SEMINARBERICHT

»Ein bisschen etwas
gehtimmerl«

Wie man strategisch klug und
professionell verhandelt, wie
man stets mit einem guten
Gefuihl den Verhandlungstisch
verlasst und sich nie mehr
Uber den Tisch ziehen

lasst, lernt man im Seminar
»Businessverhandlungen
erfolgreich flihrenk,
veranstaltet von Engarde
Verhandlungstraining.

Christine Wirl war dabei.

Martin Meirhofer

Christian F. Koller
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ndlich, endlich habe ich die Chance,

die Welt zu retten. Endlich kann ich
DER Wohltiter der Menschheit sein. Ich
brauche nur diese verflixten Nucifera-Bau-
me. Geld habe ich, der Verkidufer wartet
nur auf mich. Ungliicklicherweise hat je-
mand anderer auch die Idee, die Welt mit-
tels Nucifera-Baumen zu retten. Und mit
dem muss ich jetzt verhandeln, damit er
einsieht, dass 1cH, nur 1cH die Biume ha-
ben muss. Er jedoch hat genau dieselben
Gedanken wie ich, ER, nur ER kann und
will die Welt retten. Mir fehlt der Plan, wie
ich diese Verhandlung zu meinen Gunsten
ausgehen lassen kann. Ich weif8 nur: Diese
Baume muss ich haben.

Herzlich willkommen am Seminar von En-
garde — Businessverhandlungen erfolgreich
fithren. Diese erste Verhandlung um die le-
benswichtigen Biume ging noch (!) ohne
Plan und Konzept - ein willkommener An-
lass fiir unsere Trainer Christian E. Koller
und Dr. Martin Meirhofer, mit ein wenig
Strategie im Kontext des Verhandelns das
Seminar zu beginnen. Ja, wie sieht nun der
Plan aus?

Verhandlungschrono

Wir lernen den Verhandlungschrono ken-
nen, der uns die kommenden 3 Seminar-
tage und spiter in unserem téglichen Ver-
handlungsleben treu begleiten wird. Der
Verhandlungschrono ist unverzichtbar fiir
ein strategisches Vorgehen in Verhandlun-
gen. Die einzelnen Werkzeuge passen tat-
sachlich zu jeder Verhandlung, gleichgiiltig,
ob Sie mit Threm Kind iiber Taschengelder-
hohung diskutieren oder gerade mit dem
schwierigen und mit allen Wassern gewa-
schenen Groflkunden iiber einen Auftrag
verhandeln miissen, der IThrem Unterneh-
men das langst fillige Plus zusichern wird.
Die 5 wichtigen (weil chronologischen!)

Phasen des Verhandlungschrono sind:
* Vorbereiten

* Kldren

* Vorschlagen

* Optimieren

* Abschlieflen

Vorbereiten

»Die richtige Vorbereitung ist mehr als die
halbe Miete«, sagt Christian Koller, »denn
diese entscheidet alle nachfolgenden Pha-
sen.« Bei der Vorbereitung muss ich fiir
mich drei Dinge klar erkennen: Welches
ist mein »must have«, das ich bei der Ver-
handlung erreichen muss, welches ist mein
»want to have« und mein »nice to have,
also mein Sahnehdubchen auf dem Auf-
trag. Ich muss mir auflerdem unbedingt
vorher iiberlegen, welche » Asse« ich im Ar-
mel habe (und wann ich sie ausspiele), um
meine Verhandlungsposition zu starken.
Zur Vorbereitung der Verhandlung geho-
ren mein Exit-Point und ein Plan B defi-
niert. Das alles ist nicht leicht, bei der stra-
tegischen Planung hilft mir aber mein ESP
(Engarde Stretegic Planner), ein wertvolles
Werkzeug auf dessen Einsatz in der Praxis
ich mich schon richtig freue.

Klaren

Martin Meirhofer erklart: »In 95 % der Ver-
handlungen werden zu viele Dinge ange-
nommen und Vorschlige prasentiert, noch
bevor die eigentlichen Bediirfnisse des Ver-
handlungspartners erkennbar oder sorgfal-
tig hinterfragt wurden.«

Ein Herr, der in einem Tourismusbiiro
eine Reise anfragt, diente uns als signifi-
kantes Anschauungsbeispiel. Es ist wirk-
lich schwer, das erkennen wir bei diesem
Ubungsfall, die soeben erfahrene Theorie
in der Praxis umzusetzen. Wie schnell ver-
liert man den Faden und bietet Losungen
an, ohne die Rahmenbedingungen genau
abzukldren. Wir im fiktiven Reisebiiro
konnten z. B. nicht einmal abklaren, wohin



der Kunde reisen wollte, ohne gleich Ange-
bote zu erstellen.

Vorschlagen

Nachdem die Phase »Kldren« erfolgreich
abgeschlossen ist wissen wir, was der Part-
ner will und wir entscheiden die weite-
re Vorgehensweise. Koller: »Entweder Sie
machen nun den ersten Vorschlag oder Sie
fordern den Vorschlag ein.«

Ein Tipp des Profis: »Bleiben Sie in jedem
Fall initiativ, jeder Vorschlag bringt die
Verhandlung voran.«

Wir erfahren, wie man unseriése Forde-
rungen abwehren kann (»50% Rabatt?
Gerne, wir liefern dann jeweils die Halfte,
ok?«), erfahren, wie die 4er-Kette funktio-
niert und wie man die Asse wirkungsvoll
ins Spiel bringen kann.

Optimieren

Im Modul »Optimieren« erfahren wir et-
was, das Kinder auch ohne Seminar voll-
endet beherrschen: »Give & Take« — kein
Zugestandnis ohne Gegenforderung. »Ge-
ben Sie niemals etwas, ohne etwas anderes
dafiir zu verlangen«, ermahnt Christian
Koller und ist davon iiberzeugt, »ein biss-
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chen etwas geht immer!« Und es gibt Situ-
ationen, da muss der klare Satz fallen: »Das
ist nicht verhandelbar.«

Abschliel3en

Wir erfahren die Moglichkeiten des Ab-
schlusses und welche Taktik eher zum Er-
folg fiithrt oder welche Ausspriiche ein Ri-
siko darstellen. Vorsicht ist etwa bei Zeit-
druck geboten, denn dann fiihlt sich der
Verhandlungspartner vielleicht erpresst
und das schéadigt die Verhandlungsbasis.
Drohungen, iibertriebene Kameraderie
und weitere Gefahren werden anschaulich
erlautert.

Fazit

Wir besprechen viele weitere Punkte des
Verhandelns, zu allen gibt es Checklisten,
praktische Werkzeuge, Leitfaden. Es ist ein
kompaktes Seminar, das zum Grofdteil aus
praktischem Uben besteht. Die spannen-
den und herausfordernden Fallbeispiele
sind brancheniibergreifend und behandeln
firmeninterne sowie externe Verhandlun-
gen. So durfte ich Waschmaschinen kaufen,
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interne Projekte und Budgets verhandeln
und sogar eine Restaurantkette an den ge-
eigneten Bieter verkaufen. Die 3 Tage ver-
gingen wie im Flug, selbst in den Abend-
stunden wurde noch, freiwillig, weiterver-
handelt.

Ehrlich gesagt, wer bei diesem Seminar
nicht verhandeln lernt, der lernt es nie. Ich
kann es jedenfalls begeistert weiteremp-
fehlen und freue mich darauf, auf einen
Engarde-trainierten Verhandlungspartner
zu treffen.

Das Seminar fand in der Krainerhiitte im
Helenental statt. Vor einigen Jahren hat
dieses Hotel ein eigenes Seminarzentrum
mit drei Seminarrdumen gebaut. Alle Rau-
me waren besetzt und, was wirklich ver-
wunderte, keiner horte auch nur den ge-
ringsten Ton vom anderen Seminar. Die
Seminarbetreuung durch eine eigens dafiir
vorgesehene Mitarbeiterin rundete das Se-
minarzentrum perfekt ab. Und meine Ho-
telbeschreibung wurde NICHT ausverhan-
delt, die habe ich aus Uberzeugung ge-
schrieben. []

www.engarde-training.com

Bei lbis erleben Sie Servicequalitat und
Gastlichkeit, die sich jeder leisten kann.

Das 3-Sterne-Hotel Ibis Wien Mariahilf bietet:

* 6 Seminarraume mit Tageslicht und kostenlosem
WIFI-Internetzugang fiir bis zu 140 Personen

e 341 klimatisierte, helle, freundliche Zimmer

* Restaurant ,La Table” mit internationaler und
Wiener Kiiche

* Friihstiicksbereich, Lobby und Bar prasentieren sich
im neuen Look!

» offentliche Parkgarage im Hotel
Das zentral gelegene Haus ist 200m vom Westbahnhof

entfernt, zahlreiche offentliche Verkehrsmittel befinden
sich in unmittelbarer Nahe.
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