Kommunikation

Wie setze ich meine Meinung durch?
13 + 1 Mal: die Kunst zu tberzeugen

Sie waren von Threr Meinung ber-
zeugt und sind sich auch ganz sicher,
die richtigen Sachargumente worge-
bracht zu haben. Dennoch hat die
Verhandung nicht den gewinschien
Verlauf genommen. Was haben Se
fdsch gemacht?

Recht haben und recht behalten kin-
nen zwei ganz verschiedene Dinge
sein! Waum haben sich also nicht
durchgesetst?

Machfolgend 13 + 1 Vorschlige, die
Thnen helfen, Gberzeugender zu wir-
ken und damit den Gesprichsverdauf
in lhrem Sinne entscheidend zu be-
anflussen.

1 Sammeln Sie — vorher
—alle Argumente!

Bne der wichtigsten Voraussetzun-
gen filr ein erfolgreiches Gespriich
und eine gewinnbringends Verhand-
lunyg ist die guie Vorbereitung. Sam-
men sie alle Argumente, die filr Thre
Pussagen sprechen und — mindes-
tens genauso wichtig — die Angumen-
te, die von hrem Gesprichspartner
dagegengesetzt werden kinnten.

Sprechen Sie diese Punkte auch ein-
ma mit einer dritten Person durch;
denn jedes Gesprich kinnen Sie
unter wverschiedenen Bickwinkeln
sehen. Sie werden erstaunt sain, wie
oft ein unabhéngiger Gesprichspart-
ner die Thematik aus einer ganz an-
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deren Wark betrachtet.

2 Konfrollieren Sie das Umfeld!

Wenn die Rahmenbedingungen nichi
simmen, werden Sk sich in jeder
Verhandlung schwerer tun, hre Ma-
nung durchzusetzen. Zu den dusse-
ren Bedingungen gehdren die Licht-
verhilinisse (der Gesprichspariner
sollte nicht geblendet werden), die
Temperatur (zu kalt / u wamm), die
Sitzmobel (u hoch / 2u niedng).
BAuch die gesamte Bnnchiung sollte
der Erwartunig lhres Gegeniibers ent-
sprechen.

Beispiek:

Bin fuhmistisches Bimo mit Neonlicht
eignet sich nicht als Umgebung, um
in a&nem Antiquititengeschift uber
einen wertvollen Schrank aus dem
Jahr 1850 zu verhandeln! Zum Um-
feld gehdrt auch, dass Sie Stdrungen
durch Mitarbeiter — etwa durch gne
Sekretinn, die eine Unterschriften-
mappe heréinreicht — wvermeiden.
Auch Telefongespriche sind mdg-
fichst zu unterassen.

3. Nehmen Sie sich Zeitl

Bne Verhandlung unter Zeitdruck ist
ene schiechte Verhandiung. Unter-
schiitzen Sie lhren Gesprichspariner
nicht! Auch er merkt, wenn SieinBle
sind. Dies fishrt zur Stidamg seiner
Position und damit auch seiner Argu-

chickt und auch erfolgreich w

ch an hnen vorbel. Woran kann es gelage

mentation.

Es ist auch eine Geringschétnung -
res Verhandhungspartners, wenn Sie
ihm nicht gendigend Zeit widmen.

Soll Ihr Gesprichspariner wirkfich
solch einen Bndruck gewinnen?

4. Ieigen Sie echie
Alternativen aufl

Bieten Sie lhwem Gesprachspariner
Zwei realistische Lisungsvorschii-
ge an. Zeigen Sie beispicloweise
auf, welche postiven Auswirkungen
es hat, wenn Sie zwei neve Aus-
sendienstmitarbester anstellen, und
welche weitaus gerngeren Viorteile,
wenn Sie mur einen Verkduler ein-
setzen. Oder: Eridutern Sie als Bn-
kaufsleiler, weshalb es zweckmissig
ist, gleich zwei neve Computer oder
Laptops zu ordem, stattnur einen zu
bestellen.

Freuen Sie sich jedoch auch, wenn
Sie immerhin einen Aussendienst
wenn der Aufirag wenigstens fiir
einen Computer oder Laptop ertedt
wird!

5. Ieigen Sie unechie
Alternativen aufl

Geben Sie einen realistischen und ei-
nen filr lhiren Gesprich spariner unne-
alistischen Viorschiag vor. Sie werden

erstaunt sein, wie oft Thr gegeniber
beE zwei Lismgsworschidgen den
fir Sie ginstigeren und redistischen
wiihlen wird.

Allendings ist es @ne Frage der »Ver
packung=, wie Sie diesen — lhren
echten, bevorzugten — Lisungsvor
schiag prisentieren. Soist es rweck-
méssig, i lhren Lisungsworschiag
die Suggestivwirter »dochs, »auchs,
snicht« einzubasen.

Frage der Sekretinn an den Chef,
der — eigentiich — wieder das Stadt-
hotel buchen soltte, obwohl fhm ein
neues Hotel angeboten wurde:

«Wollen Sie das neue Hotel wihlen,
oder sind Sie auch der Meinung, dass
Sie mit dem bewihrten Stadthotel
bisher sehr gut gefahren sind?
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Fiir welches Hotel, meinen Sie, wird
sich der Chef entscheaden?

6. Lassen Sie Ihre Lizung durch
den Gesprichspariner finden

Blaize Pascal hat einmal gesagt:
+Man lisst sich gewdhniich lachier
durch Grimde berzeugen, die einem
selbst u Sin gekommen sind, aks
durch sokche, die anderen zu Sinn
gekommen sivd.«

Versuchen Sie, dem anderen hren
Lisungsvorschlag in den Mund zu
legen. Das heisst, auch hier milssen
Sie einen fir beide Seiten akzepta-
blen Lismgsvorschlag prasentieren,
damit hr Gesprichspariner selbst
einen Ansatz filr seine Lisung erar-
Ieiten kann.

T. Setzen Sie Spezialisten einl

Wenn Sie im Rahmen Threr Argumen-
tation weilere Gutachter und Fach-
leute heranziehen konnen, die auch
i Gegeniiber akzeptiert — oder ak-
zephieren muss —, so wird dies thren
Verhandlungsspielraum  entschei-
dend erhihen.

Auch anerkannte Persinfichkeiten zu
gitieren, kann schon der erste Schitt
u enem veresserten Verhand-
hunyg sspiedraum fiir Sie selbst sein.

&. Motivieren Sie lhren
Gesprachspariner

Stellen Sie die Glaubwiindigkeit Thres
Gesprichspariners heraus, und 2ei-
gen Sie ihm, welch grosses Verrau-
en Sie zu thm haben.

Wenn Sie lhrem Gesprichspart-
ner skeptisch gegeniiberstehen, so
sirahlen Se diese Hakhung auch aws.
Dies bringt Sie auf jeden Fall in eine

Sprechen Sie von seénen Hobbys und
seinen Erfolgen. Sie kinnen vers-
chert sein, dass er sich hnen offen
wird.

Loben Sie lhren Verhandhngspart-
ner, und zeigen Sie thm, wie viel -
nen an seiner Person gelegen ist. So
schaffen Sie eine gute Vorausset zung
fir den spéiteren Verhandungserfolg.
Denn erst wenn man gesat hat, darf
man auch emten!

9. Formulieren Sie positiv

Alles, was Sie negativ ausdriicken
wollen, kinnen Sie ebenso gut auch
positiv sagen; denn immer ist das
»halb leere« Glas zugleich =halb volls.
Der «Konkument« ist dementspre-
chend ein »Mitbewerbers.

Statt: »Da haben Sie mich falsch
verstanden ..« —

besser: »Da habe ich mich bestimmt
undeutiich ausgednickt.«

Statt:  »Folgender Einwand gegen
Thine: Lisumng ..« —
besser: »Folgende Frage hierzu ...«

Statt:  »Sokdnnen wir es nicht
losen ..« —

besser: »Was halten Sie von
folgender idee ... 7«

Das sind nur einige Beispiele dafiir,
wie Sie aus dem Minus ein Plus ma-
chen kinmen.

10. Hiren Sie aktiv zul

Aktiv zuhiren beinhattet nicht mur
ein deutfices Micken mit dem Kopf
in — fast — allen Gesprichssituatio-
nen, sondem schhesst sogar verba-
le Kommentare &n. Hierzu gehdren
Busserungen wie wrichtige, habe

—»
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ich auch gedachte, »stimmt«, »hme.
Auch ein Verstirker, wie es in der
Fachsprache heisst, kann von hhnen
eingesetzt werden.

Ein Beispiel hierfur:

Der Gesprichspariner sagt zum
Schiuss seiner Ausfihrungen: »... da-
fior sehe ich nun keine Chance ...«

Sie wiederholen:
»Sie sehen hier also keine Chance?

Dieses Wiederholen des letzten Teiles
des Satzes Ihres Gegeniibers fiihrt
sehr oft dazu, dass er sich offnet
und thnen vides in detailfierter Form
schildern wird. Dies liefert lhnen guie
Ansatzpunkie fiir lhre Argumentation
und fihrt zu einem fruchtbaren Ge-
sprachs- und Verhandlungsverauf.

11. Suchen Sie vorher
das Einzelgesprach!

Versuchen Sie, die Gesprachspartner,
die nicht Ihrer Meinung sind, ofter in
einem personfichen Gespréch fir hre
Zwecke zu gewinnen. Dies gilt insbe-
sondere bei grosseren Konferenzen
und wichtigen Team-Verhandiungen.
Achten Sie jedoch darauf, dass es
Ihnen nicht als »Verschworungs, In-
trige oder »HinterzZimmerdiplomatie«
ausgelegt wird.

12. Gehen Sie auf den
Menschentyp ein!

Einen schiichtemen Menschen miis-
sen Sie anders behandeln als einen
draufgangerischen Choleriker. Ach-
ten Sie auf die Stimmung und die Ge-
filhislage thres Gesprachspartners.
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Holen Sie ihn dort ab, wo er gerade
steht!

EBnen traungen, deprimierten Ge-
sprachspartner konnen Sie nicht mit
hrer lustig-frohlichen Art iiberzeu-
gen. Bin Alles- oder Besserwisser
kann sich nur schwerfich mit der Pe-
danterie eines »Krimelmenschens,
der thm gegeniibersitzt, anfreunden.

13. Strahlen Sie Zuversicht aus!

Sie konnen nicht iiberzeugend wir-
ken, wenn Sie nicht selbst von hren
Argumenten voll liberzeugt sind. Be-
achten Sie die Grundregeln, um Si-
cherheit auszustrahlen: von positiver

Gestk bis zu gutem Bhickkontakt.
Wie schon Augustinus sagte: »in dir
muss brennen, was du in anderen
entzinden willst.«

Achten Sie auch auf Ihre Mimik, denn
ein zu ernstes und verbissenes Ge-
sicht wird nur sehr selten zum Ver
handlungserfolg fihren. Das gilt
nsbesondere, wenn Sie auch noch
Wirkung auf Dritte erzielen wollen.

So hatte ein Prasidentschaftsbewer
ber —wenige Tage vor der Wah! —im
letzten Fernseh-Duell sehr schiechte
Karten. Er versuchte, mit Kritikermie-
ne seinen »Gegner« ein fur allemal
als gefahriiches Sicherheitsrisiko ab-
zustempeln, was ihn zusitzich noch
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verkrampft erschenen hess.

Die ruhige, humorvolie Art des zwei-
ten Bewerbers fiir das hichste Amt
der USA stach dagegen sichtfich ab.
Wer die Wahlen gewonnen hat, brau-
che ich nicht zu sagen ...

Auch wenn es in Tren Verhandun-
gen nicht um die Wahl zum Pris-
denten der Verainigten Staaten geht,
bin ich sicher, dass Sie gerade diese
Regel fiir Ihre Praxis anwenden kin-
nen — denin:

+Sehr oft ist nicht der Standpunkt
entscheidend, sondern mur die Art,
wie man thn vertritt."«

{Thendor Fontan e

Checkiist
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Und zum Schiluss:

1341, Geben Sie dem Partner ein
Gewinner-Gefishl!

Wenn Sie hr Ziel emeicht haben, so
kinmen —und sollben — Sie nachirig-
fich grossziigig sein. Geben Sie hrem
Gegeniber rumindest auch das Ge-
filhl des Gewinnens.

Wer sagt denn, dass wir dem heu-
tigen «Verlierer= nicht ein andermal
begegnen, wenn er gestarkt ist und
uns — im wahrsten Sinne des Wortes
—alles amriickgibt?

kch wiinsche Ihnen, dass Sie hre
Verhandlungen gewinnen, ohne da-

Wie setze ich meine Meinung durch?

13 41 Mal: die Kunst zu iiberzeugen

richt beachiet:

bei zusiegen. Denn bei einem Sieger
gibt es meist auch einen Verierer.

13 + 1 Regeln sind zumindest der
erste Schritt in die richtige Richiung.
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