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Für meine liebe Frau Liliane




Der Preis ist zu hoch –


Geld und Glück verhandeln


Sind wirklich alle Bücher zum Thema Verhandeln schon geschrieben? Nein, auf gar keinen Fall! Auch bzw. insbesondere im Bereich Verhandeln findet eine enorme Entwicklung statt. Unsere Welt entwickelt und verändert sich konstant – und dies überträgt sich natürlich auf alle Lebensbereiche! In diesem Buch finden Sie daher Anregungen, von kleinen Tipps bis hin zu neuen Perspektiven und pragmatischem Handwerkszeug.


Häufig werde ich gefragt, für wen ich dieses Buch geschrieben habe. Meine Antwort hierauf ist einfach: Für Sie, denn wenn Sie dieses Buch in den Händen halten, dann ist es bei Ihnen richtig und hat Sie aus einem bestimmten Grund gefunden – egal ob Sie Vorstandsvorsitzende:r einer AG sind oder Student:in auf der Suche nach der ersten Stelle. Dieses Buch ist deshalb allen Führungskräften, Projektleiter:innen und Mitarbeiter:innen im Einkauf und Verkauf gewidmet. Ob Sie viel Erfahrung im Einkauf haben oder ein alter Hase im Verkauf sind, als Projektmanagement-Profi oder kompletter Neuling in diese Themen einsteigen, ob Sie Führungskraft oder Angestellte:r sind:


Verhandeln geht Sie etwas an – denn es ist der Erfolgsfaktor


in Ihrem Leben.


Oder noch direkter:


Verhandeln geht jeden etwas an – wenn Sie nicht verhandeln,


dann werden Sie verhandelt!


Der Preis ist zu hoch – damit meine ich, dass beim Verhandeln die Beziehungsebene häufig zu kurz kommt, und das hat gravierende negative Folgen. Fast alle Menschen fokussieren sich in Verhandlungen auf das Geld – ihnen geht es um Business und ums Geldverdienen.


Geld macht glücklich – Stimmen Sie dieser Aussage zu? Meiner Erfahrung nach reicht es im Leben nicht aus, „nur“ viel Geld zu verdienen. Vielleicht sind Sie für eine kurze Zeit glücklich, wenn Sie einen großen Deal abgeschlossen haben, aber nachhaltiges Glück entsteht so nicht. Sie haben sicher auch schon von Lotto-Gewinner:innen oder Berühmtheiten gehört, die zwar viel Geld besitzen, am Ende dann aber doch nicht glücklich sind. Aber woran liegt das?


In meinem Leben habe ich schon viele Rituale zur Selbsterkenntnis mitgemacht, einige u. a. aus amerikanischen indigenen Kulturen. In diesen sehr persönlichen Ritualen durfte ich lernen, dass Geld und materielle Dinge langfristig nicht glücklich machen. Das, was wirklich wichtig ist, und das, was uns nachhaltig glücklich macht, sind gute Beziehungen. Beziehungen haben einen inhärenten Wert – sie müssen geehrt und gepflegt werden, und dies spielt auch eine große Rolle beim Verhandeln! Apropos Wert: Auch seine Werte zu leben, macht glücklich. Was genau sind Ihre Werte? Und bleiben Sie diesen Werten immer treu, auch wenn Sie in einer Verhandlung auf die Probe gestellt werden? Aus meinen Erfahrungen in diesen Ritualen und der Persönlichkeitsentwicklung habe ich verinnerlicht, dass man seine Werte nicht missachten oder gar verraten darf – ja, ich würde sogar so weit gehen:


Wer seine Werte verrät, stirbt in gewisser Weise.


Denn dieser Verrat an sich selbst macht quasi wertlos. Sich selbst und die eigenen Werte zu verraten, ist sozusagen das Schlimmste, was Sie sich antun können. Mit jedem Verrat an Ihren eigenen Werten verlieren Sie Teile Ihres Selbstwertes, und dann verliert das Leben über Zeit an Wert. Menschen brauchen in der Regel lange, um sich von einem solchen Verrat zu erholen, da dies oft Schamgefühle auslöst.


Die Lösung ist simpel, aber gleichzeitig so schwierig: Sie sollten in der Lage sein, sich selbst Fehler zu verzeihen, denn Menschen machen nun einmal Fehler. Wer sich und anderen nicht verzeihen kann, wird sich immer selbst im Wege stehen.


Verzeihen ist eine hohe Kunst!


Dies gilt auch in Verhandlungen – verzeihen Sie sich die Fehler, die Sie machen. Mit diesem Buch möchte ich Sie in all Ihren Verhandlungen zu einem menschlicheren, ja liebevolleren Verhalten inspirieren, damit gelingende, fruchtbare Beziehungen wieder Mehr-Wert bekommen. Wenn Sie jetzt aber glauben, das soll heißen, dass Sie sich alles gefallen lassen, dann irren Sie: Sie dürfen sich durchaus abgrenzen und schützen.


Verhandeln gestaltet und formt unsere Beziehungen. Dies bedeutet allerdings auch, dass wir unsere Beziehungen durch Verhandlungen direkt beeinflussen. Wir geben ihnen entweder Raum zur Entfaltung oder limitieren sie. Heutzutage wird leider häufig so verhandelt, dass Beziehungen nicht wirklich genährt, sondern vielmehr zerstört werden. Viele im Business erfolgreiche Menschen scheinen einen (un-)bewussten Glaubenssatz zu haben: „Man muss sich eben entscheiden: Wenn man erfolgreich sein möchte im Leben, dann muss man auch über Leichen gehen können.“ – oder anders ausgedrückt: „Man muss alles geben und in Beziehungen zurückstecken.“ Sie haben das sicher auch schon gehört. Die wenigsten Menschen geben sich die Erlaubnis – ja, sogar die Chance! –, beides zu wollen und auch haben zu dürfen.


Dementsprechend ist es mir wichtig, dass wir beginnen, die Relevanz von Beziehungen höher einzuschätzen, denn nur dann können wir wirklich glücklich und gesund sein. Ich hätte dieses Buch auch „Geld, Glück und Gesundheit verhandeln“ nennen können, denn diese drei Aspekte gehören unabdingbar zueinander. Wer glücklich ist, der ist auch eher gesund: Das Immunsystem wird gestärkt, was uns letztendlich widerstandsfähiger macht. Wenn das Wohlbefinden stimmt und wir glücklich sind, dann bildet unser Körper weniger Stresshormone. Dadurch haben glückliche Menschen eine höhere Lebenserwartung und erkranken seltener an Diabetes oder Herz-Kreislaufproblemen. Wie schon Voltaire sagte: „Da es sehr förderlich für die Gesundheit ist, habe ich beschlossen, glücklich zu sein.“


Dies bedeutet auch – und das ist in meinen Augen viel wichtiger:




	Wir können es uns nicht (mehr) leisten, die Beziehungsebene in Verhandlungen zu vernachlässigen oder gar zu ignorieren.


	Wir können es uns nicht (mehr) leisten, unsere Umwelt und unser Umfeld zu missachten und respektlos miteinander umzugehen


	Wir können es uns nicht (mehr) leisten, nicht nachhaltig zu sein.





Der Preis (dafür) ist zu hoch.


In diesem Sinne dient mein Buch nicht dazu, die neuesten Manipulationstechniken vorzustellen, sondern ich möchte Ihnen bewusst machen, dass Menschen verantwortlich verhandeln können und dürfen. Es geht darum, Verantwortung beim Verhandeln zu übernehmen: Sie sind verantwortlich für Ihre persönliche Art und Weise des Verhandelns – genauso wie Ihr Gegenüber. Dazu gehört auch: Verhandeln ist nicht gleichbedeutend mit Streit. Viele Menschen glauben, dass Verhandlungen immer negativ mit Streit und Ärger besetzt sein müssen – das Wort Verhandlung erinnert vielleicht zu sehr an Gerichtsverhandlungen. Verhandeln, wie ich es verstehe, hat aber definitiv eine andere Bedeutung! Sie haben es in der Hand, wie Sie verhandeln.


Wie Sie verhandeln, prägt Ihre Welt.


Und wenn Sie mit den Verhandlungsergebnissen nicht zufrieden sind, versuchen Sie sich bitte nicht zu rechtfertigen oder Ihr Scheitern auf das Business oder irgendwelche äußeren Umstände zu schieben. Übernehmen Sie Verantwortung für Ihre Verhandlungen und alle daraus resultierenden Konsequenzen. Nur so lernen Sie, besser zu verhandeln. Aus vielen Verhandlungssituationen und -fehlern weiß ich:


Verantwortliches Verhandeln bedeutet,


die eigene Machtposition nicht zu missbrauchen.


Das konstante Streben nach Macht, die Ausbeutung anderer, der Missbrauch von Macht … All das bringt uns nicht weiter. Ich gehe sogar so weit zu sagen: Es macht unsere Welt kaputt. „Nach mir die Sintflut!“ gilt nicht mehr. Wir dürfen nicht länger unsere Nachfahren ignorieren – und das bedeutet letztendlich, ein nachhaltigeres Leben auch in deren Sinne zu führen. Machtmissbrauch ist weder nachhaltig noch beziehungsstärkend und sollte daher schnellstens aus unserem Repertoire verschwinden. Dementsprechend bedenken Sie bitte bei zukünftigen Verhandlungen:


Ihre Art zu verhandeln, gestaltet die Welt!


Die ewige Ausrede für defektierendes Verhalten an den Nachkommen ist oft: „Bis es so weit ist, wird uns schon eine Lösung einfallen.“ Dies ist in meinen Augen allerdings etwas dürftig. In meiner Jugend wurde auf diese Art das Thema Endlagerung von Atommüll diskutiert. Zu meinem Erstaunen wollen einige Kräfte heute Atomstrom für grün erklären. Solange die Endlagerung von Atommüll noch nicht gelöst ist, wird Atomstrom bestimmt nicht grün und nachhaltig. Das ist aus meiner Sicht nicht verhandelbar.


Fangen wir jetzt an und lassen Sie uns gemeinsam die Welt ein Stückchen besser machen und eine verantwortungsvolle Vereinbarungs- und Verhandlungskultur leben! Die Theorie allein reicht nicht. Wir brauchen Menschen, Teams und Organisationen, die gemeinsam eine bessere Zukunft gestalten. Denn egal worum es geht – sei es Krisenmanagement, Change-Management, Fusionen, Innovation oder Produktentwicklung –, wir brauchen Vereinbarungen, die nachhaltig sind.


Ich möchte eine Zukunft anstoßen, in der wir auch in der Geschäftswelt Wert auf nährende Beziehungen legen – eine Zukunft, in der wir


radikal verantwortlich (ver-)handeln


(im Sinne von handeln und verhandeln).


Locarno, 15.07.2022


Jörg Köck




Vorwort


Das vorliegende Buch «Der Preis ist zu hoch» erscheint zum richtigen Zeitpunkt, mit dem richtigen Inhalt und vom richtigen Autor.


Warum ist heute der richtige Zeitpunkt für das Buch? Verhandlungen sind der Grundstein aller Tätigkeiten in fast allen Bereichen eines Unternehmens: Im Kern der Auswahl und Einstellung von neuen Mitarbeiter:innen liegt eine Verhandlung des zukünftigen oder die weitere Ausgestaltung eines bestehenden Arbeitsverhältnisses. Verhandlungen mit Lieferanten sind entscheidend für die Qualität und Kosten sowie Liefermöglichkeiten der eigenen Produkte und sind Grundlage für den Aufbau von Beziehungen mit Lieferanten. Verhandlungen mit Kunden sind erfolgsentscheidend für ein Unternehmen und die Grundlage für gute und langfristige Kundenbeziehungen.


Verhandlungen sind grundlegende, immer wiederkehrende Tätigkeiten, die im Hintergrund vieler Prozesse in Unternehmen stattfinden. Spezifische Ereignisse bringen Verhandlungen an die Front des Unternehmensgeschehens. Die Covid-19-Pandemie, sowie der Krieg in der Ukraine sind zwei solcher Ereignisse, die dazu führten, dass Geschäftsbeziehungen neu verhandelt werden müssen. Von solchen Verhandlungen hängt ab, wie gut ein Unternehmen die unvorhergesehene Krise meistern kann. Gleichzeitig verändern Technologien, sowie neuentstandene Arbeitsbedingungen (z. B. Lockdowns und virtuelle Kommunikation in einer Pandemie) die Art und Weise, wie verhandelt wird. Virtuelles Verhandeln stellt neue Anforderungen an den Verhandlungsprozess und an die Verhandler:innen. In diesem Buch werden diese neuen Entwicklungen und Anforderungen an das Verhandeln aufgegriffen: Es werden die Grundlagen des Verhandelns erklärt, und deren Anwendung und Transfer im Kontext von Online-Verhandlungen verdeutlicht – eine Praxis, die in vielen Unternehmen erst noch eingeführt werden muss.


Warum hat das Buch den richtigen Inhalt? Der Fokus dieses Buches liegt eindeutig auf den Verhandelnden. Verhandler:innen haben die größte Kontrolle – gerade über sich selbst und Ihre Rolle in dem Verhandlungsprozess. So stellt der Autor die Verhandelnden ins Zentrum der Betrachtung. Beeindruckend ist, wie sich durch die einzelnen Abschnitte im Buch die psychologischen und emotionalen Aspekte von Verhandlungen vor dem Leser entfalten. Als Leser:in lernt man sich von einer anderen Seite kennen. Durch die vielen Formeln ist es sogar möglich eine persönliche Standortbestimmung zu machen und persönliches Entwicklungspotenzial zu entdecken. Zum Schluss entsteht dadurch ein komplexes Instrumentarium, das man nicht nur in den üblichen, persönlichen Verhandlungssituationen anwenden kann, sondern auch in virtuellen Umgebungen.


Warum ist Jörg Köck der richtige Autor? Die langjährige Erfahrung, Kompetenz und Leidenschaft von Jörg Köck für das Verhandeln kommt deutlich in dem Buch zum Ausdruck. Die vielen Beispiele aus seiner Praxis und seiner langjährigen Coachingtätigkeit helfen, die komplexe Materie zu verstehen und verständlich zu illustrieren.


Zusammenfassend erklärt das vorliegende Buch die Kunst des Verhandelns zum richtigen Zeitpunkt nicht nur allgemein, sondern auch in virtuelle Welten, bringt mit dem Fokus auf die Verhandelnden den richtigen Blickwinkel und lässt uns von der langjährigen Erfahrung des Autors profitieren. Aus diesem Grund ist das Buch ein empfehlenswerter Lesestoff für erfahrene Verhandler:innen, die neues entdecken und sich weiterentwickeln wollen und auch für Beginner in diesem Bereich.


St. Gallen, 18.07.2022


Katarina Stanoevska-Slabeva,


Prof. Dr. ständige Dozentin der Universität St. Gallen




Zur Arbeit mit diesem Buch


Wir verhandeln überall, im Alltag und im Business, tagtäglich. Unter Verhandlungen fallen meiner Ansicht nach also nicht nur die „klassischen“ Verhandlungen in Unternehmen, sondern auch Verhandlungen im Alltag – welchen Film wollen wir schauen, wohin gehen wir zum Abendessen …? Mir geht es daher in diesem Buch darum, das Thema „Verhandeln“ ganzheitlich darzustellen.


In meinen Augen ist dieses Buch ein Buffet – eine Sammlung von Methoden und Tipps, bereichert durch meine persönlichen Beispiele und Erfahrungen, untermauert durch Theorien. Ich biete Ihnen praxisnahe Beispiele, aber auch entsprechende psychologische Theorien und Themen, die leider oft erst dann wirklich für relevant erachtet werden, wenn man sich in der jeweiligen Situation befindet. Nicht alles im Leben können Sie durch reines Lesen erfassen und erfahren – manche Aspekte werden Ihnen dann erst nützlich erscheinen, wenn Sie sich in einer entsprechenden Situation wiederfinden. Ich wünsche mir, dass Sie sich von diesen Vorschlägen diejenigen Anregungen mitnehmen, die in Ihre eigene persönliche Situation passen, und dass ich Sie dabei unterstützen kann, in Zukunft effektiver zu kommunizieren und leichter zu verhandeln. Denn dies verbessert sowohl Ihren Alltag als auch Ihre Firmenkultur.


Durch die Lektüre hindurch finden Sie Reflexionsfragen. Diese helfen Ihnen dabei, einen Moment innezuhalten, um das Gelesene zu verarbeiten, während Sie eigene Erfahrungen aus verschiedenen Bereichen Ihres Lebens reflektieren. Dadurch verarbeiten Sie das Gelesene auf einer tieferen Ebene und sind anschließend in der Lage, es besser in Ihrer jeweiligen Situation anzuwenden. Nehmen Sie sich gerne ein Notizheft und beantworten Sie die Fragen für sich.


Ich beginne meine Ausführungen mit einer Annäherung an den Begriff Verhandeln – dies soll eine Basis für die restlichen Kapitel schaffen.


Das erste Kapitel dient dazu, Ihnen die grundlegenden (und meiner Ansicht nach) wichtigsten Theorien und Methoden der systematischen Verhandlungsplanung darzustellen. Wir schauen uns den Verhandlungswürfel und das Cynefin-Framework an und steigen dann tief in die Verhandlungsplanung selbst ein. Grundlegende Konzepte der Planung, die 4-P-Verhandlungsplanung sowie weiterführende Ideen und Überlegungen sind Gegenstand dieses Kapitels.


Das zweite Kapitel behandelt das Thema Beziehungen: Es geht um moralische, ethische, psychologische und philosophische Konzepte, die unser tägliches Leben beeinflussen und (mit-)gestalten.


Im dritten Kapitel stelle ich Ihnen das Thema Verhandeln für Führungskräfte und Mitarbeiter:innen vor: „Sollten Mitarbeiter:innengespräche eigentlich Mitarbeiter:innenverhandlungen heißen?“ ist eine der Fragen, denen wir in diesem Kapitel auf den Grund gehen.


Das vierte Kapitel gibt schließlich einen Ausblick in die Zukunft: Wie sehen digitale Lösungen für Verhandlungen aus? Welche Entwicklungen und Neuerungen wird es geben?


Zum Abschluss das Kapitel Verhandeln mit Durchblick: Hier schließt sich der Kreis – wir bringen alles zusammen.


Das Kapitel Verhandeln als Führungsinstrument liegt mir besonders am Herzen. Es ist eben nicht nur dafür gedacht, dass Sie als Chef besser Führen lernen – nein, das Lesen ist auch für jede:n Mitarbeiter:in interessant, um die Führungsqualität ihrer Vorgesetzten beurteilen zu können.


Abschließend finden Sie selbstverständlich ein Glossar und zu einigen Themen kurze Exkurse. Des Weiteren habe ich Ihnen Literaturhinweise sowie weiterführende Literatur angehängt.


Ich wünsche Ihnen viel Freude und viele Aha-Momente mit diesem Buch!




Verhandeln – Eine Annäherung


Zu Anfang möchte ich mich gerne dem Begriff „Verhandeln” aus mehreren Perspektiven annähern und ihn beleuchten. Das hilft, um Verhandeln besser zu verstehen und auch in den verschiedenen Situationen erfolgreicher anwenden zu können.


Bevor ich Sie mit den Definitionsansätzen vertraut mache, möchte ich Sie einladen, die folgenden Fragen zu reflektieren und sich einige Notizen hierzu zu machen. Dies unterstützt Sie dabei, die nachstehende Definition besser zu verstehen.




Reflexionsfragen:




	Was verbinden Sie mit Verhandeln?


	Was sind für Sie typische Verhandlungssituationen?


	Wie definieren Sie Verhandeln?








Jede Kommunikation, die eine Vereinbarung bezweckt,


ist eine Verhandlung.


Eine Vereinbarung wiederum basiert immer auf Kommunikation, meist bestehend aus einer gemeinsamen Entscheidung: Zwei oder mehrere Parteien entscheiden sich, ein gemeinsames Ziel zu verfolgen oder eine gemeinsame Aktion umzusetzen. Hierfür soll eine Einigung bzw. ein Interessensausgleich gefunden werden.


Verhandeln ist demnach immer sowohl Kommunikation als auch soziale Interaktion. Eine soziale Interaktion schließt Kommunikation (verbaler und nonverbaler Art) mit ein. Verhandeln kann demnach ein vielschichtiger sozialer Prozess sein – muss es aber nicht.


Was bedeutet das im Kern? Damit wir von einer Verhandlung sprechen können, muss es zwischen mehreren Parteien unterschiedliche Zielpräferenzen geben. Wenn mein Gegenüber und ich denselben Film sehen wollen, kommt es nicht wirklich zu einer Verhandlung. Wir verhandeln dann höchstens darüber, wann wir nun ins Kino gehen und nicht mehr, welchen Film wir anschauen. Es müssen also unterschiedliche Zielpräferenzen (zum Beispiel „Action vs. Romance“) vorhanden sein. Erst dann kann überhaupt verhandelt werden.


Manchmal wird auch verhandelt, weil die Zielpräferenzen noch nicht klar sind. In Projektteams bringen wir zum Beispiel unsere unterschiedlichen Kompetenzen und Perspektiven ein und übernehmen so Verantwortung für die entsprechenden Bereiche: der Techniker für die technische Lösung, die Qualitätsverantwortlichen für die Einhaltung der Qualitätsstandards, und die Projektleitung trägt die Gesamtverantwortung. Zwar verfolgen alle dasselbe Projektziel – aber durch ihre unterschiedlichen Perspektiven und Kompetenzen ergeben sich häufig auch unterschiedliche Zielpräferenzen bei der Diskussion darüber, wie das Vorhaben umgesetzt werden soll. Dabei ist es wichtig, Folgendes zu berücksichtigen:


Jede Vereinbarung ist eine Wette auf die Zukunft.


Letzten Endes gibt es keine Sicherheit, dass Vereinbarungen auch eingehalten werden können. Selbst wenn es nur darum geht, sich für den nächsten Montag zum Frühstück zu verabreden, handelt es sich um eine Wette auf die Zukunft. Sie wissen nicht, ob Sie in der Lage sein werden, das Treffen am nächsten Montag einzuhalten. Es kann immer etwas dazwischenkommen: Sie könnten krank werden, einen Unfall haben oder aus einem anderen Grund verhindert sein. Oder das Restaurant muss selbst aus internen Gründen (Rohrbruch, Quarantäne, Todesfall) geschlossen bleiben. Auch äußere Umstände wie beispielsweise Naturereignisse (Überschwemmung, Waldbrand, Epidemie) und andere Katastrophen (Stromausfall, Amoklauf, Zugunglück) zeigen, dass unsere Pläne von heute auf morgen durchkreuzt werden können. Damit rechnen wir meistens nicht, weil wir es gewohnt sind, linear zu denken. Was bedeutet das für unsere zuvor ausgehandelte Vereinbarung? Wir brauchen Mechanismen, die bei solchen Eventualitäten greifen und die festlegen, wie Vereinbarungen sinnvoll auch wieder abgeändert werden können. Das wird in Kapitel 2.2 Gute Vereinbarungskultur noch einmal genauer Thema sein.


Diese Definition von Verhandlungen führt zu folgender Erkenntnis:


Was Menschen machen, um Ziele zu erreichen, beruht meistens


auf Vereinbarungen, die durch Verhandlungen erzielt werden.


Diese Verhandlungen bestimmen auch die Beziehungsqualität


der Beteiligten.


Angst und Schmerz versus Freude und Motivation


Beim Verhandeln geht es immer darum, die Entscheidungen eines anderen Menschen zu beeinflussen. Das ist erreichbar durch das Generieren von Angst und Schmerz oder von Freude und Motivation. Heutzutage wird leider in vielen Verhandlungen mit Angst-und-Schmerz-Szenarien gearbeitet. Dabei müssen Sie wissen, dass Angst und Schmerz bis zu dreimal intensiver wirken und Sie dadurch schneller an Ihr Ziel gelangen, als wenn Sie Freude oder Motivation einsetzen würden. Als großer Nachteil sei allerdings erwähnt, dass die Beziehungsqualität unter diesem Vorgehen erheblich leidet.


Das ist schon kurios: Sie selbst versuchen sicherlich Schmerzen in jeglicher Form zu vermeiden, lernen jetzt aber, dass Sie jemand anderem Schmerzen zufügen sollen, um schneller an Ihr Verhandlungsziel zu kommen. Dies wird besonders deutlich bei Quasi-Drohungen. Üblicherweise bezeichnen das viele Verhandler:innen als das Aufzeigen von Konsequenzen. Die Grenzen sind sicher unscharf und von den verhandelnden Personen abhängig. Im Business fällt dann vielleicht ein Satz wie: „Wenn Sie dieses oder jenes nicht tun, dann beliefern wir Sie nicht mehr.“ Oder eine Führungskraft sagt zu ihrem Team: „Wenn Sie das nicht schaffen, müssen Sie mit Konsequenzen für Ihre Karriere rechnen.” Oder der Einkäufer erklärt dem Lieferanten: „Wenn Sie keinen wettbewerbsfähigen Preis anbieten, werden Sie den Auftrag nicht bekommen.” Interventionen dieser Art sind in Verhandlungen überaus problematisch und ziehen immer weitere Konsequenzen nach sich, da man auch bereit sein muss, diese Drohungen im Zweifelsfall umzusetzen. „Wenn Du das nicht machst, bekommst Du Hausarrest“, sagt der Vater zum Kind. Dann muss er sich am besten vorher darüber im Klaren sein, dass jemand in dieser Zeit auf das Kind aufpassen muss. Wenn er also keine Lust hat, das zu tun, sollte er die Drohung besser bleiben lassen.


Wenn Sie das vorher Gesagte überdenken, bitte ich Sie, über die nächsten zwei Aussagen intensiv nachzudenken, und vielleicht können Sie meine beiden Erkenntnisse daraus für sich übernehmen:


Wer Dir Angst macht oder droht, will nichts Gutes für Dich.


&


Verhandeln mit Schmerz zerstört erst Vertrauen und dann


(Geschäfts-)Beziehungen.




Reflexionsfragen:




	Wie häufig merken Sie, dass Ihr Gegenüber mit Ihren Ängsten spielt?


	Beobachten Sie in den nächsten Tagen bei Gesprächen oder Verhandlungen, wie häufig an Ihre Angst appelliert wird! Hier mal ein ganz typisches Beispiel: „Wenn wir das jetzt nicht entscheiden, wird der Termin nicht mehr zu halten sein.“ statt: „Diese und jene Tatsachen haben einen Einfluss auf den Termin.“



	Wie viel Vertrauen haben Sie in Ihre Verhandlungspartner:innen?


	Bei welchen Themen sind Sie misstrauisch?


	Wie häufig verhandeln Sie mit Angst und Schmerzen?








Im geschäftlichen Bereich ist diese Art zu verhandeln bis zu einem gewissen Grad sicherlich aushaltbar, aber im privaten Bereich fehlt uns dann definitiv etwas. Vertrauen heißt für mich grundsätzlich, eine gewisse Nähe zu anderen Menschen zuzulassen. Das Thema Vertrauen wird in Kapitel 2.1 Vertrauen und Verhandeln ausführlich behandelt.


Der Mensch im Mittelpunkt? Das hat Konsequenzen!


Ich habe in meinem Leben, beruflich wie privat, einen Weg hinter mir, auf dem ich von sehr sachlich bzw. zielorientiert bis hin zu inzwischen sehr menschlich unterwegs bin. Mein ehemaliger Vorgesetzter sagte immer: „Der Mensch steht im Mittelpunkt – und somit allem im Wege!“ Aber stimmt diese Behauptung überhaupt? Ich gestehe, auch ich habe mich häufig darüber beklagt, doch nachdem ich die Psychologie für mich entdeckte, sage ich heute:


Der Mensch steht im Mittelpunkt – wie kann ich dafür sorgen,


dass er sich selbst, anderen und der gemeinsamen Sache dient?


Die Komplexität dieser Fragestellung fasziniert mich, und nach intensiver Analyse komme ich heute zu dem Schluss, dass das Ziel nicht bedeuten kann, härter und schneller arbeiten zu müssen oder bessere Ergebnisse zu erzielen, sondern wie Schnelligkeit, Effizienz und Effektivität in Einklang mit den Menschen gebracht werden können, die die Leistung erbringen sollen. Denn schließlich hat Wirtschaft ursprünglich das Ziel gehabt, den Menschen zu dienen, wie es in der bayerischen Verfassung von 1946 steht. Dort heißt es in Artikel 151 »Die gesamte wirtschaftliche Tätigkeit dient dem Gemeinwohl.«1 Und auch in der Landesverfassung Nordrhein-Westfalens heißt es: »Im Mittelpunkt des Wirtschaftslebens steht das Wohl des Menschen.«2 Die Landesverfassung Rheinland-Pfalz schreibt vor: »Die wirtschaftliche Freiheit des Einzelnen findet ihre Grenzen in der Rücksicht auf die Rechte des Nächsten und auf die Erfordernisse des Gemeinwohls.«3


Wir brauchen Menschen, die mitdenken, nachdenken und


Widerspruch äußern.


&


Wir brauchen Leader, die in sich selbst ruhen und Widerspruch


nicht persönlich nehmen.


Wir brauchen weniger Burnout. Wir brauchen Menschen, die nicht von Angst getrieben handeln, sondern sich trauen, Widerstand zu leisten – ohne als „Bremse“ abgestempelt zu werden. Im Zuge meiner beruflichen Recherchen und empirischen Studien stelle ich fest, dass viele meiner Ideen hierzu funktionieren. Meine Erkenntnisse gewann ich hauptsächlich durch meine Tätigkeit als Offizier in der integrierten Luftverteidigung der Nato, als leitende Führungskraft in diversen Maschinenbau-Firmen und in meinen eigenen Verhandlungstrainings mit Teams und Einzelpersonen. Außerdem beschäftige ich mich seit nunmehr 20 Jahren ebenfalls mit dem Thema Spiritualität (siehe Exkurs zum Thema Spiritualität). Und ja, mein Anliegen ist es, die verschiedenen Dimensionen unseres Daseins zusammenzuführen. Nur dann werden wir auch menschengerechtere, bessere Lösungen im Business finden. Da bin ich mir sicher. Haben Sie den Mut und fangen Sie gleich morgen an, nach einer besseren Lösung für Ihre momentane Situation zu suchen. Und hören Sie erst dann auf, wenn Sie mit Ihrem Ergebnis wirklich zufrieden sind.




Reflexionsfragen:




	Haben Sie sich schon dabei ertappt, dass Sie jemanden als Bremser:in bezeichnet haben?


	Waren Sie vielleicht selbst schon mal eine Bremse oder hat Sie jemand so bezeichnet?


	Welche Bewertungen bringen Sie dazu?


	Wie können Sie die Widerstände der „Bremser“ auflösen?








Ausweg aus Sackgassen: Ängste und Mitgefühl


Mein Seminarpublikum interessiert sich häufig dafür, wie man Menschen aus Sackgassen und Stillständen führen kann, um eingefahrene Situationen wieder in Bewegung zu bringen. In allen Fällen gilt: Sie dürfen sich mit Ihren Ängsten und Widerständen auseinandersetzen. Schieben Sie sie nicht zur Seite, sondern überlegen Sie: Sind diese Ängste berechtigt? Ängste, Risiken und Widerstände halten uns nämlich häufig stärker von Entscheidungen ab, als ein möglicher Mehrwert uns motivieren könnte. Sie erinnern sich: Schmerz wird dreimal intensiver wahrgenommen als Freude – dies wirkt sich automatisch auch auf Entscheidungen aus!
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Abb. 1: Widerstände vs. Nutzen





Oft sehen Verhandlungsparteien Geld als Motivationsschub für grundlegende Probleme an – das funktioniert aber nur in den wenigsten Fällen. Ich konnte jedenfalls beobachten, dass Stillstände viel häufiger daher rühren, dass Menschen von ihren eigenen persönlichen Ängsten, die ich vielleicht gar nicht verstehen konnte, zurückgehalten werden.


Die meisten Gesprächspartner:innen respektieren die Ängste ihres Gegenübers einfach nicht bzw. nehmen sie nicht ernst genug. Deshalb versuchen sie erst gar nicht, diese aufzulösen. Dabei vergessen viele, dass hierin eigentlich eine großartige Möglichkeit liegt! Es reicht häufig nicht, dem Gegenüber den Mehrwert aufzuzeigen. Kümmern Sie sich um seine Ängste und Befürchtungen – sei es im Verkauf, im Einkauf oder in anderen Situationen in Ihrem Leben. Immer, wenn Sie sich um die Ängste anderer Menschen kümmern, zeigen Sie Mitgefühl – und dieses Mitgefühl lädt dazu ein, Vertrauen aufzubauen. Wenn Sie darüber hinaus selbst offen Schwächen zeigen oder gar Ängste kommunizieren, kann Ihr Gegenüber eher Vertrauen zu Ihnen aufbauen. So gelingt es Ihnen viel leichter, Grundvertrauen aufzubauen, Beziehungen aktiv zu gestalten und somit bessere Lösungen zu entwickeln. Probieren Sie es aus und sehen Sie selbst, wie Mitgefühl und Vertrauen Ihre Verhandlungen bereichert.


Wie genau Sie dieses Vertrauen aufbauen können, lesen Sie in Kapitel 2.1 Vertrauen und Verhandeln. Mehr zum Thema Widerstände und Stillstände finden Sie unter 4.2 Lösungsorientiert verhandeln.




Reflexionsfragen:




	Wie häufig setzen Sie in Ihren Verhandlungen Argumente ein, die anderen Schmerzen zufügen?


	Wie häufig verwenden Sie Argumente, die motivieren?


	Wie sehr kümmern Sie sich darum, dass Verhandlungspartner:innen Ängste abbauen können?





Bei diesen Fragen geht es nicht um eine quantitative Bestandsaufnahme, sondern vielmehr um eine generelle Reflexion Ihrer Denk- und Verhaltensweisen.







Mein Tipp:


Fangen Sie an, Widerstände und Ängste Ihrer Verhandlungpartner:innen/Mitarbeiter:innen ernst zu nehmen!





Die wahre Bedeutung des Verhandelns


Die wahre Kraft des Verhandelns liegt also nicht in der nächsten Stufe der Manipulation, sondern darin, Verbindungen (wieder) herzustellen. Mit dieser holistischen Art des Verhandelns ist es möglich, dass Menschen sich emotional wieder näherkommen, ihre Ziele so als Teil von etwas Größerem wahrnehmen und diese auch leichter umsetzen.


Das zeigt, wie nachhaltig, wertschätzend und menschlich verantwortungsvolles Verhandeln sein sollte.




1. Keine Verhandlung ohne Planung!


Gerne lade ich Sie ein, Ihre Verhandlungen vor Ihrem geistigen Auge Revue passieren zu lassen. Gibt es Verhandlungen, die dasselbe Thema oder dasselbe Ziel besitzen? Welche sind das in Ihrem Alltag und im Business? Es könnte sich z. B. um folgende Themen drehen: Wer räumt wie auf? Wer passt auf die Kinder auf? Wer macht Mittagessen? Wann ist das Arbeitspaket genau fertig? Wann kommen die benötigten Teile in der Firma an? Was ist der Preis der Produkte?


Wäre es da nicht praktisch, Sie könnten alle diese Verhandlungen systematisch vorbereiten? Aber mal Hand aufs Herz: Wie viel Zeit nehmen Sie sich überhaupt für die Verhandlungsplanung? Meine Erfahrung zeigt, dass die Planung meistens vernachlässigt wird. Ist das bei Ihnen auch so? Gründe gibt es dafür massenhaft: Meistens werden wichtige Aufgaben erst dann erledigt, wenn sie wirklich dringend werden – und dann drückt oft die Zeit. In solchen Situationen müssen Sie zwangsläufig priorisieren. Je kleiner Ihr Unternehmen ist, desto wichtiger ist das Tagesgeschäft und desto schwieriger wird es, Zeit für die Verhandlungsplanung abzuzwacken. Folglich bleibt also nie Zeit für eine systematische Verhandlungsplanung. Damit nehmen Sie sich aber leider die Chance, Ihre Planung in den Prozess eines unternehmerischen Wissensmanagements einzuarbeiten, das Sie immer wieder für zukünftige Verhandlungen nutzen könnten. Obwohl wir hier im Wesentlichen auf Verhandlungen im Geschäftsleben eingehen, ist es möglich, dieselbe Systematik mit ein paar Adaptionen auch auf das Privatleben anzuwenden.


Der Verhandlungsprozess


Der Verhandlungsprozess im engeren Sinn besteht aus drei Phasen: einer intensiven strategischen (60 %) und anlassbezogenen (20 %) Planungsphase, der eigentlichen Verhandlung (5 %) und einer Nachbereitungsphase (15 %), in der Sie die Umsetzung der Ergebnisse organisieren und die Verhandlung und die Verhandlungsplanung noch einmal Revue passieren lassen.


Meine Erfahrung zeigt: Verhandeln ist ein Informationsspiel! In 80 % der Fälle macht eine gute Planung die Verhandlung erst erfolgreich. Eine Verhandlung, die aus Ihrer Sicht nicht erfolgreich ist, bedarf viel Nachbereitung: Was ist schon in der Planungsphase schiefgelaufen, und wie hätten Sie das vermeiden können? So können Sie Schritt für Schritt Ihre Verhandlungsplanung und -durchführung optimieren.


Das ist in jedem Fall gewinnbringend, denn es gibt nur zwei


Arten von Verhandlungen: erfolgreiche und lehrreiche.


Und bitte gehen Sie fest davon aus, dass auch Ihr:e Verhandlungspartner:innen in diesem Moment gerade an der Planung Ihrer nächsten gemeinsamen Verhandlung sitzen.


In meinen Verhandlungstrainings stelle ich immer wieder fest, dass der Begriff Verhandlungsvorbereitung sehr negativ besetzt ist. Die Teilnehmer:innen empfinden Vorbereitung als lästig, zeitaufwendig und langweilig. Ganz anders sieht das hingegen bei dem Wort Verhandlungsplanung aus: Verwende ich den Begriff Verhandlungsplanung, sind die Teilnehmer:innen viel aktiver. Sie sind motivierter, entschlossener und zielgerichteter bei der Sache. Durch diese grundlegend positivere Einstellung steigt auch der Wissensgewinn schneller – und somit langfristig der Erfolg! Daher spreche ich inzwischen grundsätzlich nur noch von systematischer Planung.


Worum geht es bei einer systematischen Planung?


Die Verhandlungsplanung umfasst mehrere unterschiedliche Bereiche, die Sie am besten strukturiert abarbeiten:




	Was sollten Sie über sich selbst, Ihren Verhandlungspartner und den Verhandlungsgegenstand wissen, um erfolgreich verhandeln zu können?


	Wie sieht der Markt oder das relevante Umfeld aus und welche Entwicklungen sind zu erwarten?


	In welcher Kultur befinden Sie sich?


	Für welche Organisation arbeiten Sie? Wie sieht die Organisationskultur aus?


	Welche Rahmenbedingungen gibt es?


	Wie sieht Ihr:e Partner:in diese Themen?


	Was für ein Verhandlungs-/Persönlichkeitstyp ist Ihr Gegenüber?


	Welche Rolle/Funktion besitzt die verhandelnde Person?


	Wer hat welche Entscheidungsbefugnisse?


	Woraus besteht die Verhandlungssache? Welche Inhalte gilt es zu verhandeln?





Dies bringt mich wieder zurück zu der Annäherung an den Begriff Verhandeln und der folgenden Aussage:


Jede Vereinbarung ist eine Wette auf die Zukunft.


Wie sieht dabei Ihre gemeinsame Zukunft aus? Diese Frage sollte immer die treibende Kraft in einer Verhandlung sein, obwohl Sie sich nie sicher sein können, dass Ihr Zukunftsszenario genau so eintrifft, wie Sie es sich vorstellen.


Denken Sie nur an die Corona-Pandemie und die Krise, die diese Situation mit sich brachte. Niemand hätte sich Ende 2019 mit Blick auf das nächste Jahr ein solches Ereignis mit einem globalen Lockdown ausmalen können. Die Auswirkungen auf die Wirtschaft und Gesellschaft waren enorm. An diesem Beispiel wird jedem deutlich:


Die Zukunft ist nicht linear. Heutige Kausalitäten können morgen schon obsolet sein. Sie sollten daher Vereinbarungen so treffen, dass diese flexibel angepasst werden können. Falls ein Ergebnis nicht wie geplant erreicht wird, dann können beide Parteien trotzdem Alternativen für die weitere Zusammenarbeit finden. Ich denke da z. B. an einen Produktpreis, den Sie in Abhängigkeit von einem Rohstoffpreis definieren – und an den Wert einer guten Vereinbarungskultur. In Kapitel 2.2 Gute Vereinbarungskultur finden Sie mehr Informationen hierzu.




Mein Tipp:


Wie wäre es, wenn Sie eine gesonderte „Einheit“ ins Leben rufen? Ein Team, das sich nur um die wichtigen Verhandlungen und deren Planung kümmert? Diese Spezialisten könnten an all denjenigen Aufgaben arbeiten, die sonst immer liegen bleiben oder vernachlässigt werden – das würde sicher einen richtigen Ergebnisschub liefern. Darüber hinaus könnten diese auch die Ausbildung und das Training der Verhandler:innen bereichern.





Im folgenden Kapitel geht es daher um Theorien und Konzepte, die Ihnen bei der Planung und Durchführung einer Verhandlung helfen. Zunächst werden Verhandlungen nach drei Dimensionen kategorisiert, die Sie unterstützen, die passenden Verhandlungsmethoden auszusuchen. Mit dem Cynefin-Framework ordne ich Verhandlungen anschließend nach Komplexitätsgrad, damit Sie erkennen, inwieweit welche Verhandlungen planbar sind. Daran anschließend finden Sie die 4-P-Methode der Verhandlungsplanung, die ich mit meinem Partner Josef Wagner entwickelt habe. Abschließend spreche ich über innovative und besondere Ideen sowie das Negotiation Resource Planning – Verhandeln im Team.


1.1 Der Verhandlungswürfel –


Dimensionen von Verhandlungen


Der Weg zur passenden Verhandlungsmethode


Bevor Sie mit der Verhandlungsplanung starten, sollten Sie die vor Ihnen liegende Verhandlung in drei Dimensionen einordnen. So entsteht das Modell des Verhandlungswürfels, das Ihnen erlaubt, die passenden Verhandlungsmethoden auszuwählen bzw. falsche zu vermeiden. So gelingt es, den Schwierigkeitsgrad einer Verhandlung systematisch einzuschätzen, grobe Fehler zu vermeiden und die richtigen und zielführenden Methoden einzusetzen.
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Abb. 2: Der Verhandlungswürfel





Beziehungsqualität: Wie soll, darf oder muss die Beziehung nach der Verhandlung aussehen? Dies beeinflusst direkt die Art und Weise, wie Sie verhandeln: Wenn Sie nach einer Verhandlung eine gute Beziehung mit Ihren Verhandlungspartner:innen haben möchten, dann müssen Sie sich auch während der Verhandlung dementsprechend verhalten.


Macht: Wie viel Macht haben Sie über Ihr Gegenüber? Oder: Wie viel Macht hat Ihr Gegenüber über Sie?


Positions- und Interessensunterschiede: In welchen Bereichen gibt es Positions- und Interessensunterschiede zwischen Ihnen und Ihrem Verhandlungspartner? Warum stellt Ihr Gegenüber gerade diese Forderung (Position)? Wie unterscheidet sie sich von Ihren eigenen Interessen? In einer Geschäftsbeziehung könnte das so aussehen: Sie wollen Ihre Preise erhöhen (Position), aber gleichzeitig den Kunden nicht verlieren (Interesse).


Sie fragen sich nun, wie ich mit diesen drei Dimensionen arbeite? Ich bewerte Sie auf einer 10er-Skala: Wenn ich Punkte vergebe, denke ich an die Extrempositionen. Wenn eine Beziehung gut bleiben oder besser werden soll, vergebe ich zwischen 7 und 10 Punkten. Wenn mir die Beziehung egal ist, vergebe ich zwischen 0 und 3 Punkten. Sollte beides nicht zutreffen, vergebe ich zwischen 4 und 6 Punkten.


Lassen Sie mich die verschiedenen Dimensionen nun an folgendem Beispiel erläutern: Ihr Kind möchte 5 Euro Taschengeld pro Woche bekommen. Sie finden die Idee eines Taschengelds klasse, damit es lernt, mit Geld umzugehen, wollen aber nur 1 Euro pro Woche zahlen. Wie handeln Sie den Betrag aus?


Sehen wir uns zuerst die Dimension Beziehungsqualität an. Dabei geht es vor allem um die Frage: Wie soll Ihre Beziehung nach der Verhandlung aussehen? Können Sie eine Vereinbarung finden, die für beide Parteien zufriedenstellend ist? In unserem Beispiel ist die Beziehungsqualität entscheidend – Sie wollen ja sicherlich nicht, dass die Beziehung zu Ihrem Kind aufgrund einer Taschengeldverhandlung langfristig Schaden nimmt. Es ist also wichtig, eine gesunde und respektvolle Kommunikation zu finden. Die Beziehungsqualität ist dementsprechend hoch und liegt auf einer Skala von 0 bis 10 sicherlich bei 8 oder 9.


Die nächste Dimension heißt Macht: In einer Eltern-Kind-Beziehung sind die Machtverhältnisse klar. Es liegt in Ihrer Hand, wie viel Taschengeld Sie Ihrem Kind zugestehen – ob das Ihrem Kind nun passt oder nicht. Auf der Machtskala haben Sie mit 10 die volle Punktzahl.


In der dritten Dimension Positions- und Interessensunterschiede liegen die Wünsche der zwei Parteien dicht beieinander: Beide befürworten ein Taschengeld. Auf der 10er-Skala liegen Sie gefühlt wahrscheinlich bei 1 bis 3.


Wollen Sie Ihr Kind davon überzeugen, dass 2,50 Euro ein idealer Deal für beide Seiten wäre? Ihr Kind müsste einerseits von seinem Wunschbetrag um die Hälfte abrücken, andererseits hätten Sie Ihr Angebot mehr als verdoppelt. Sie könnten sich durch geschicktes Argumentieren vielleicht auch zu 3 Euro hinreißen lassen (das wäre ja die eigentliche Mitte). Jedes Angebot über 1 Euro wäre jedenfalls ein großer Erfolg für Ihr Kind als beginnendem Verhandlungsprofi der nächsten Generation.


In diesem Zusammenhang möchte ich noch die Bedeutung von Interessens- und Positionsunterschieden näher erläutern: Das Interesse ist immer zeitlich langfristig orientiert, die Position ist gegenwärtig und aktuell. In unserem Taschengeldfall ist ein Interessensunterschied kaum vorhanden. Sie möchten, dass Ihr Kind lernt, mit Geld umzugehen, und Ihr Kind will sich mit mehr Taschengeld selbstständig eigene kleine Wünsche erfüllen.


Der Positionsunterschied aus Sicht Ihres Kindes ist hingegen relativ hoch: 5 Euro fordern vs. 1 Euro erhalten. Wenn Sie hoffentlich ein Einkommen von mehreren Tausend Euro monatlich beziehen, dann ist für Sie selbst der Unterschied sicherlich nur gering, da eine Differenz von 4 Euro wöchentlich nicht weiter ins Gewicht fiele.
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Abb. 3: Der Verhandlungswürfel, Beispiel Taschengeld





Hieraus ergeben sich zwei wichtige Erkenntnisse:


Es lohnt sicher immer, die Situation aus der Perspektive Ihres


Verhandlungsgegenübers zu betrachten.


Wenn Sie dieses Wissen konsequent anwenden, werden Sie eher herausfinden, welche Interessen Ihr Gegenüber hat. Wenn Sie gemeinsame Interessen finden, dann lassen sich Positionsunterschiede einfacher auflösen. So finden Sie einfacher Ansätze, um wirklich win-win zu verhandeln. Wie cool ist das denn!


Gleiche Interessen sorgen dafür,


dass alle Beteiligten auch an einer Lösung interessiert sind.


Probleme beim Finden gemeinsamer Interessen?


Sie können keine gemeinsamen Interessen und daher auch keine Lösung erarbeiten? Fühlt sich die Verhandlungsatmosphäre toxisch an? Häufig sind dies Indikatoren für eine schlechte Beziehung zwischen den Parteien, in denen die Interessens- und Positionsunterschiede sehr weit auseinanderliegen.




Mein Tipp:


Bestimmen Sie jede Dimension des Verhandlungswürfels, bevor Sie Ihre Verhandlungsplanung angehen. Überlegen Sie auch, wie Ihr Gegenüber die Verhandlung einordnet.





Beispiel Tarifgespräche: Wenn Sie die unterschiedlichen Interessen bei Parteien ausgleichen wollen – wie das zum Beispiel oft bei „normalen“ Tarifgesprächen der Fall ist –, handelt es sich um eine sehr anspruchsvolle Verhandlungssituation. Im Gegensatz dazu verstehe ich unter „abnormalen“ Verhandlungen all diejenigen Verhandlungen, bei denen eine Partei versucht, die andere Partei in ihrer Existenz zu bedrohen bzw. wesentlich mehr Macht über sie zu bekommen. Lassen Sie uns zum Thema Tarifgespräch die drei Kategorisierungs-Dimensionen im Detail betrachten:


Jede Partei glaubt, sie besitzt Macht über die andere. Der Arbeitgeber hält sich beispielsweise für sehr mächtig, weil er einfach droht, alle Beschäftigten durch neue Mitarbeiter:innen zu ersetzen, während die Gewerkschaften sich als sehr einflussreich wahrnehmen, weil sie die Macht haben zu streiken und Mitarbeiter:innen mit speziellen Qualifikationen oft Mangelware sind. Wochenlange Zugausfälle oder auch Arbeitsniederlegungen bei Flugzeugpersonal zeigen deutlich, dass Streiken ein sehr mächtiges Werkzeug ist.
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Abb. 4: Der Verhandlungswürfel, Beispiel Tarifgespräche





Es gibt in diesem speziellen Fall sehr indifferente Machtverhältnisse sowie große Positionsunterschiede (1,5 % mehr Lohn vs. 4,8 % mehr Lohn und 40-monatige Laufzeiten der Tarifverträge vs. 28-monatige Laufzeiten). Um die großen Positionsunterschiede zu argumentieren, werden die Interessensunterschiede dann als Mittel zum Zweck vergrößert von den Parteien dargestellt. Denn eigentlich möchte das Unternehmen die Belegschaft gerne weiter beschäftigen und die Beschäftigten wollen ihre Stellen behalten. Die Beziehungsqualität ist quasi nicht vorhanden, da nur die Stellvertreter:innnen der jeweiligen Parteien miteinander verhandeln und diese als Stellvertreter:innen die Anerkennung ihrer jeweiligen Partei suchen und eine gute Beziehung zu ihrer Gemeinschaft pflegen müssen. Eine gute Beziehung zum Verhandlungsgegenüber könnte sogar ihrer Glaubwürdigkeit als Stellvertreter:in schaden.




Fazit:


Mit dem Verhandlungswürfel können Sie die speziellen Herausforderungen einer Verhandlungssituation leicht identifizieren.
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