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pielerisch und leicht verhandeln?

Warum fillt das ausgerechnet

vielen Trainern, Beratern und
Coaches so schwer? Wenn wir uns ein
neues Auto kaufen, dann verhandeln
wir meist gut und erfolgreich. Wenn
wir in eine neue Biiroausstattung in-
vestieren oder uns eine neue Couch
furs Wohnzimmer leisten wollen,
dann lassen wir im Preisgesprich so
schnell nicht locker. Und wie verhal-
ten wir uns, wenn wir unsere eigene
Dienstleistung verhandeln?
Nach unserer Erfahrung schrecken
Trainer- und Beraterkollegen etwa bei
einer Rabattforderung durch die Fach-
abteilung oder den Einkauf regelrecht
zuriick. Wir stellen fest, dass sie sich
personlich angegriffen, unwohl und
ungerecht behandelt fithlen. Es geht ja
immerhin um die eigene Leistung, und
das setzen viele gleich mit dem eigenen
Wert. Wer will darauf einen Rabatt
geben? Das ist menschlich, doch nicht
zielfiihrend. Mehr noch, es behindert
und sabotiert uns. Hier hilft eine be-
wusste Differenzierung zwischen mir
als Person und meiner Leistung.
Als Expertinnen haben wir einen kla-
ren Leitsatz entwickelt: ,,Ich habe ein
attraktives Angebot zu fairen Konditi-
onen. Der Kunde darf selbst entschei-
den, wann er es annehmen will.“ Dieser
Glaubenssatz starkt den Riicken. Und
er vermittelt den Gedanken: ,,Frither
oder spiter bekomme ich dich ja doch,
lieber Kunde!“ Warum also gleich zu
Beginn einer Zusammenarbeit Dum-
pingpreise machen und sich selbst jah-
relang um die eigene Rendite betriigen?
Gerade fur Berater, Coaches und Trai-
ner beginnt das Problem viel weiter
vorne in der Gedankenkette. Ver-

kaufen und Akquise zdhlen nicht zu
ihren favorisierten Rollen, von denen
sie etliche ausfiillen. Viele von uns
sind ,,Solopreneure“: kreative, enga-
gierte Unternehmer, die oft auf sich
allein gestellt sind. Nehmen wir einen
Business-Coach. Er oder sie bietet Per-
sonlichkeitsentwicklung im Business-
Bereich an. In der untenstehenden
Abbildung sehen wir, welche Rollen
dieser Coach (m/w) zu erfiillen hat.

Was immer wieder erstaunt: wie wenig
Zeit die ,eigentliche“ Leistung bean-
sprucht und wie viel Zeit tatsiachlich
notwendig ist, um neue Kunden zu
gewinnen und Selbstmarketing zu be-
treiben. In diesem Kuchendiagramm
addieren sich die Rollen Akquise und
Marketing zusammen auf 40 Prozent
der Arbeitszeit. Handelt es sich um
einen gut ausgelasteten Coach, dann
braucht er ein Drittel der Zeit fiir eben
diese Titigkeit, und was auf der Stre-
cke bleibt sind Akquise und Marke-
ting fur die aktive Kundengewinnung.
Das mag kurzfristig nicht schlimm
sein, langfristig aber kann es gefdhr-
lich werden, wenn die Auftragslage
zuriickgeht, Coachingauftrige auslau-
fen oder Firmenkunden wegbrechen.

Zu wenig aktiver Verkauf bedeutet zu
wenig neue Kunden in der Sales-Pipe-
line. Dies wiederum bedeutet, dass ich
meinen Verhandlungspartner und da-
mit Neukunden unbedingt gewinnen
will. Vielleicht auch um jeden Preis?

Was also auf jeden Fall fiir das notige
Riickgrat in Verhandlungen sorgt: sei-
ne Preise genau zu kennen. Der Coach
aus unserem Beispiel sollte gentigend
Zeit fiir alle seine Unternehmerrollen
berticksichtigen und danach seinen
Stundensatz kalkulieren. Bei 200 ver-
fugbaren Arbeitsstunden pro Monat
(50 Stunden pro Woche!), sind 30 Pro-
zent gerade einmal 60 Coaching-
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Stunden. Wenn der Zielumsatz des
Coaches bei 10.000 Euro pro Monat
liegt, dann darf er nicht weniger als
165,00 Euro pro Stunde kalkulieren.
Das hat nichts mit Zeitmanagement
zu tun, sondern etwas mit Marketing
und Strategie. Auflerdem macht es
nicht gliicklich, neue Kunden zu ak-
quirieren, diese zu coachen und am
Ende des Monats festzustellen, dass
zu wenig ubrig bleibt!

Fir Preis- und Honorarverhandlun-
gen gibt es ein paar Tools in Beratun-
gen, Trainings und Coachings, die wir
gern weitergeben:

Sehen Sie die Verhandlung
als Spiel

Diese Vorstellung nimmt den ernsten
Charakter und sorgt fiir eine spieleri-
sche Haltung. Mit dieser Einstellung
fallt es Thnen garantiert leichter, kre-
ative Losungen zu entwickeln und die
taktischen Spielziige gut durchzuhal-
ten. Stellen Sie sich die Argumente als
Karten vor und seien Sie gespannt,
wer welchen Spielzug vornimmt.
Wenn wir etwas mit Freude und Lei-
denschaft tun, geht es uns nicht nur
leichter von der Hand, wir sind »

Abb. Kuchendiagramm
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Wer gibt auf eigene Leistung

schon gern Rabatt?

auch erfolgreicher damit. Haben Sie
Spafd bei der Verhandlung und trauen
Sie sich auch mutige oder freche Spiel-
ziige auszuprobieren. Denn fur den
Verhandlungspoker gilt: ,Wer nicht
wagt, der nicht gewinnt!“

Bis jetzt haben Sie in Thren Verhand-
lungen eher Argumente fir die Qua-
litat Threr Leistung angesprochen so-
wie den Zusatznutzen und besondere
Alleinstellungsmerkmale? Dann idn-
dern Sie Thre Strategie und tiberlegen
Sie fur die nichste Verhandlung dies:
Warum ist Thnen die Zusammenarbeit
mit [hrem Gegentiber so wichtig? Was
konnten die beiderseitigen Vorteile
fir eine strategische oder langfristi-
ge Partnerschaft sein? Welcher Profit
konnte dartiber hinaus fir Sie und Thr
Gegeniiber entstehen? Wenn Sie den
Verhandlungspartner auf einer ,,hohe-
ren“ Ebene von der Zusammenarbeit
und dem Nutzen daraus iiberzeugen,
fallen hohere Honorare nicht mehr so
ins Gewicht, denn auf einmal geht es
um einen gemeinsamen Weg.

Stellen Sie Thre innerliche Bewertung
auf den Prufstand: Wie sehen Sie
selbst Thre Dienstleistung oder Ihr
Produkt? Sind Sie selbst von der Qua-
litat Thres Produkts tiberzeugt? Oder
denken Sie, der Wettbewerber bringt
eine dahnlich gute Leistung? Und was
denken Sie von Threm Gegeniiber? Re-
spektieren Sie IThren Gespriachspartner
oder werten Sie ihn innerlich ab? In
unsere Kommunikation fliefen un-
sere inneren Uberzeugungen und Be-
wertungen mit ein, und sie erreichen
auch unser Gegeniiber. Es gilt also vor
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einer Verhandlung noch einmal genau
zu prifen, welche Gedanken und Be-
wertungen uns zum Erfolg fithren und
welche wir lieber durch positivere Sat-
ze Uberschreiben sollten.

Schweigen ist ein grofler Verhand-
lungshebel. Menschen ertragen es
nur schwer, wenn in Gesprichssitu-
ationen geschwiegen wird. Das kann
man zu seinem Verhandlungsvorteil
nutzen. Wird die Spannung vom Ge-
geniiber nicht ausgehalten, wird die
Stille schnell mit dem nichsten mog-
lichen Angebot bzw. Preisschritt ge-
fullt. Nachdem also der Preis oder
das Angebot benannt ist, schweigen
Sie, lehnen sich innerlich zuriick und
warten einfach ab. Je linger Sie diese
Spannung aushalten, umso mehr gerit
Thr Gegeniiber in Zugzwang.

Was wir aus der Kommunikation
kennen, gilt fiir Verhandlungen umso
mehr: trainieren und kultivieren Sie
es, Fragen zu stellen. Oft stellen wir
geschlossene Fragen oder wir begnii-
gen uns mit oberflichlichen Antwor-
ten und haken nicht so genau nach.

Seien Sie einmal richtig neugierig auf
die Motive und Beweggriinde Thres
Gegentibers. Denn wenn Menschen
gefragt werden und ihnen jemand
wirklich zuhort, Interesse zeigt und
dranbleibt, dann offenbaren sie meist
mehr von sich, als sie mochten: Sie
lassen sich in die Karten schauen, ver-
raten ihre Motive und Strategien. All
das sind hilfreiche Informationen fur
die Verhandlung. Je besser wir unser
Gegenuber einschdtzen konnen, umso
mehr konnen wir unsere Strategie und
Argumente anpassen. Dartiber hin-

aus konnen Sie das Gesprich lenken,
Schwerpunkte setzen oder auch The-
men umschiffen, die fiir Sie nicht von
Vorteil sind. So iibernehmen Sie noch
ganz nebenbei die Verhandlungs-
fuhrung und stirken damit Thre Ge-
sprachsposition.

Sie haben das Gefiihl, eine lingere
Verhandlung steht einer schnellen
Auftragserfilllung im Weg? Achtung:
Die schnelle Losung zu wollen, kostet
oft Geld. Verschieflen Sie also Thr Pul-
ver nicht vorschnell, sondern bleiben
Sie gelassen und ausdauernd. Wenn
Sie in der Verhandlungs-Vorbereitung
genug Argumente gesammelt haben,
dann wissen Sie, dass Sie immer noch
ein Ass im Armel haben. Ziehen Sie
dies erst, wenn der Spielzug Thnen
sinnvoll erscheint. Hier heifst es Poker-
face aufsetzen, gelassen bleiben und
taktisch vorgehen. Dann ist Thnen der
nachste Verhandlungserfolg sicher!
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