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= Selbstbewusst(er) Auftreten in
Kritischen Situationen

= Mut fordern, Konditionen und Preise
aktiv zu ‘challengen’

Die Ziele? = Gelassenheit bei Forderungen erhohen
und dabei Gegentorderungen
anbringen konnen

= Sach- und Beziehungsebene besser
trennen konnen




Inhalte Verhandeln

kompakt

Grundlagen der Verhandlung
Beraten vs. Verkaufen vs. Verhandeln
Kommunikationswerkzeuge
Mogliche Szenarien (eigene Falle)
Reflexion & Simulation

Transfer in den Talltag
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= VVerhandeln lernt man nicht in einem
Tag

= Eine Verhandlung ohne Vorbereitung
fuhrt praktisch nie zum optimalen
Ergebnis

«Disclaimery

= Druck fuhrt zu Gegendruck (wenn nicht
heute, dann morgen oder Ubermorgen)

= \Wenn man nicht daran glaubt,
erfolgreich sein zu konnen, wird man es
auch nicht sein
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Thomas-Modell
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Harvard Prinzip
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Die 4 Kernelemente

= Menschen und Probleme trennen!
— Hard on the fact, soft on the person

= Weg von Positionen, hin zu Interessen!
— Verstehen wollen: Was ist dem Gegenuber und mir
wirklich wichtig?

= Kuchen grésser machen!
— Win-Win-Situationen und verschiedene kreative
Optionen entwickeln

= Neutrale Kriterien nutzen!
— Verhandlungsergebnisse und Entscheidungen mit
objektiven Prinzipien beurteilen



Standpunkt

pbz-
Verhandlungs-
dreieck

A Kreativitat
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9 Ohne klare Standpunkte keine klare Verhandlung

Standpunkt = Wozu kann ich «Ja» sagen?
= Was sind meine Standpunkte?
= Wo ist mein Schmerzpunkt?
= Wo ist meine Schmerzgrenze?

= Wo sehe ich «Spielraume»?
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Kreativitat beginnt in der Vorbereitung

= Welche Varianten gibt es?

Kreativitat

= Welche davon bevorzuge ich?

= \Was kann ich bieten, das mich nichts kostet und der
Gegenseite viel bringt?

= Welche Fragen helfen, die Gegenseite zum
mitdenken zu animieren?

= «Window of opportunity» nutzen
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Uberlasse es nicht dem Zufall

= «Put the Fish on the Table»

= Ethik — dem Gegenuber immer mit Wurde begegnen
= Emotion — die eigenen Emotionen im Griff haben

= Empathie — den Willen, die andere Seite zu verstehen
= Warnungen anstelle von Drohungen

= Visualisierungen gezielt und zum richtigen Zeitpunkt




Verhandeln

Standardablauf

Ausgangslage — Rahmen setzen
Weshalb sind wir hier? Woruber wird verhandelt?

Ziel
Minimal- & Maximalziel, welches mitgetragen wird

Standpunktanalyse

Jede Partei kommt zu Wort. Aussagen werden nicht
gewertet oder kommentiert. Verstandnisfragen sind
erlaubt.

Verhandlung

Varianten entwickeln, kommentieren, bewerten.
Mehrheiten finden.

Losungsfindung & Verbindlichkeit schaffen
Konsens vs. Konsent
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Was ist grundlegend?

= Es kann auf mehreren Ebene verhandelt werden:
1. Beziehungsebene
2. Vorgehensebene

AUf We‘Cher 3. Losungsebene
E b e f e Was ist wichtig?

= Zuerst klaren, auf welcher Ebene verhandelt wird

Ve r h a n d e ‘ n 7 Erkenntnisse

= Nie uber Losungen verhandeln, wenn die Gegenseite
(noch) nicht bereit dazu ist




Gesprachsvorbereitung - Verhandlungspyramide

Unsere Sicht

as sind unsere Standpunkte?
Was sind unsere «Red Flags»?
Was sind die Schlusselfragen der
Verhandlung?

Planung

Zeitpunkt und Ort?
(in der Bank, beim Kunden)
Gesprachsfihrung?

(alleine, Tandem, delegiert)?
Terminvereinbarung?
(via E-Mail, Telefon oder personlich)?
Einstieg?
«Put the Fish on the table» — Wie?
Visualisierung Erkenntnisse?
Wie, wo halte ich die Resultate fest?

Ziel

Was ist das minimale Ziel?
Was ist das Maximalziel?

Was ist das wahrscheinliche Ziel?

Ausgangslage

Weshalb kommt es zur Verhandlung? Was liegt vor? Was ist bisher passiert?
Was sind die Fakten?
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GegenUber

Welche Punkte sprechen fur
das Gegenuber?

Welche Forderungen sind
wahrscheinlich?




Kommunikati Verhandlungen

Toolbox
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Die Positionen orten & verstehen

\Was verstehen Sie unter...”

Offe ne | . ,Wie finden Sie den Punkt xy..."

Weshalb denken Sie, dass...”

Standpunktanalyse

,Welches Ziel verfolgen Sie bei. ..

,Mit was vergleichen Sie..."”
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Verschiedene Standpunkte

,Aus Sicht der Bank ist...”
,Der Standpunkt der Bank ist...."
,Die Haltung der Bank zum

=
/.\
ol
Thema xy ist,...."
Sgz
/.\
ol
| Beraterin

Standp&nkte

,Mein Standpunkt ist....."
,Mir ist wichtig dass...."
,Ich vertrete die Meinung,
dass...."

Berater/in




Klare

Standplinkte
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Was ist grundlegend?

= Es gibt mehrere Standpunkte und dies aus Sicht der
beratenden Person bzw. der Bank

Was ist wichtig?

= Die eigenen Standpunkte erst dann verlassen, wenn die
Standpunkte der Gegenpartei bekannt sind. Die
vertiefenden Anschlussfragen machen den Unterschied

Erkenntnisse aus der Praxis

=, Nein-Sagen” ist ungewohnt & braucht , Energie”
= Die Standpunkte der Bank werden nicht gleich
vertreten, wie die eigenen — manchmal gar nicht



Fragen statt sagen!
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Fragen machen Gesprache besser!
» Fragen fUhren zu antworten

= Fragen stimulieren Gesprachspartner/in

* Fragen liefern Informationen

= Fragen lenken das Gesprach

» Fragen vertiefen die Beziehung

* Fragen wirken selbstuberzeugend
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Was ist grundlegend?

= Die Partei, welche zuerst , ankert”, setzt damit die
,Baseline” der Verhandlung

Was ist wichtig?

= Wenn wir wissen, wie der Markt spielt, den Anker
zuerst setzen

- Anker-setzen

Erkenntnisse aus der Praxis

= Drei Verhandlungspunkte bestimmen
1. Einstiegsanker
2. Personlicher ,Schmerzpunkt’
3. Absolute Untergrenze = Walk-away-Punkt
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Was ist grundlegend?

= Das Abbrechen von Verhandlungen ist keine
Niederlage, sondern ein taktisches Element.

Was ist wichtig?

b b h = |Immer 3 Turen fUr einen Wiedereinstieg offnen:
A rU C ,Ich mdchte festhalten, dass aus meiner Sicht zum
jetzigen Zeitpunkt und beruhend auf den bisher
diskutierten Punkten keine Einigung maoglich ist.”

Erkenntnisse aus der Praxis

= Verhandlungen werden oft verschoben, anstatt
abgebrochen (keine Standby-Stressphase)

= Abbrechen heisst nicht, die Beziehung zu beenden. Fur
die Bereitschaft kann man sich immer bedanken.
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Zusammenfassung

= Ebenen der Verhandlung abstecken
(Beziehung / Vorgehen / Losung)

\/erha N de‘ N = Eigene Standpunkte & ,Red Flags” setzen
kom pa kt = Spielraume erortern (in Szenarien denken)

= Walk-away-Punkte (Exit) definieren
= Verhandlung planen (Verhandlungspyramide)

= Die ersten 2 Minuten nicht dem Zufall
Uberlassen & ,, durchspielen”
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Bankenberatungszentrum

bbz st.gallen ag
ZUrcherstrasse 202 | Postfach 149

CH-9014 St.Gallen

Telefon +41 71 274 02 40
info@bankenberatung.ch
www.bankenberatungszentrum.ch
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