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Nutzen Sie die , Turoffner zum Erfolg* auch beim Verhandeln?

In Ihrem Berufsleben — und dartber hinaus — erleben Sie es immer wieder, dass Sie mit anderen
Menschen verhandeln miissen. Die Bandbreite ist grof3 und umfasst Verhandlungen eines Vor-
stands mit seinem Aufsichts- oder Verwaltungsrat Uber die zukinftige Strategie genauso wie die
Preisverhandlung eines Verkaufers mit seinem Kunden und die Gehaltsverhandlung eines Mitarbei-
ters mit seinem Vorgesetzten. Und auch in Ihrem Privatleben missen Sie haufig verhandeln — mit
Ihrem Lebenspartner Giber den n&chsten Urlaub, mit Ihren Kindern tber die H6he des Taschengel-
des und so weiter.

Verhandlungen fordern Sie in der Regel weit mehr, als wenn Sie eine Rede halten oder ein Thema
prasentieren. Denn dort konnen Sie relativ ungestort lhre vorbereiteten Worte formulieren. Beim
Verhandeln ist jedoch neben lhren rhetorischen Fahigkeiten ganz besonders |hr dialektisches Kon-
nen gefragt. Wie gut gelingt es lhnen, sich im Zwiegespréach zu behaupten? Wie Giberzeugend kon-
nen Sie Gegenargumente entkréften? Erkennen Sie unfaire Verhandlungsmethoden und wie gehen
Sie damit um?

Verhandlungen lassen sich nur bis zu einem gewissen Grad vorausplanen. Auch vorgefertigte Ver-
handlungsmuster, von denen Sie immer wieder hdren und lesen kdnnen, helfen Thnen letztlich nicht
wirklich weiter. Denn je mehr Sie sich auf ein vorgefertigtes Muster konzentrieren, umso grofl3er wird
die Gefahr, dass Sie sich in Ihren Reaktionsmdglichkeiten auf Vorschlage Ihres Verhandlungspart-
ners unnotig einengen.

Die ,Tur6ffner zum Erfolg*, wie ich Sie nenne, helfen Ihnen insbesondere auch beim Verhandeln.
Dazu zahlen beispielsweise lhre Kdrpersprache, lhre Kleidung, Ihr Benehmen und Ihre Fahigkeit,
mit Worten umzugehen.

Wie erfolgreich Sie verhandeln, héngt zunéachst davon ab, wie Sie sich auf die Verhandlung vorbe-
reiten. Wichtig ist auch, in welchem Umfeld Sie verhandeln. Flihlen Sie sich dort wohl oder stort Sie
etwas? Immer wieder setzen Verhandlungspartner bewusst stdrende Elemente im Verhandlungs-
umfeld ein, um Sie zu irritieren. Treffen Sie auf solch eine unfaire Methode, weisen Sie unbedingt
darauf hin, was Sie stort und bitten Sie darum, die Stérung zu beheben. Wer aus falsch verstande-
ner Hoflichkeit darauf verzichtet, verlasst die Verhandlung unzufrieden und mit der Bemerkung: ,Ich
konnte mich nicht auf die Verhandlung konzentrieren. Dauernd stérte mich ...."

Haben Sie sich schon einmal gefragt, weshalb professionelle Pokerspieler sehr oft eine Sonnenbrille
tragen, obwohl sie in einem Zimmer sitzen? Weil sie genau wissen, wie verraterisch die eigenen
Augen sein kdnnen. Dies gilt auch fur Sie in Verhandlungen. Mit Ihren Augen und Ihrer gesamten
Kdrpersprache verraten Sie einem geschulten Verhandlungspartner weit mehr, als Sie mit lhren
Worten sagen.
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Fihrungsberatung,

Seminare & Coaching

Wie gehen Sie auf die Argumente Ihres Verhandlungspartners ein? Und wie halten Sie es mit der
Reihenfolge Ihrer Argumente? Wann nennen Sie |hr starkstes Argument und wann Ihr zweitstarks-
tes? Auch die Reihenfolge lhrer Argumente z&hlt zu den , Turdffnern zum Erfolg*“ beim Verhandeln,
weil Sie mit ihr das Unterbewusstsein lhres Verhandlungspartners gezielt beeinflussen kénnen.

Wie reagieren Sie auf Killerphrasen? Lassen Sie sich dadurch aus lhrem Konzept bringen und gar
provozieren? Oder antworten Sie mit untberlegten Gegenfragen?

Diese Punkte umfassen nur einen kleinen Ausschnitt und einen kurzen Anriss der , Tur6ffner zum
Erfolg*“, die IThnen beim Verhandeln helfen kénnen.

*: Mehr zu den , Turoffnern zum Erfolg” erfahren Sie demnéachst.

REDNER/EXPERTE
DEUTSCHES

REDNERLEXIKON
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Mit stilvollen und sommerlichen GriRen,
lhr Peter A. Worel

Firmeninterne Seminare, Individualberatungen und Coachings sowie Vortrage
stimmen wir inhaltlich und terminlich mit lhnen ab.

Die nachsten offenen Seminare finden fir Sie statt:

»Business-Etikette | — Stilvoll zu noch mehr Erfolg* (Grundseminar)
25. Oktober 2011 und 07. Dezember 2011, jeweils in Miinchen

,Uberzeugendes Auftreten — Rhetorik, Dialektik, Kérpersprache und Etikette I* (Grundseminar)
18. bis 19. Oktober 2011 in Minchen

»Reden Sie noch —oder Uberzeugen Sie schon?*
04. Oktober 2011 in K&ln und 08. November 2011 in Miinchen
(in Verbindung mit DIE FUHRUNGSKRAFTE)

Stilwelt — hier erhalten Sie den Feinschliff fr Ihren Gberzeugenden Auftritt.
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