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m Geschiftsleben wird
mit harten Bandagen ge-
kdmpft und oft gewinnt
derjenige, der die stérks-
te Position hat. Vor dem
Erfolg am Verhandlungstisch
steht die Frage: Wie kommen
Sie auf den besten Platz? Kei-
nesfalls nur mit brillanter Ge-
sprachstaktik oder versierter
Rhetorik, sondern mit perspek-
tivischem Denken. Das bedeu-
tet, dass Sie frithzeitig erfolg-
versprechende Strategien aus-
wihlen und die erforderlichen
Kompetenzen aufbauen miis-

UuDoO
KREGGENFELD

Der Kommunikationspsy-
chologe leitet die Agentur
,,Direkt im Dialog“ in Freiburg.
Als Trainer und Coach unter-
stiitzt er Manager dabei, Ver-
handlungs- und Fiihrungs-
kompetenzen aufzubauen und
zu erweitern.

Die vielfiltigen Facetten des
Themas beschreibt er in seinem
Wirtschafts-Fachbuch ,Ver-
handeln 2 - Systemische Ver-
handlungskompetenz fiir eine
komplexe Welt“, Cornelsen-
Verlag, 19,95 Euro. Mehr dazu
unter www.kreggenfeld.com
|

sen - gerade wenn Sie eine jun-
ge Filhrungskraft sind und
noch ein Stilick auf der Karrie-
releiter nach oben wollen. Ha-
ben Sie die ersten Stufen er-
klommen, verfiigen Sie bereits
tiber hierarchische Macht.

Sie fiihren fachlich und dis-
ziplinarisch, entscheiden iiber

Ressourcen, legen Ziele fest,
bewerten und beurteilen. Auf
den ersten Blick sind Sie méch-
tig gegeniiber Thren Mitarbei-
tern. Schliellich bestimmen
Sie, wo’s lang geht!

Doch auf den zweiten Blick
zeigt sich, dass auch Ihre Mit-
arbeiter Thnen gegeniiber
Macht haben. Machen sie nur
Dienst nach Vorschrift oder
schneiden sie Sie vom Informa-
tionsfluss ab, sitzen Sie schnell
auf verlorenem Posten. Hierar-
chische Macht kommt nicht
automatisch durch die Stellung
im Firmen-Organigramm, sie
muss tagtiglich erarbeitet, be-
hauptet und anerkannt werden.

Macht-Faktoren erkennen
Doch wie gelingt es, den eige-
nen Einfluss zu vergréfiern? Je
nach Branche und Kultur ist
die Hierarchie der entschei-
dende Hebel. Aber es kommen
immer noch weitere Faktoren
hinzu. Hier gilt es herauszufin-
den, was speziell in Ihrer Firma
gefragt ist, um Karriere zu ma-
chen. Und genauso wichtig:
was man tunlichst unterlassen
sollte! Vermutlich kommt nach
der Analyse aller offiziellen
und inoffiziellen Informatio-
nen ein Mix aus drei Aspekten
heraus: Sie miissen fachlich
,etwas drauf haben®, die richti-
gen Leute kennen und Ihre
Vorgesetzten haben den Ein-
druck, dass Sie nicht nur sich,
sondern auch dass Interesse
der Firma im Sinn haben.

Mit Spezialwissen punkten
Natiirlich haben Sie das notige
Fachwissen. Sonst hitten Sie
Thren Job nicht. Doch das ist
nur die Pflicht. Wenn Sie wirk-

lich Thren Einfluss erweitern
wollen, geht das nur {iber die
Kiir. Sie brauchen Expertenwis-
sen, ungewchnliches Know-
how, mit dem Sie nicht so ohne
weiteres zu ersetzen sind. Dazu
gehdren spezielle Kenntnisse
in Threm Fachgebiet ebenso
wie geschulte Rhetorik, Présen-
tationskonnen und die Kunst,
Beeinflussungs- und Manipula-
tionstechniken zu erkennen
und abzuwehren.

Schliisselfigur Gatekeeper
Nicht nur Ihr Chef ist wich-
tig. Es gibt viele Leute, die den
Weg zur Macht ebnen kénnen -
vorausgesetzt, Sie kennen die
Richtigen. Wissen Sie, welcher

Kontakt Thnen weiterhilft?
Schauen Sie dafiir nach
Schnittstellenmanagern  oder

Experten auf unterschiedlichen
Hierarchie-Ebenen. Auch Zu-
gang zu besonderen Kunden
oder staatlichen Stellen ist oft
niitzlich. Und keinesfalls un-
terschitzen sollten Sie den gu-
ten Draht zu Gatekeepern, wie
Chefsekretére oder persdnliche

Machiavelli fiir
Fortgeschrittene

Eine starke Verhandlungsposition
entsteht nicht erst am
Verhandlungstisch. Machen Sie
sich moglichst unersetzlich

Referenten. Uber sie nehmen
Sie am inoffiziellen Kommuni-
kationsfluss teil und konnen
ihn im besten Fall mit beein-
flussen.

Teamplayer statt Egomane
Sie werden mehr Einfluss er-
halten, wenn Ihre Vorgesetzten
darauf zihlen konnen, dass Sie
deren Ziele sowie die Firmen-
interessen unterstiitzen und
zudem noch andere Mitarbei-
ter dafiir begeistern. Anders ge-
sagt: Sie sind kein Egomane,
der nur an sich denkt. Uberzeu-
gen Sie bei Gruppenaktivitéten,
indem Sie das Vertrauen der
anderen gewinnen und sie in
Aktionen einbinden, die dem
Team niitzen.

Eine starke Position aufzu-
bauen, gelingt nicht von heute
auf morgen und erfordert vor
allem ein systematisches Vor-
gehen, beispielsweise mithilfe
des PARTS-Modells. Jeder
Buchstabe symbolisiert hierbei
einen Bereich, den Sie kldren
oder in dem Sie aktiv werden
sollten. ,,P“ steht fiir Player. Be-

trachten Sie Thre Organisation
als Spielfeld. Wer spielt bei
Entscheidungen welche Rolle?
Wen wollen Sie dazu holen und
wen lieber nicht dabei haben?
Und wer konnte Thnen helfen,
die Zusammensetzung der
(Verhandlungs-) Runde zu ver-
dndern?

»A“ bedeutet Added Value.
Im iibertragenen Sinne ist das
der Mehrwert, den jeder an
Wissen, Giitern oder Entschei-
dungsmacht einbringt. Erken-
nen Sie, was das Wichtigste ist
und konzentrieren Sie sich da-
rauf, genau dort an Bedeutung
zu gewinnen. Von Rules leitet
sich das ,,R“ ab. In jedem Un-
ternehmen gibt es bewusste
und unbewusste Regeln. Nur
wer sie kennt, kann richtig mit-
spielen, die Regeln verdndern
oder ganz bewusst brechen.
»I“ kommt von Tactics, also
der Spiel-Auffassung. Sie kann
kooperativ nach dem Motto
HFir uns alle ist genug da!“
oder kompetitiv nach dem
Grundsatz ,Alles, was der an-
dere gewinnt, verliere ich“ sein.
Ob auf dem Spielfeld oder bei
Verhandlungen - dieses Ver-
stdndnis ist ausschlaggebend
dafiir, wie hart der Gegenspie-
ler angegangen wird. ,,S“ be-
zeichnet Scope, den Entschei-
dungsraum.

Ein klassisches Beispiel da-
fiir sind Preisverhandlungen.
Lassen Sie sich nicht nur auf
die eine Zahl festnageln, die am
Ende unter der Rechnung
steht. Leichter zum Abschluss
kommen Sie, wenn Sie die Per-
spektive beispielsweise auf
Zahlungskonditionen oder den
Service ausdehnen.




