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Verhandeln, aber richtig Nicht der Skrupelioseste, sandern der Einfuhlsarmste errgicht sein Ziel konsaguant

Kein Verhandlungsmeister
iIst vom Hlmmel gefallen

Egal, ob es um einen
Millionendeal geht oder
darum, wer Uber das
Femsehprogramm ent-
schaidet: Leben heilbt
verhandeln, Autor Ste-
fan Amin Talab verrit,
wie's geht.

" MARIER GENETTI

Wisn, Sie will Hugh Grant sehen,
et das FuBball-Landerspial, ,Ias
panzd Laben ist eine Verhand-
lung”, sagt Stefan Amin Talah,
Dirsktor des comesn-inatitute for
comminkcation und Auntor des g6-
ehen erschianen Buches Der Vaor-
handlungsmeistar”, . Und”, fagt der
Turist hingu, Jwrir verhandeln tag-
[aplich " Weahnlh e sich um eins
der natirlicheien, aber gleichzei-
g awch um eine dar schwierigeten
aachen der Welt handeln wiinde.
Sohlieflich hat feder besbmmte

Intgressen, die or durchestzen  Junst und Mediator Sistan Amin Talab, hat Kinf Jahme leng nach Krasnian gesisctl, dis uns zum Varbandlimgareiste: machen,

mochte und wobel er saine Mit-
natischen um eine entdprechendn
Telwillige Handlong odar Tniss-
ansunyr bewapan mess,”

ilischees stimmen nicht

Egal, ob g8 um einen Millicnen-
l#al gebt bder darum, wer fther
las Fermselyprogramm s chisid et
Wenn keiner selbetlon auf salne
Vitnsche warzichien will. kinnen

Nenn keiner selbstlos
auf seine Winsche
verzichten will, kdnnen
wir uns nur einigen,
WENN wir uns aufeinan-
der zubewagen,

B. MW TELEN, BUCHSUTOR

rechiedlishstan Berufsgruppan

durchfohrie. Juristen, Bankern

wie Sozinlarbaitern gtellie er die
Frage: .Wle sieht fir Sie dia ideals
Verhandlung und dey pecfelctn Vor-
handler aus?

Dins Ergebmis hat den Autor zum
Teil dalbat fiburrazchi’ Vor allem.

‘das=derporfeite Verlsdler e
" Hipd nlohts mit dem Bild gemeln-

ram hat, das sicl in wielen ]{lﬁ'pfan
klischeshaft varankert Lat. JEr ist
weder éin Porscha-fahrander An-
snptrager noch geht er anf dem

Weg zu seinem Ziel Ober sprich-

wirtliche Leichen_ Tind; Er wiirds
anuch nicht ala perfekier Verhand-
ler peboran.”

Vorbersitung entscheidet

Der Varhandlungemelster sed
giatt dessen einer, der sich gut
auf ving Verhandlung vorbereitat,
~ET stellt seinp Sichtwelse els-
quent dar wid brngt anschaaliche
Beispinlo, Und: ET varseizt sich in
dis Lags seines Gapaniibers hinein
nnd findat heravs, was der andara

Der perfakins Verhandler weil,
wae e will und verfolgt sein Ziel
giplztrebly. In sefnsr Argummmta-
Hon ist gr zwar hiflch und passt
gich selnem Gegenitber an, er (st
aber hart, wenn #5 wn die Sache
peht, Er beherraehit die Technik, 2o
kontern.”

Der Plan, den anderen iber den
Tisch zichon 0 wollen, sei doge-
gen nur sehr kurzfristig gedache

_Der Mensch ist wich-
tiger als das Produkt.
lch bin mit Mensch-
lichkeit und Spall an
meiner Arbelt Immer
qut getahran.”

PETHA ARIFELTSHAMERR

diirfte dis abaalute Mehrzahl sain,
sollte man deraul varsichisn®,
Weasd Talab in seinsr Untersu-
chung noch herausfond: Din po-
puliire Harvard-verhandlungs
methadns ist sumindest in Eoro.
pa nicht zielfohrand, MVor allsm
Studenropder ticken onders als
Amerikaper. Auch pey sinem Ge
schaftealwchluss ist dieBezig:
hungsrhene gans enischeidend.®

Mit Horz und Verstand

Auch Petrn Reifeltshammer,
Geschiftstithrerin von Hoart Sel-
ling, dem ¥ompatenzssnteum
fiar Vierkanf, well: .Der Mensch
Lot wiichtiger als das Prodike*
%id selbet bezsichnet gich als lei-
denschaftliche Verkfoferin, der
a6 wichiig ist, neus Menschen
kennenzalarnen and =z arfahran
wie Untemabmen funktionieren;
sUnabhiingip davon, ob ich Jstzt
einon Verkaufeerfelg habe oder
fleht * Sei mpi mit Mengchliclks=i
immer eehre gut pefukren,



