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HAFTUNGSAUSSCHLUSS


Das vorliegende Werk dient der freiwilligen Weiterbildung aller Interessierter der Bereiche Verkauf, Verhandlung, Vortrag und gezieltem Umgang mit Menschen zum Zwecke der eigenen Zielerreichung.


Diese Ausarbeitung nimmt keinerlei Wertung in Bezug auf Rasse, Geschlecht, Religion, politischer Ausrichtung oder sonstiger individuelle Differenzierungsmerkmale vor. Ebensowenig besteht eine Garantie auf Erfolge bei der Anwendung der vorgestellten Techniken.


Der Einfachheit halber wurden teilweise Formulierungen, welche Adressaten betreffen, allgemein gehalten.





VORWORT


„Ich werde diese Verhandlung verlieren!"


Dieser Gedanke nahm immer mehr und stetig penetranter Gestalt in meinem Gehirn an. Mein Verstand suchte bereits seit Beginn dieses Gesprächs mit diesem Gegenspieler krampfhaft nach Wegen und Möglichkeiten die Situation zu meinen Gunsten zu drehen. Die Wahl des Verhandlungsführers war ursprünglich auf mich gefallen, weil ich als eine Mischung aus Phantasie, Kreativität, gezielt eingesetzter Aggression und komplizierten Manövern diesem Auftraggeber bereits bekannt gewesen war. Nicht zuletzt hatte mein Ruf als taktisch guter Redenschreiber, der stets hinter vorgehaltener Hand von Auftraggebers Mund zu des Interessenten Ohr weitergegeben wurde, dafür gesorgt, dass ich mit diesem kniffligen Mandat der aktuellen Verhandlungsführung beauftragt wurde. Kurz und gut, gerade in dieser Situation würde ein gescheiterter Verhandlungsausgang meinem Auftraggeber viel Geld kosten und meiner Reputation empfindlich schaden, ein Versagen kam also nicht in Frage.


Doch da war es wieder, das krampfhafte Nachdenken, Mitdenken und versuchsweise Vordenken, welche Aktion mein Gegenspieler als nächstes unternehmen würde.


Fetzen aus den Seminaren der Verhandlungsgurus, bei welchen ich jemals einen Kurs besucht hatte, um mich selbst weiterzubilden, drängten sich in mein Bewusstsein „Er ist der Verhandlungspartner, nicht der Gegner, höre auf, ihn als Feind zu betrachten." Aussagen wie diese, die in nahezu jedem Verhandlungsworkshop, den mehr oder weniger schlecht ausgebildeten Teilnehmern eingetrichtert werden, sind gut und wertvoll. Allerdings gilt das nur, solange diese Weisheiten nicht den Seminarraum verlassen, denn in der Praxis sieht die Situation grundsätzlich anders aus.


Hier saß er nun, mein „Verhandlungspartner" und beschoss mich mit allem, was er hatte. Nicht der Hauch eines Skrupels war zu spüren, als er seine Macht der sachbezogenen Vorteile schamlos, geradezu freudig ausnutzte und mit recherchierten Fakten gnadenlos auf mich einschlug. Wo war sie nun, die gelehrte Partnerschaftlichkeit, ach ja ganz richtig, sie ist im Seminarraum bei den Kursleitern geblieben, die niemals in einer solchen Situation feststeckten und nur blosse Theorie unterrichten, die allerdings auch nur theoretisch funktioniert. Jetzt drängt sich mir ein völlig anderer Gedanke auf, er war lange Zeit in einem versteckten Winkel meines Gehirns gespeichert gewesen und meldete sich jetzt zu Wort.


Ich höre die Stimme meines alten Ausbilders bei der Polizei in meinem Kopf dröhnen „Mildner, einen Feind erkennst Du daran, wenn er auf Dich schiesst, also unternimm etwas!" Tatsächlich, mein Gegenüber tat genau das, er schoss auf mich und zwar reichlich und auch noch sehr präzise und mit hoher Treffgenauigkeit. Mit jeder Minute die verging, verlor ich mehr und mehr an Boden, es stimmte, ich musste etwas unternehmen. Als erstes rief ich mir ins Bewusstsein, diesen Trugschluss mit der Bezeichnung „Verhandlungspartner" über Bord zu werfen, er war ab jetzt ein Feind, der auf mich schoss, und genau so musste ich ihn auch behandeln. Mein Gegenspieler hatte alle sachlichen Trümpfe in der Hand und spielte diese auch kalt lächelnd einen nach dem anderen gegen mich aus. Wieder die Stimme meines Polizeiausbilders in meinem gedanklichen Ohr „kannst Du hier nicht gewinnen, so verlagere das Schlachtfeld!" Leider ein Aspekt der innerhalb der modernen Verhandlungsführung nicht unterrichtet wird, ich musste einen Territorialwechsel vornehmen, das würde sich als sehr schwierig gestalten, dennoch nicht unmöglich sein. Nun ging es darum, ein Manöver durchzuführen, das an meinem Verhandlungsgegner nicht nur unbemerkt vorbeigehen sollte, sondern das er auch noch verbal akzeptieren musste.
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