er je einen Gerichtsprozess mit-
verfolgt hat bzw. als Beteiligter mitverfol-
gen musste, weild, was es heifdt, die Kom-
petenz eines Verhandlungsprofis einsetzen
zu konnen. Verhandeln will gelernt sein —
und gute Verhandler sind ihre Stundenséatze
von 200 bis 500 Euro wohl wert ...
Dabei ist unser aller Leben voll von Situa-
tionen, in denen wir verhandeln -
sollten/kénnten ... Der Sochnemann verhan-
delt um die Aufhebung des Fernsehver-
bots, die Kleine um Erhéhung des Taschen-
gelds; die Ehepartner verhandeln das nich-
ste Urlaubsziel, die Nachbarn die mogliche
Entfernung des Kastanienbaums, der die
Sonne nicht durchlasst ... Und wer am Ar-
beitsplatz nicht gute Argumente vorbringt,
erbt den unbeliebten Feiertagsdienst; un-
verhandelt wartet man sowieso bis zum
St.Nimmerleinstag auf Gehaltserhéhung ...
Philosophisch betrachtet verhandeln wir ja
sogar ,mit uns selbst”: wenn z. B. der Ver-
stand bremst, das Herz aber polternd auf
eine Affare zielt. Doch einigen wir uns hier
darauf, dass zum Verhandeln (mindestens)
zwei Personen gehéren; von denen jede/fr
etwas erreichen will. Der Kompromiss
stellt fiir beide nur eine halbe Lésung dar;
im Idealfall wird Konsens gefunden - eine
sogenannte , win-win"-Losung, in der bei-
de danach trachten, das Bestmdgliche flr
BEIDE zu finden ...
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Wertschatzend oder iiber
Leichen gehen? \Wie entsteht
ein Buch, das nicht nur auf die Er-
fahrungen Tausender Verhandler —
vom Banker Uber den Einkaufer bis
zum Juristen — zurlickgreift, son-
dern diese zusammenfihrt und
darauf aufbaut? Dr. Stefan AminTa-
lab ist durch seinen Beruf als Ver-
handlungstrainer privilegiert; er
musste nicht von Flhrungskraft zu
Flhrungskraft pilgern, um Tipps
und Tricks zum Thema zu erfahren.
. Es bedarf gehdriger Courage, um
sich seinen Glaubenssatzen zu
stellen und eigene Fehler mit An-
deren zu analysieren, um gemeinsam dar-
aus zu lernen’ hebt Talab hervor; , wir ha-
ben herausgefunden, warum und wann
Verhandlungen im Regelfall gut gegangen
oder aber fehlgeschlagen sind” Seine De-
finition lautet: , Eine Verhandlung ist eine
Interaktion, um das Verhalten zumindest
einer anderen Person zu beeinflussen, wo-
bei im entstehenden Prozess unterschied-
liche Interessen ausgeglichen und durch-
gesetzt werden” Ein Uberraschendes,

durchaus beruhigendes Aha-Ergebnis be-
sagt, dass nicht jene die besten Verhandler
sind, die ,Uber Leichen gehen” und be-
sonders hart bzw. extrem konkurrierend
auftreten, sondern jene, die wertschatzend
agieren. Talab: . Ein Verhandlungsmeister

Ty o

versteht die Eigenheiten der ver-
schiedenen  Verhandlungstypen
gut und kann sein Veerhalten auf die
unterschiedlichen  Erfordernisse
abstimmen”

Die 6 Verhandlungsstarken
Eine jahrelange Studie des Autors
unter Fihrungskraften und Juristen
ergibt 6 Verhandlungsstérken, die in 6 Kapi-
teln des Buches aufgearbeitet werden und
helfen, sich im Verhandlungsdschungel zu-
recht zu finden.
1. Die optimale Verhandlungsvorberei-
tung: Dabei ist die personliche Vorberei-

Verhandeln wie

ein Profi...

Nie mehr auf der Strecke bleiben;
ein Jurist verrat, wie's geht.

Text manfred.greisinger@weliness-magazin.at

tung gemeint, die Kenntnis der Fakten-
lage und der Kompetenzen, wie auch die
Vorbereitung auf die Wiinsche und Inter-
essen des Verhandlungspartners.

2. Die Verhandlungsmeister-Strategie:
Die jeweilige Strategie kann gewahlt
werden, sobald die Situation als kurz-
oder langfristig definiert und das Kon-
fliktpotenzial eingesché&tzt wurde.

3. Menschen und Verhandlungsbezie-
hungen: Eine wertschatzende Einstel-
lung zumVerhandlungsprozess wie auch
zu den Verhandlungspartnern wirkt
Wounder. Gute Ergebnisse werden dann
erzielt, wenn mdéglichst wenig Energie in
Taktiken gesteckt werden muss.

4. Kommunikationskompetenz: Bringen
Sie Beispiele ein, horen Sie aktiv zu, ar-
gumentieren Sie klar und prazise.

5. Zielorientierung und Prozesskennt-
nis: DerVerhandlungsmeister weifd in je-
dem Moment, wo er hin will. Gleichzei-
tig behélt er die Ziele der Verhandlungs-
partner im Auge. Und er ist erfinderisch,
all diese Ziele zu erreichen.

6. Uberzeugende Argumentations-Tech-
niken: Schlussendlich werden die be-
sten Verhandlungsergebnisse dadurch
erzielt, dass effiziente Strategien erfolg-
reich entwickelt und Vorteile nicht leicht-
fertig verschenkt werden sowie Druck
nicht rasch nachgegeben wird.

Flir Stefan Amin Talab steht fest:
.Eine Verhandlungssituation wird
schwierig, sobald sie subjektiv als
schwierig empfunden wird. Erfolg
in Verhandlungen ist abhangiger
von zwischenmenschlichen Bezie-
hungen als von Strategien und Tak-
tiken!” — Das konnen auch jene
.Prozessgegner” bestatigen, die
nach einem gerichtlichen Vergleich um Tau-
sende Euro mit dem teuersten Bier ihres
Lebens anstofRen: auf die “Lebenser-
kenntnis fur alle Zukunft besser schon
VOR einer Klagsembnngung m|temandei
zu verhandeln.. o



Interview

DIE EIGENEN INTERESSEN durchsetzen

Wichtig ist, Optionen zu entwickeln

Dr. Stefan Amin Talab, LL.M. (Manchester), Univ. Lektor, ist Direktor
des .comeon — institute for .communication. Als eingetragener Mediator
und Verhandlungsexperte analysiert er Interessenskonflikte, berét und
trainiert Fiihrungskréfte bei der Vorbereitung fiir schwierige Verhand-
lungssituationen. www.derVerhandlungsmeister.de

Wellness Magazin: Worum geht es eigentlich beim ,,Verhandeln”?
Stefan Amin Talab: Um die einfachste und gleichzeitig schwierigste Sa-
che der Welt: Seine Mitmenschen zu einer freiwilligen Handlung oder
Unterlassung zu bewegen, die den eigenen Interessen entspricht. Die
klassische Verhandlungsdefinition umfasst also den Interessenskonflikt
und die Freiwilligkeit.

Konnen Sie das néaher erklaren?

Wenn ich mit meiner Partnerin einen romantischen DVD-Film sehen
will, sie aber Lust auf , Tapetenwechsel” hat, so stehen sich unter-
schiedliche Interessen gegeniiber.

Verhandeln klingt immer nach Millionen-Euro-Fusionen, Gewerk-
schaftsstreiks oder Regierungsverhandlungen ...

... ja, weil wir iiber die Medien davon erfahren, aber nicht, ob Karl-
Heinz Grasser sich mit Fiona iiber die Abendgestaltung hat einigen kon-
nen. Die Mechanismen des Interessensausgleichs und auch die Lo-
sungswerkzeuge sind in all diesen Féllen dhnlich.

Geht es dabei darum, den Anderen iiber den Tisch zu ziehen?

Wenn ich mir sicher bin, dass ich nie wieder mit dem Anderen verhan-
deln werde, keine (Geschifts-)Beziehung mit ihm aufbauen will, nie-
mand davon erfahrt, dass ich unzuverldssig bin, und ich mich in den
Spiegel sehen kann: Ja. In allen anderen Féllen: Niemals!

Was ist dann das Ziel guter Verhandlungen?

Ziel ist, meine Interessen weitestgehend durchzubringen. Das schaffe
ich vor allem dann, wenn Andere durch mich ihre eigenen Ziele errei-
chen. Diese Konstellation ist als win-win Situation bekannt.

Und wo sind die Grenzen?

Im Grunde gibt es keine Grenzen. Erreichbar ist alles, was von den Ver-
handlungspartnern umsetzbar und gewiinschtist. ,Optionen entwi-
ckeln” ist hier die Schliisseltechnik.

Und wenn jemand nicht ,, mitspielt“?

Es gibt keinen magischen Zauberstab, um mein Umfeld willenlos zu dem
zu bringen, was ich gerne machte. In diesem Fall werde ich an meinen
Alternativen arbeiten miissen. Ich kann auch aufzeigen, dass sich eine
Kooperation mehr auszahlt als die sich sonst einstellenden Nachteile.
Kann man Verhandeln iiberhaupt lernen, oder ist das angeboren?

Viele Dinge wie Argumentieren, Interessen hinterfragen, Optionen ent-
wickeln etc. kann man lernen.

Was kénnen Verhandlungsstarken sein?

Gute Verhandler unterscheiden sich von weniger guten in der richtigen
Vorbereitung, der passenden Strategie, dem iiberlegten Umgang mit
Verhandlungspartnern bis zu einer gewinnenden Argumentation.
Werden Sie auch mal privat — oder wollen Sie immer Recht haben?
Dem guten Verhandler geht es nicht um Recht oder Unrecht. Sein pri-
mares Ziel ist der produktive Interessenausgleich. Das kann sogar da-
durch erreichbar sein, dass er trotz stiarkerer Position nachgibt. Manch-
mal hat man Recht und kiénnte sich durchsetzen. Aber die nachsten Ta-
ge sind durch Einander-aus-dem-Weg-Gehen gezeichnet. Der Verhand-
lungserfolg ist ja kein Selbstzweck. Sonst sitzen Sie auf lhrem Erfolg
und lhrem Recht: ganz alleine.
Und wiirden lieber alles zuriickge-
ben und sich auf das konzentrie-
ren, wobei es beim Verhandeln ei-
gentlich geht: Ein Miteinander auf
diesem Planeten zu finden, das
Bestellinfo auf: sachlich weiterfiihrend und
www.wellness-magazin.at menschlich befriedigend ist.

Der Verhandlungsmeister
Stefan Amin Talab 28
comeon Verlag [
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