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IMPULSE

Nichts zu verlieren

In Verhandlungen muss man
nicht hart oder weich auftreten.
Denn es gibt einen dritten Weg.

Wir verhandeln jeden Tag: Ob
mit Leistungserbringern {iber
Konditionen, mit dem Chef tiber
festzulegende Arbeitsziele, mit
Kollegen iiber die Aufgabenver-
teilung, mit Freunden tiber die Art
der Freizeitgestaltung oder mit
dem Lebenspartner tiber den Ur-
laubsort. Immer wieder kollidie-
ren unterschiedliche Positionen,
die ausgehandelt werden miis-
sen. Und wahrscheinlich fragen
Sie sich des Ofteren, mit welcher
Strategie Sie ein Ziel so weit wie
moglich durchsetzen kdonnen.
Sollten Sie lieber weich oder hart
agieren? Die Antwort ist einfach:
Weder — noch!

»»> Der dritte Weg »» Es gibt ei-
nen dritten Weg beim Verhan-
deln, den man als hart und weich
bezeichnen kann. Seien Sie hart
in der Sache, aber weich gegen-
iiber Threm Verhandlungspartner.
Bildlich gesprochen sollten Sie
sich mit Threm Verhandlungs-
partner Seite an Seite sehen:
Zwei Personen, die gemeinsam
eine Problemlosung angehen
und nicht aufeinander losgehen.
Kiimmern Sie sich um eine ange-
nehme Verhandlungsatmosphire
und zeigen Sie dem Partner
Wertschitzung, indem Sie ihm
bei seinen Ausfithrungen auf-
merksam zuhdren. Vermeiden
Sie bei Threr Argumentation Ab-
solutbotschaften und Killerphra-
sen. Auf einen Einwand wie ,,Ih-
re Idee ist vollig unbrauchbar®
reagiert der Verhandlungspartner
mit Abwehr oder Gegenangriff.
Absolutbotschaften wie alle, im-

KONZENTRAT

»Seien Sie hart in der
Sache und weich ge-
geniiber Ihrem Verhand-
lungspartner.

»Kampfen Sie nicht um
Positionen, sondern ver-
handeln Sie Interessen.
» Nehmen Sie die Bediirf-
nisse des Verhandlungs-
partners ernst; verfolgen
Sie nicht nur eigene Ziele.
»Vermeiden Sie, dass ei-
ne Verhandlung Sieger
und Verlierer produziert.

» Bist du wiitend, zahl bis
vier, hilft das nicht, dann
explodier’ (W. Busch).

mer, jeder, stindig, nie, total oder
vollig sind Gesprachskiller und
haben in der Verhandlungsrheto-
rik nichts zu suchen.

»»> Interessen statt Positionen »-
Hart in der Sache zu verhandeln
bedeutet nicht, stur auf seiner
Meinung zu beharren. Konzen-
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gen am Arbeitsplatz, ob Sie noch
um Positionen kdmpfen oder ob
Sie Interessen verhandeln!

»» Win-Win-Losungen »» Das

Offenlegen der gegenseitigen In-
teressen ist nur der erste Schliis-
sel zum Erfolg. Wichtig ist, dass
Sie die Bediirfnisse des Verhand-

Konfliktldsung: Bei Meinungsverschiedenheiten sollten Sie
verhandeln und nicht streiten — ob im Beruf oder im Privaten.

trieren Sie sich in Verhandlungen
am besten nicht auf die Positio-
nen, sondern berticksichtigen Sie
die Interessen, die hinter den Po-
sitionen stehen. Ein Beispiel aus
dem Privatleben: Sie planen mit
Ihrer  Lebenspartnerin  oder
Threm Lebenspartner den néchs-
ten Urlaub. Sie mochten nach
Osterreich fahren, Thr Partner
votiert fiir Italien. Wenn sie mit
Threm Partner um die Positionen
feilschen (,,Ach nicht schon wie-
der Osterreich!“ —,,In Italien wa-
ren wir doch erst vor zwei Jah-
ren!*), werden Sie keinen Schritt
weiterkommen und moglicher-
weise Krise heraufbe-
schworen. Erortern Sie stattdes-
sen, warum sie nach Osterreich
oder Italien wollen. Liegen die
unterschiedlichen Interessen
(,,Ich wiirde ja wieder einmal so
gerne in den Bergen herumklet-
tern!“—, Ich habe mich so auf die
italienische Kiiche gefreut!*) auf
dem Tisch, ist die Tir fiir beid-
seitig zufriedenstellende Losun-
gen gedffnet. Und vielleicht eini-
gen Sie sich ja auf eine ganz an-
dere Alternative und reisen dann
in die italienische Schweiz.
Uberpriifen Sie in Verhandlun-

eine

lungspartners ernst nehmen und
nicht nur Thre eigenen Ziele ver-
folgen. Vermeiden Sie, dass aus
einer Verhandlung ein Sieger und
ein Verlierer hervorgeht. Jeder
Verlierer will es irgendwann ein-
mal heimzahlen und jeder weite-
re Kontakt zwischen den Ver-
handlungspartnern wird von Ver-
lust und Gewinn gepréigt sein.
Tragfédhige und langfristige Be-
ziehungen lassen sich nur auf fiir
beide Seiten vorteilhaften Ver-
handlungsergebnissen aufbauen.
»» Zahl bis vier »» Das mit dem
partnerschaftlichen Umgang
klingt prima, aber was tue ich,
wenn mein Verhandlungspartner
zu unlauteren Mitteln greift?
Bleiben Sie auch dann Threr part-
nerschaftlichen Linie treu und
lassen Sie sich von Anfeindungen
nicht auf die Palme treiben. Einen
guten Tipp hierzu kannte schon
Wilhelm Busch: ,,Bist Du wii-
tend, zdhl bis vier, hilft das nicht,
dann explodier.”“ Oder zéhlen
Sie noch mal von vorn. Ganz
langsam.q ws
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KONTROVERS

Die Arbeitslosenzahlen sind nach wie vor hoch.
Eine Besserung ist bislang nicht in Sicht.

Wie kann es weitergehen?

Vollbeschaftigung —
jemals wieder zu

erreichen?

PRO: Wohlstand und Arbeit fir alle

sind auch heute noch reali-
sierbar. Um dies zu erreichen, missen
wir uns wieder auf die Grundlagen der
Sozialen Marktwirtschaft besinnen und
den Mut Ludwig Erhards aufbringen,
noétige Veranderungen gegen Widerstan-
de umzusetzen. Dabei ist eine Regel wie-
der zu beachten: Bei allen MaBnahmen
gilt: ,Vorfahrt fiir Beschaftigung.*

Ronald Pofalla
Stv. Vorsitzender
der CDU/CSU-
Bundestagsfrak-
tion
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CONTRA: Wozu nach Volibe-

schaftigung stre-
ben? Wie viel Zeit jeder Einzelne fir Fa-
milie, birgerliches Engagement oder
Beruf haben méchte, sollte ihm berlas-
sen werden. Freiheit statt bevormun-
dender Arbeitsverpflichtung, darin liegt
unsere Zukunft. Diese Freiheit bedarf
Absicherung durch ein be-
dingungsloses Grundeinkommen fir alle
Birger. Es erdffnet uns diese Freiheit:
Sie ist die Chance, vor der wir stehen.

einer

Dr. Sascha

Liebermann
Mitbegriinder
der Initiative
, Freiheit statt
Vollbeschéfti-
gung*”
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PRO. Kein Politikziel scheint so in
i Utopia zu liegen wie dieses.

Deutschland kann aber wieder einen ho-
hen Beschéftigungsstand erreichen,
wenn wir dem Bundesprasidenten folgen
und Vorfahrt fiir Arbeit geben. Wir ms-
sen Wachstum durch Innovationen an-
treiben, Beschaftigungsbarrieren ab-
bauen und Arbeitskraft, vor allem von ge-
ring Qualifizierten, bezahlbar machen.

Prof. Dr.

Norbert
Walter
Chef-Okonom

der Deutschen
Bank
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c 0 NTRA: Vollbeschaftigung

zu erreichen ist als
politisches Ziel legitim und richtig. An-
gesichts der Arbeitslosenrate von Uber
12 Prozent erscheint Vollbeschaftigung
— verstanden im Sinne der 60er Jahre,
als es Arbeitslosenquoten von durch-
schnittlich unter zwei Prozent gab — auf
absehbare Zeit aufgrund der fortdauern-
den Strukturprobleme in Ostdeutsch-
land und der Globalisierung in Form von
Standortverlagerungen nicht vorstellbar.

b

Wolfgang

Heller
Direktor
International
Labour
Organisation
(ILO),
Deutschland

Wie ist lhre Meinung? Schreiben Sie an intro@kompart.de oder
antworten Sie direkt iiber :intro-online, Rubrik :intro-plus.

Fotos: Privat



