meine Gedanken dazu:

1. Ich verhandle sehr selten oder eigentlich gar nicht.
Sie wissen es langst: Fast jedes Gesprach ist eine Verhandlung.
Gut, dass Sie sich jetzt bei Verhandlungen auskennen.
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2. Leider bin ich zu wenig schlagfertig.

Daher halte ich oft den Mund.

Es geht nicht darum, schlagfertig zu sein. Es geht darum, zu tber-
legen: ,Habeich etwas zu sagen?“Konnen Sie diese Frage bejahen,
dann wdre es (meist) schade, wenn Sie den Mund hielten. Formu-
lieren Sie deshalb vorab lhr Ziel, tiberdenken Sie lhre Alternativen
und reden Sie-am roten Faden entlang.

3.In der Liebe und beim Verhandeln

ist jedes Mittel erlaubt.

Wer hat lhnendennden Unsinn eingeredet? Es sind nur jene Mittel
erlaubt, die nachhaltigen Erfolg garantieren und die Beziehung
zumindest nicht gravierend verschlechtern.

4. Mit Schlagfertigkeit beweise ich Mut.

Ja,das behaupten Schlagfertigkeitsexperten gerne, und oft stimmt
esauch. Nurist Mut leider nicht die einzige und auch nicht die wich-
tigste Eigenschaft, die wirin Verhandlungen benotigen. Was niitzt
der grote Mut, wenn er mich vom Ziel wegbringt?

5. Ich bemiihe mich zwar um Gelassenheit, aber wenn
mir jemand bléd kommt, kann ich schon ausrasten.
Dasist nurzu verstandlich und menschlich, esist aber leider selten
sinnvoll. Rasten Sie nurdann an Ort und Stelle aus, wenn es unbe-
dingt sein muss und wenn Sie wissen, dass Ihnen die Kurve zum
roten Faden zuriick dennoch (oder gerade deshalb) gelingen wird.
Bleiben Sie beim Ausrasten hart in der Sache und verzichten Sie
darauf, Ihr Gegeniiber zu beschimpfen.

Falls dies alles nicht gewahrleistet ist, dann verschieben Sie das
Ausrasten bitte auf einen spateren Zeitpunkt und beschimpfen Sie
meinetwegen Ihr Sofakissen oder was Sie sonst gerade zur Hand
haben -das dafiir aber ausgiebig!
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6. Ich verhandle mit allen Menschen auf die gleiche Art
und Weise.

Warum? Menschen sind verschieden. Sie behandeln doch auch
nicht alle Tiere gleich. Oder gehen Sie mit lhrem Kanarienvogel an
der Leine Gassi? Natdrlichist es gut, mit einer Machtigen anders zu
verhandeln als mit einem Unsicheren, mit einem Amerikaner an-
ders als mit einer Chinesin. Wenn Sie jedoch das ,gleich verhan-
deln“so interpretiert haben, dass Sie jederzeit lhr Ziel vor Augen
haben unddie Beziehungverbessern wollen, egal wer Ihnen gegen-
Ubersitzt, dann haben Sie wiederum véllig recht.

7. Oft gehe ich in Verhandlungen und weif8 nicht,

was ich wirklich will.

Das kann sehr gefdhrlich werden. Wollen Sie dem anderen den Vor-
teil verschaffen, Innen etwas einreden oder Sie in eine Richtung
drangen zu konnen, die nicht die beste fiir Sie ist? Sicherlich nicht.
Also tiberlegen Sie sich bitte im Vorfeld Ihre Ziele und Alternativen.

8. Ich verhandle so oft, dass ich mich nicht mehr
vorbereiten muss.

Das lasseich beiabsoluten Routineverhandlungen selbstverstand-
lich gelten. Die Marktfrau muss sich nicht jeden Tag aufs Neue da-
rauf vorbereiten, ihren Kohlrabi an den Mann zu bringen.

Furalle anderen gilt: Mit diesem Satz machen Sie sich etwas vor.
Und Sie leisten damit - ich muss es so hart sagen - Ihrer eigenen
Selbstiberschdtzung und Faulheit Vorschub.

Esist unumganglich, dass Sie bereits im Vorfeld lhre Interessen
und Alternativen iberdenken und auf dieser Grundlage konkrete
Ziele formulieren. Wenn Sie im Team verhandeln, missen alle auf
dieselben Ziele eingeschworen werden, damit nicht jeder sein
eigenes Stippchen kocht. Ein Verhandlungsfihrer muss ausdriick-
lich festgelegt werden.
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Profitipp Nv. 108

Ein Verhandlungsfiihrer ist nicht unbedingt der,

der am meisten redet. Erist der, der stets dafiir sorgt,
dass derrote Faden verfolgt wird. Dazu erteilt er das
Wort an seine Kollegen, wenn diese in gewissen Punkten
besser bewandert sind - und er holt sich das Wort
wieder zuriick, wenn er es fiir richtig halt.

Uber all das mussim Vorfeld unbedingt Einigkeit hergestellt werden.
Wenn Sie alleine verhandeln, dann sind Sie Ihr eigener Verhand-
lungsfihrer. Denken Sie bitte daran: Was lhnen in der Ruhe der
Vorbereitung nicht einfallt, fallt Ihnen im Stress der Verhandlung
erst recht nicht ein.

9. Wenn die Emotionen hochkochen, gebe ich lieber nach.
Damit hat Ihr Gegeniiber leichtes Spiel. Finden Sie das gerecht? Falls
nicht, dann ziehen Sie bitte die gedankliche griine Trennlinie aus
Kapitel VI. Wenn méglich: Machen Sie eine Pause, bevor Sie weiter-
verhandeln und sich zum Nachgeben verleiten lassen. Ist eine Pause
nicht moglich: Verdndern Sie ganz bewusst Ihre Sitzposition.

10. Mich ruft oft jemand an und will sofort

eine Entscheidung von mir.

Das kenne ich, dieses ,Ich muss das sofort wissen!“ am Telefon.
Oder die Kollegen, die einen auf dem Flur abfangen: ,Frau Rauch-
berger, es dauert nicht lange. Soll ich A machen oder finden Sie B
sinnvoller?*Und ich stehe da, in Gedanken ganz woanders, und soll
auf Knopfdruck etwas Gescheites und naturlich vollkommen Rich-
tiges vorschlagen. Stellen sich meine Worte im Nachhinein als un-
richtig heraus oder habe ich in der Eile nicht die allerbeste Losung
vorgeschlagen, dann sagt keiner: ,Sie kann nichts daftr, ich habe
sie Uberrumpelt!, sondern es heilt: ,Wie konnte sie nur?*
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Wenn es wirklich, wirklich brennt - wenn also Gefahrim Verzug ist,
wennnicht sofort etwas geschieht - und Sie die zustdndige Person
sind, um diese Gefahr abzuwehren, dann miissen Sie die Entschei-
dungrasch treffen. Verlassen Sie sich dabei auf Ihre Erfahrung, Ihr
Wissen und lhre Intuition.

Wenn Sie nicht der daflir Zustandige sind, verweisen Sie auf den
Richtigen und helfen Sie, wenn es wirklich wichtig und dringend
ist,dabei, diesen aufzutreiben. Fallen Sie keine Entscheidung tber
den Kopf des Zustandigen hinweg. Sie schaffen dadurch nur wei-
teres Konfliktpotenzial.

Profitipp Nv. 104

In allen anderen Féllen, das heillt, wenn Sie zwar zustandig
sind, es aber nicht wirklich brennt, gilt: Héren Sie sich
alles an und stellen Sie die Fragen, die Ilhnen helfen, sich
ein klares Bild zu machen. Wenn Sie jetzt reinen Gewissens
eine Entscheidung treffen kénnen, gut. Dann tun Sie es.
Falls nicht, auch gut. Dann sagen Sie klipp und klar,

was Sie jetzt machen werden.

Also etwa: ,Ich werde mir die Sache durch den Kopf gehen lassen.”
oder ,Ich werde die Fakten priifen.“Dann nennen Sie den Zeitpunkt
der Erledigung, also entweder: ,Bitte rufen Sie mich am Mittwoch
nocheinmalan. “(wenn der andere etwas will) oder ,/ch melde mich
am Mittwoch wieder bei lhnen.”

Bemessen Sie die Frist, die Sie sich fiir die Erledigung setzen, lieber
etwas grolzigiger. Niemand ist Ihnen bose, wenn Sie es vorzeitig
schaffen, doch jeder nimmt es Ihnen tbel, wenn Sie eine selbst ge-
setzte Frist Uberziehen.

Will der andere Ihre Antwort nicht akzeptieren und besteht auf
Ihrersofortigen Antwort, hilft es, mit der Reaktion in seine Interes-
sen hinein zu argumentieren: ,Diese Sache ist so wichtig. “oder auch
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,Sie, als unser Stammkunde, sind so wichtig.“Und dann dndern Sie
die Richtung: ,Darum hat hier ein Schnellschuss keinen Sinn. Ich
melde mich am Montag. Ist es Ihnen lieber per Telefon oder sollich
Ihnen eine E-Mail schicken?“ (,3 R Regel®)

11. Mir ist egal, was der andere méchte. Ich konzentriere
mich darauf, was ich will und wie ich es erreiche.

Jetzt, nach diesem Buch, nicht mehr, oder? Sonst lesen Sie es bitte
noch einmal durch. Ganz langsam. Wie wollen Sie die richtigen
Argumente finden und iberzeugen, wenn Sie nicht wissen, was fir
den anderen wichtigist?

12. Mir tun meine Gesprachspartner oft leid.

Da kann ich nicht hart bleiben.

Das ist lieb, aber dumm. Und es dankt Ihnen keiner. Ziehen Sie die
gedankliche griine Trennlinie zwischen Sache und Person. Wenn
lhnen Ihr Gegeniber leidtut, dann seien Sie zu ihm, was immer Sie
wollen: besonders hoflich, besonders geduldig, besonders ver-
standnisvoll. Bleiben Sie jedoch in der Sache zielorientiert.

13. Ich bin immer gnadenlos ehrlich.

Mag Sie noch jemand? Sagen Sie zu lhren Mitmenschen tatsdchlich
so ehrliche Dinge wie: ,Sie sind aber hasslich!*?

Nie wiirde ich sagen, Sie sollen ihre Mitmenschen anliigen. Doch es
gilt auch: Nie wiirde ich sagen, Sie sollen immer gnadenlos ehrlich
sein. Meiner Erfahrung nach geben sich die Personen, die von sich
behaupten,immer ehrlich zu sein, selbst den Freibrief dafiir, andere
vor den Kopf zu stoRen. Frei nach dem Motto: ,Ich musste ihm
sagen, dassersointelligentist wie ein Stiick Brot. Ich bin eben ehr-
lich,ich kannnicht anders.“ Wir hingegen haben den Anspruch, dass
die Beziehung zumindest gleich gut bleibt. Also werden wir so man-
chesnicht sagen. Dasist nicht unehrlich, sondern sozial kompetent.
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14. Eine Entschuldigung ist ein Zeichen von Schwéche.
Nein, esist ein Zeichen von Stdrke. Wenn Sie diesen Satz ange-
kreuzt haben, dann denken Sie daran, dass eine Entschuldigung die
beste Investition in eine Verhandlung sein kann. Kurz und ehrlich
gemeint und dann geht es entweder in Richtung ,Ursachenfor-
schung“oder gleich in Richtung ,Losungsfindung®. In Richtung
,Rechtfertigung“sollte es besser nicht gehen.

15. Wenn ich einen Fehler gemacht habe, dann

spiele ich ihn herunter: ,,Regen Sie sich nicht auf!“ oder
»Daran sind Sie selbst schuld!“

Schnell noch einmal nachlesen, was wir soeben bei Punkt 14 be-
sprochen haben.

16. Wenn jemand schreit, schreie ich zuriick.

Worauf dann der wieder schreit, worauf dann ich wieder schreie.
Eine sehr gute Idee — aber nur dann, wenn ein Schreiduell Ihr Ziel
ist oder wenn zwischen lhnen beiden das Schreien ein Ritual ist,
das Sie (beide!) immer brauchen, bevor es konstruktiv wird. Ich
schreie prinzipiell nicht zuriick.

Profitipp Nv. 10

Briillen ist ein Zeichen von Schwache. Wenn jemand briillt
und ein Zuriickbrillen bleibt aus, dann benimmt sich
ausschliellich der Briillende schlecht. Mit jedem Zuriick-
briillen liefere ich ihm nur eine Rechtfertigung fiir sein
schlechtes Benehmen.

Dazu habeich nicht die geringste Lust. Alles Weitere steht in Kapi-
tel XIII.
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17. Ich gebe lieber nach, bevor mir der andere bose ist.
Wirden Sie bitte bei Punkt 9 nachsehen undin Zukunft die gedank-
liche griine Trennlinie ziehen? Und eines noch: Niemand mag Sie,
nur weil Sieimmer nachgeben. Im Gegenteil, es besteht die Gefahr,
dass Sie niemand ernst nimmt.

18. Wenn ich ein Gespréch beginne, dann will ich

mich noch gar nicht festlegen, was ich erreichen will.

Ich lasse mich lieber iiberraschen.

Auchich liebe Uberraschungen! Aber nicht bei Verhandlungen. Da
will ich meinen Weg (= roten Faden) kennen und meine Ziele er-
reichen. Uberraschungen warten meist dennoch auf mich. Doch je
besserich vorbereitet bin, desto gelassener und erfolgreicher kann
ich damit umgehen.

19. Bevor ich verhandle, kenne ich mein Ziel.

Bravo! Sehr gut. Und bitte auch noch die Alternativen dazu. Wenn
wir keine Alternativen haben (oder kennen), besteht die Gefahr,
dass wir wie ein Kutschpferd mit Scheuklappen auf dieses Ziel
losgaloppieren und die Chancenrechts und links des Weges nicht
wahrnehmen. Wenn wir merken, dass wir das Ziel nicht erreichen,
greifen wirdann zur Steinzeitkeule. Beides ist nicht optimal. Durch
geeignete Alternativen schaffen wir uns einen gréReren Hand-
lungsspielraum. Das stdarkt wiederum unsere Selbstsicherheit. Und
diese wiederum hilft uns, unser urspriingliches Ziel gekonnter an-
zusteuern.

20. Fiir eine originelle Wortmeldung nehme ich auch

beleidigte Gesichter in Kauf.
Schlagfertig war gestern. Punkt.
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21. Vor einer Verhandlung iiberlege ich mir immer,

was ich tue, wenn ich mein Ziel nicht erreiche.

Dann machen Sie schon, was ich bei Punkt 19 herausgestrichen
habe: Sie tiberlegen sich Alternativen. Gut so. AuRerdem ist es klug,
inder Vorbereitung den ,Worst Case“zu durchdenken, also das, was
schlimmstenfalls passieren kann. Das gibt Ihnen die Méglichkeit, zu
Uberpriifen, ob die Konsequenzen wirklich so schlimm sind wie be-
furchtet. Und es hilft Ihnen dabei, alles zu tun, dass dieser ,Worst
Case“ nicht eintritt.

22. Es kann nur einen Sieger geben. Und das bin ich.
Trdumen Sie weiter! Oder nein: Wachen Sie auf! Es sei denn, Sie
sind ein Monopolist und kénnen tatsachlich alle nach Ihrer Pfeife
tanzen lassen. Oder Sie sind der Diktator von Nordkorea. In diesem
Fall mag es zutreffen. Fiir alle anderen gilt: Ergebnisse sind dann
besonders nachhaltig, Geschdftsbeziehungen dann besonders
zukunftstrachtig, wenn alle Beteiligten mit den Ergebnissen zu-
frieden sind.

23. Am besten ist es, die Gegenseite anzugreifen,

um ihr den Schneid abzukaufen.

Diese Strategie ist mit Kosten verbunden. Und was genau kostet
sie? Meistens das bestmogliche Ergebnis, immer die Beziehung. Mir
wdre der Preis dafiir zu hoch.

24. Wenn ich mit jemandem in einer wichtigen Frage
nicht einer Meinung bin, dann ist es unter meiner Wiirde,
mit dieser Person zum Mittagessen zu gehen.

Haben Sie vielleicht ,auch Ihren Stolz“? Dann lesen Sie schnell bei
Profitipp Nr. 46 weiter. Halten Sie sich bitte immer |hr Ziel vor Au-
gen. Ein Mittagessen ist eine gemeinsame Unternehmung, sie set-
zen sich dabei in Bewegung, Sie fiihren ein informelles Gesprach -
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all das tragt dazu bei, die Chancen zur Zielerreichung zu verbessern.
Diese Chancen werden Sie sich doch nicht entgehen lassen, oder?

25. Ich kann in der Sache selbst hart verhandeln und
doch zu meinem Gegeniiber ein gute Beziehung haben.
Bravo. Dazu gibt es nichts mehr zu sagen.

26. Ich versuche der Gegenseite die Entscheidung

zu erleichtern.

Richtig-indem Sie dierichtigen Fragen stellen, um ihm seine eige-
nen Interessen vor Augen zu fithren, und indem Sie dannin seine
Interessen argumentieren.

27. Wenn der andere schlagfertiger ist als ich,
habe ich keine Chance.
Schnell zu Punkt 2, 4 und 20!

28. Ich kann doch nichts dafiir, wenn die Leute immer
alles personlich nehmen!

Nein, dafiir konnen Sie nichts. Aber Sie kénnen etwas fir all das,
was Sie sagen. Also konzentrieren Sie sich bitte darauf, auf der Sach-
ebene zu bleiben und mit durch Schulz von Thunt altbekannten
,lchbotschaften“ zu argumentieren, also statt einem ,Sie haben
ein Gutachten geschrieben, das keiner versteht® ein ,Ich verstehe
folgende Punkte Ihres Gutachtens nicht: ..“ Statt ,Sie haben mich
falsch verstanden“ ,lch habe folgendes gemeint: ..“ Und schon
haben wirdazu beigetragen, dass derandere besser damit umgehen
kann und sich nicht persénlich angegriffen fiihlt.

29. Ich sage oft Dinge, die ich hinterher bereue.
Wissen Sie was? Dann lassen Sie es doch bleiben.
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30. Ich iiberlege mir immer eine Lésung,

mit der beide Seiten gut leben kénnen.

Sehrgut, dasist die beste Voraussetzung flr zielorientiertes, be-
ziehungsfreundliches Verhandeln zu nachhaltigem Erfolg.

Meine lieben Leserinnen und Leser, dieses Buch ist zu Ende. Mir
bleibt nur noch, Ihnen alles Gute zu wiinschen, viel Erfolg fir all
Ihre Verhandlungen, beruflich und privat, und lhnen einen letzten,
wichtigen Profitipp mit auf den Weg zu geben:

Profitipp Nv. fff

Jetzt haben wir uns gerade erst kennengelernt, es wdre
doch schade, wenn wir uns gleich wieder aus den Augen
verlieren wiirden. Also verfolgen Sie mich bitte auf
Twitter, werden Sie mein Friend oder Fan bei Facebook,
http://www.facebook.com/Ingeborg.Rauchberger,
bestellen Sie meinen vierteljdhrlichen Newsletter auf
www.rauchberger.at. Und wenn ein neues Buch von mir
erscheint, gebe ich IThnen ganz persénlich Bescheid.
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Thilo Baum / Martin Laschkolnig (Hrsg.) -
Die Bildungslicke

Sie sind mit der Schule fertige Toll — denn jetzt wartet
das ,echte” Leben. Dumm nur, dass die Schule Sie auf die
Herausforderungen von Ausbildung, Beruf und so weiter nicht
wirklich gut vorbereitet hat. Dieses Buch schafft Abhilfe. ,Die
Bildungslicke” ist der vielleicht umfassendste Survival-Guide,
der jemals fir Berufseinsteiger geschrieben wurde.

304 Seiten / gebunden / ISBN: 978-3-942888-96-7 /19,90 €
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John C. Maxwel - So denken Erfolgsmenschen

Was verbindet erfolgreiche Menschen in der ganzen Welt, in
allen Branchen und Bereichen? Es ist ihre Art, zu denken — Erfolg
beginnt im Kopf! Kann man lernen, erfolgsorientiert zu denken?
Ja, man kann — und Bestsellerautor John C. Maxwell ist einer der
bestméglichen Lehrer. Lernen Sie von ihm, wie Sie |hr Gehirn auf
Erfolg programmieren.

192 Seiten / gebunden / ISBN: 978-3-864700-02-6 / 17,90 €
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James Borg — Uberzeugend!

Jeder von uns méchte iberzeugend wirken — auf den Ge-
schéftpartner, den Chef oder die tolle Kollegin aus dem Vertrieb.
Doch wie schafft man das2 James Borg présentiert die Lésung:
In seinem Buch destilliert er aus den Methoden der erfolgreichs-
ten ,Uberzeuger” eine umsetzbare Strategie, mit der jeder Leser
,Uberzeugend!” wird.

368 Seiten / broschiert / ISBN: 978-3-941493-49-0 /24,90 €
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KEITH FERRAZZI

DREAM

TEAM

Keith Ferrazzi — So finden Sie lhr Dream-Team

Im Zeitalter von Facebook & Co ist Networking zum Volkssport
geworden. Fir alle, die darin aber mehr sehen als das pure
Sammeln von , Freunden”, hat Keith Ferrazzi gute Nachrichten.
Er bringt den strapazierten Begriff ,, Networking” zuriick zu seinen
Wurzeln und zeigt uns, worauf es beim Aufbau und der Pflege
eines echten Netzwerks wirklich ankommt.

448 Seiten / gebunden mit SU / ISBN: 978-3-941493-36-0 / 29,90 €



Die

=2 zu wirken
\
|\

EBOOKS 4SUCCESS

Carolin Lidemann - Die Kunst, zu wirken

Ob Vortrag, Rede, GruBBwort oder Présentation — diese Art von
,Offentlichen” Auftritten lasst viele Menschen in Schweif3 aus-
brechen. Das muss nicht sein. Expertin Carolin Lidemann zeigt,
wie man bei solchen Gelegenheiten eine gute Figur macht. Vom
~Handwerk” einer guten Présentation bis zur inneren Vorbereitung
— hier finden Leser die gesamte Bandbreite.

208 Seiten / broschiert / ISBN: 978-3-942888-44-8 /19,90 €
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Heidi Pitz — Wer verticken will ...

Flirten und Verkaufen funktionieren nach exakt den gleichen
GesetzmdBigkeiten! Das sagt Heidi Pitz, die Expertin fir Flirt-
marketing. Sie kennt all diese Mechanismen und bringt ihren
Lesern bei, sie fir sich zu nutzen. lhr ,Flirtkurs” ist in amusante
Geschichten verpackt, in denen Sie sich und lhr Umfeld wieder-
erkennen und daraus lernen werden.

224 Seiten / broschiert / ISBN: 978-3-941493-87-2 /19,90 €



Richard Hall - Die 10 besten Karrieretipps

~Méchten Sie gewéhnlich sein oder auflergewéhnliche” Dafir
brauchen Sie einen durchdachten Plan, an dessen Ende das Le-
ben und die Karriere stehen, die jeder von uns méchte. Kennen
Sie sich selbst, lernen Sie dazu und verhalten Sie sich richtig
— hier finden Sie die Essenz aus Richard Halls Erfahrungen in
einigen der hartesten Unternehmen weltweit.

192 Seiten / broschiert / ISBN: 978-3-942888-42-4 /19,90 €



die uLtimative
verHandLuncstecHNIk
fUr jedermann

JIm camp

Jim Camp — Nein!

Ob im tdglichen Leben, im Geschdft oder am Arbeitsplatz: Wir
alle verhandeln téglich dber die unterschiedlichsten Dinge. Wollen
Sie das ab jetzt besser machen? Vertrauen Sie Jim Camp! Sein
Geheimnis: ,Nein!” Dieses kleine Wort hat die Macht, die Luft zu
reinigen, das Gesprdch wieder in Gang zu bringen und lhnen zum
Erfolg zu verhelfen. Hier lernen Sie, wie das geht!

368 Seiten / broschiert / ISBN: 978-3-941493-19-3 /22,90 €












Ingeborg Rauchberger hat
in aller Welt verhandelt.
Sie bringt wichtige Gedanken
originell auf den Punkt.

Dieses Buch ist ein Gewinn.
- SABINE ASGODOM

»Schlagfertigkeit*ist in aller Munde und in allen Képfen.

In Verhandlungen iiberbieten sich Menschen darin, schlag-
fertiger sein zu wollen als andere - und reden sich dabei um
Kopf und Kragen. Vergessen Sie, was Ilhnen Schlagfertigkeits-
ratgeber an ,,originellen* Kontern einzutrichtern versuchen.

Hier lernen Sie, wie Sie es besser machen - viel besser!
Erfahren Sie, wie Sie Verhandlungen effizient fiihren, dabei
die Beziehung zu Ihrem Gegeniiber verbessern und den roten
Faden verfolgen, der Sie zu Ihrem eigentlichen Ziel fiihrt.
Frau Dr. Rauchbergers ,,3 R Regel* hilft lhnen dabei.

»Schlagfertig war gestern!“ist Ihr personliches Coaching

fiir Ihre Gesprache und Verhandlungen mit vielen praktischen
Ubungen. Es bietet anhand vieler bunter Beispiele aus der
Praxis Tipps und Tricks, die Sie sofort umsetzen kénnen -
heute und in Zukunft.
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