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Sofort-Nutzen

Sie erfahren:

 � wie Sie sich auf eine Verhandlung vorbereiten können.

 � auf was Sie bei der Verhandlung achten sollten.

 � wie Sie kompromissvolle Resultate für beide Seiten erreichen.

 � wie Sie Ihre Kommunikation in der Verhandlung verbessern.

 � wie Sie aus vergangenen Verhandlungen lernen können.

Sie können:

 � Ihr Verhalten bei Verhandlungen optimieren.

 � bessere Resultate erzielen.

 � sich nach Verhandlungen reflektieren.

 � mit dem Verhandlungspartner eine längerfristige Beziehung aufbauen.

 � gezielt die Hinderungsgründe für einen guten Abschluss herausfinden.
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Einführung

Jeder von uns muss ständig verhandeln. Sei dies mit Kunden, mit Lieferanten, Partnern, Vorgesetzten 

oder Kollegen. 

Dieses Dossier beschäftigt sich mit der Frage, wie Sie Ihr Gesprächsverhalten in Verhandlungen 

optimieren können, um bessere und längerfristige Resultate zu erzielen. Das übergeordnete 

Ziel soll immer eine Win-Win-Situation für beide Seiten sein. Es geht also nicht um einseitige 

Verhandlungstricks, die einen kurzfristigen Verhandlungserfolg ermöglichen. 

Im Mittelpunkt dieses Dossiers steht die Frage, wie Sie gute Verhandlungsergebnisse erzielen und 

gerade darum die Beziehung zum Kunden, Lieferanten, Partner oder Vorgesetzten vertiefen können.

Wenn wir uns geschickte Verhandlungsführer ansehen, könnten wir zu der Erkenntnis gelangen, 

dass gutes Verhandlungsgeschick angeboren ist oder dass es einfach Naturtalente gibt, die das schon 

immer gekonnt haben. Dem ist aber nicht so!

Verhandlungsgeschick muss ständig trainiert werden.

Verhandlungsgeschick besteht aus vielen verschiedenen Fähigkeiten. Diese Fähigkeiten lassen sich 

kaum durch blosses Lesen entwickeln.

Stufen der Anwendungskompetenz
Nehmen Sie sich also auch die Zeit, diese Fähigkeiten bewusst zu trainieren. Der erste Schritt dazu 

ist, dass Sie sich bewusst werden, was sie in welchem Mass schon können. Gehört und verstanden 

heisst noch lange nicht, dass Sie diese Fähigkeit auch im richtigen Moment zur Verfügung haben.

Bewusstes Wählen eines passendenVerhaltens in der Situation

Lernziele unbewusst angewendet

Lernziele für sich abgeleitet

bewusst wahrgenommen

verstanden

gehört

Lernziele bewusst angewendet

«Wer als Werkzeug nur einen Hammer hat,  
sieht in jedem Problem einen Nagel.»

 PaulWatzlawick
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Verhandeln – was verstehen wir darunter?

Verhandeln – eine Arbeitsdefinition

Eine Gesprächssituation, in der mindestens zwei Partner ein konkretes Ziel erreichen wollen. 

Eine Verhandlung findet immer dann statt, wenn sich zwei (bilaterale Verhandlung) oder meh-

rere (polylaterale Verhandlung) Parteien begegnen, um ihren Interessenkonflikt mit Hilfe von 

Kommunikation und Strategie zu lösen.

Wichtig

Erfolgreiche Verhandlung
Die «quantitative Achse» stellt dar, inwieweit jede Partei von den Verhandlungen einen Nutzen zieht.

Die «qualitative Achse» zeigt dagegen, wie die Parteien zu den Verhandlungen stehen und inwie-

weit sie bereit sind, zusammenzuarbeiten.

Oftmals stellt sich während einer Verhandlung heraus, dass eine Verhandlungspartei das bessere 

«Droh- und Druckpotenzial» hat, unabhängig von dem wahren Wert der Argumente. Faule Kompro-

misse treten in der Regel dann auf, wenn die Machtverhältnisse unausgewogen sind und die mäch-

tigere Partei keine Skrupel hat, ihren Vorteil auch auszuspielen. Hierdurch wird das Verhandlungsklima 

empfindlich gestört, und es ist zu bezweifeln, dass auf dieser Grundlage eine langfristige Zusammen-

arbeit gesichert werden kann.

Verhandlungen können bei langfristiger Zusammenarbeit nur dann erfolgreich sein, wenn sich beide 

Parteien in dem rechten oberen Quadranten befinden.
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Qualität

wenig 
Gewinn

hoher 
Gewinn

negative 
Erfahrung

positive 
Erfahrung

Langfristig 

erfolgreiche 

Verhandlungen




