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Das friihe ,Ja"

~

Wenn Sie weiterargumentieren, obwohl

der Verhandlungspartner kdrpersprachlich
Interesse signalisiert, laufen Sie Gefahr, den
Abschluss und den Verhandlungspartner zu
verlieren.

Achten Sie besonders auf folgende Signale
der Zustimmung:

> nach vorne Beugen

> zustimmendes Nicken

> aktives und interessiertes Zuhdren

> |hr Verhandlungspartner stellt Fragen, die
sich auf die Zeit oder Prozesse nach dem

Vertragsabschluss beziehen.

Es werden Formulierungen verwendet wie
.Das klingt ja schon ganz gut..." oder ,So
konnten wir uns das vorstellen.”

v

Tipp: Seien Sie ruhig forsch. Lieber ein-
mal zu friih gefragt als einmal zu wenig.
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Das friihe

Haufig ist die Zustimmung durch Kérperspra-
che schon friih sichtbar.

Wie sollten Sie hier vorgehen?
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Stille aushalten

Es muss nicht immer geredet werden. Denoch
wird hadufig der Fehler gemacht, dass ein Ver-
handlungspartner sofort losplappert, wenn es
eine Pause mit Stille gibt.

Tatsdchlich kénnen Sie Schweigen gezielt
einsetzen, um [hrem Verhandlungspartner
Informationen oder sogar Zugesténdnisse
zu entlocken.

Wie genau funktioniert dies?
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Teilziele festhalten

Eine Verhandlung besteht nicht nur aus einem
einzigen ,Ja", sondern aus vielen kleinen
Schritten. Achten Sie daher darauf, auch auf
Teilziele hinzuarbeiten.
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Teilziele festhalten

Notieren Sie einzelne Punkte, die erreicht
werden sollen. Halten Sie Teilziele fest. So
riskieren Sie nicht, in eine andere Richtung
gedréngt zu werden und kdnnen die Verhand-
lung unter Kontrolle halten. AuBerdem wer-
den hier schon Gemeinsamkeiten formuliert,
auf die Sie spater eventuell zuriickgreifen
kénnen, falls sich die Verhandlung anders
entwickelt. Notieren Sie auch die tatsachlich
erreichten Ziele — besonders fiir die Nachbe-
reitung ist dies wichtig.

Verlieren Sie aber durch das Hinarbeiten auf
Teilziele nicht das eigentliche Ziel aus den
Augen.

Stille aushalten

Wenn Sie auf einen Vorschlag nichts entgeg-
nen — auch nonverbal nicht — zwingen Sie Ihr
Gegeniiber dazu, sein Angebot weiter auszu-
fiihren und eventuell sogar schon Zugestand-
nisse zu machen.

Durch Schweigen vermitteln Sie meist Ableh-
nung, verunsichern Ihren Verhandlungspart-
ner und bringen ihn so dazu, Sie durch andere
Argumente zu liberzeugen. Zudem kdnnen Sie
in der Zeit des Schweigens lberlegen, wie Sie
weiterverhandeln mochten.

Doch Achtung: Schweigen ist schwerer, als
Sie denken. Probieren Sie es aus und verbes-
sern Sie dadurch Ihre Selbstbeherrschung.

Gemeinsamkeiten suchen

Verhandeln bedeutet, Gemeinsamkeiten zu
finden. Aber nicht nur am Schluss, sondern
am besten wahrend der gesamten Verhand-
lung oder bereits im Voraus. Erforschen Sie
Gemeinsamkeiten wie Hobbys, Interessen oder
gemeinsame Bekannte schon im Vorfeld.

Erfolgreich verhandeln | www.heragon.com




