RAT & TAT

Verhandlungen: Der Chef
bleibt besser im Hintergrund

SECHS TIPPS wie Verhandlungen besser gelingen

fihrten Unternehmen ist es db-

lich, dass sich der oberste Chef
beim Einkauf ab einem bestimm-
ten Verhandlungsvelumen das
letzte Wort vorbehailt. Das kann
helfen, wenn das Chefgesprich
Teil einer gezielten Eskalations-
strategie ist, um dem Lieferanten
zu signalisieren, dass die Grenze
erreicht ist.

I n manchen, hiufig inhaberge-

Doch ein solches Vorgehen spricht
sich bei den Lieferanten herum, so
dass diese in ihren Angeboten von
vorneherein einen ,Chefbonus®
einpreisen. Hinzu kommt, dass ein
solches Verhalten die Verhand-
lungsautoritat der Einkidufer un-
tergribt. Aufierdem schwicht es
die Position, wenn man als Chef
nicht tdber die entsprechenden
Detailkenntnisse verfigt oder un-
ter Entscheidungsdruck steht.

Die wichtigste Lehre lautet des-
halb: Chefs sollten in solchen Ver-
handlungen kein Mikromanage-

1/3

aller Verhandiun-
gen kommen zu
kainem positiven
Ergebnis. Zu
diesem Befund
kamen die
Universititen
Hohenheim und
Potsdam 2019,
Sie hatten 350
Fidhrungskrafte
und Verhand-
lungsfiihrer in
Deutschland be-
fragen lassen.

Quelle: Unl Hohenhelm

ment betreiben und sich nicht in
Details verlieren. [hre Aufgabe
besteht vielmehr darin, die Ziele
und die grofie Linie festzulegen
und das Verhandlungsteam richtig
zu fithren, chne selbst operativ in
die Verhandlung zu gehen.

Verhandiungen sind eher
erfolgreich wenn...

¢ .. klare Ziele far die Verhandlung
ausgearbeitet werden und auf
eine durchdachte Verhandlungs-
strategie geachtet wird;

¢+ .. das Verhandlungsteam volles
Vertrauen geniefat:

¢+ ... das Verhandlungsteam opti-
mal zusammengesetzt und in-
haltlich und mental bestens auf
die Verhandlung vorbereitet ist;

¢ .. in einem Drehbuch die Leit-
planken fiir die Verhandlungen
vorgegeben sind. Es sollte die
maglichen Verhandlungsszena-
rien inklusive aller Eskalations-
stufen durchspielen;

¢ ... das Verhandlungsteam mit

einem klaren Mandat ausgestat-
tet ist, damit es weif2, was es
verhandeln kann und was nicht:

+ ... sich das Team wihrend der
Verhandlungen entlang festgeleg-
ter Meilensteine und Zwischen-
ziele bewegt: Wann steht die
Ergebnisampel auf Grin, wann
auf Gelb und wann ist der Walk-
away (Rot) erreicht.

Fazit: Wenn der oberste Chef
selbst verhandelt, ist anschlieffend
keine Korrektur mehr maglich.
Seine Aufgabe besteht stattdessen
darin, gute Rahmenbedingungen
zu schaffen, um eine klare Strate-
gie auszuarbeiten, die richtigen
Personen fir das Verhandlungs-
team auszuwihlen und aus dem
Hintergrund den Verhandlungs-
ablauf zu leiten.
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lungen am besten.
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