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,,Verhandeln ist erlernbar*

Auf einen Kaffee mit Rainer
Manderla, der bei einem
Kénnchen griinen Tee im
Kaffeehaus Krone (iber ge-
schicktes Verhandeln spricht

Herr Manderla, wie oft verhandelt jeder
von uns am Tag?

Die meisten Menschen verhandeln
mehrmals tdglich—ob das mit den eige-

nen Kindern ist oder mit dem Partner,

bei der Arbeit sowieso. Bei den Kindern
geht es darum, wie lange sie aufbleiben
oder Computer spielen diirfen. Bei Paa-
ren geht es um gemeinsame Unterneh-
mungen oder Anschaffungen. Und bei
der Arbeit wird verhandelt, wer bis
wann welche Aufgaben tibernimmt. Je-
des Handeln fiihrt zum Verhandeln.

Muss man das Verhandeln lernen?

Jeder verhandelt sowieso, aber ob er es
gut macht, ist die andere Frage. Bin ich
vorbereitet, weillich, was mirwichtigist
und wie setze ich es um? Wenn ich den
anderenfrontal angehe, wird es schwie-
rig, weil der dann dagegen geht. Und
wenn ich bei Kindern versuche, etwas
durchzusetzen und doch wieder nach-

gebe, habe ich meine Verhandlungszie-

le nichtklar vor Augen und werde keine
guten Ergebnisse erzielen.

Muss man auf Teufel komm raus die
eigenen Ziele durchsetzen?

Nein, ganz im Gegenteil. Die meisten
Verhandlungen finden in mittel- und
langfristigen Beziehungen statt — bei
der Arbeit oder in der Familie. Es geht
darum, Beziehung zu stdrken. Bei guter
Verhandlung kénnen beide gewinnen.
Ein zentrales Motto heifit: Hart in der
Sache und weich zu den Menschen.

Soll man bei Kindern auch Verhand-
lungen zulassen, wenn man eigentlich
seine Regel durchsetzen will?

Wenn ich will, dass meine Kinder um
acht ins Bett gehen, kann ich mir iiber-
legen, wieich einsteige. Ichkann sagen:
»Viertel vor acht geht ihr ins Bett”, weil
ich genau weil, dass sie quengeln und
sagen: ,Ne, ich will lieber um acht.”
Dann kann ich entgegenkommen und
es entstehtvielleicht ein Verhandlungs-
spiel, bei dem das Kind sagt: ,Okay,

Lur Person

Rainer Manderla, 50 Jahre, ist in Kassel
geboren und zum Studium der Politik- und

~ Sozialwissenschaften sowie Volkswirt-
schaftslehre nach Konstanz gekommen.
Danach hat er als Reiseleiter und in der
Erwachsenenbildung gearbeitet, war Steno-
grafielehrer und hat sich selbststandig
gemacht. Heute ist er Verhandlungstrainer,
bietet Seminare fur Existenzgrinder an der

zehnvor.“ Unser jiingerer Sohnistdann
so drauf, dass er sagt: , Ne, fiinf vor.”

Kompromisse gehdéren wohl immer
dazu, aber wann werden sie zum faulen
Kompromiss?

Es gibt bessere Moglichkeiten als Kom-
promisse. In der Verhandlungsliteratur
gibt es dazu ein schénes Beispiel: Zwei
Schwestern streiten sich um eine Oran-
ge. Sie einigen sich auf den Kompro-
miss, dass beide die Hilfte bekommen.
Dann stellen sie fest, dass die eine die
Orange essen wollte, die andere wollte
die Schale zum Kuchenbacken. Inlang-
fristigen Beziehungen konnen wir in
derRegel mehr erreichen als einen fau-
len Kompromiss. Dann ist es nicht im-
mer so wie bei dem Orangenbeispiel,
dass beide 100 Prozent bekommen,
aber mehr als 50/50 ist oft drin. Was der
eine gewinnt, muss der andere nicht
unbedingt verlieren.

Was macht jemand, der sich zwar alles

iiberlegt hat, aber im Verhandiungs-
gespréch klappt es doch nicht?

Ich muss mir meiner selbst bewusst
sein und schauen, an welcher Stelle es
in der Verhandlung nicht funktioniert
hat, was ich anders machen kann. Da
kann ein CoachHilfestellungleisten. Je-
der von uns hat auf sich selbst bezogen
einen blinden Fleck.

Was machen Sie mit diesen Menschen?

Wir arbeiten wie in Rollenspielen. Die
Teilnehmer bestimmen die Verhand-
lungssituation. Wir schauen genau hin,
wo es gehakt hat. Dann machen wir-es
wie beim Film, machen eine zweite und
dritte Klappe und schauen, was sich je-
mand zutraut. Damitkann erindieRea-
litat gehen. Das sind spannende Pro-

Jeder von uns ver-
handelt taglich. Erfolg-
leiches Verhandeln

* kann man lernen.

Das sagt der Verhand-
lungscoach Rainer
Manderla im Gesprach
~ mit SUDKURIER-
Redakteurin Kirsten
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Hochschule fiir Technik, Wirtschaft und
Gestaltung an und ist an der Technischen
Akademie tatig. In der Freizeit fahrt Rainer
Manderla Ski und Fahrrad, wandert und
rudert. Er ist verheiratet und hat zwei
Sohne (13 und 15 Jahre). Am Dienstag,

26. Oktober, 19.30 Uhr, hélt er einen
Vortrag zum Verhandlungsgeschick im Alitag
an der Yolkshochschule Konstanz. (kis)

Das ganze Interview im Internet:
www.suedkurier.de/aufeinenkaffee

zesse. Theoretisch haben wir beim Ver-
handeln sehr viele Moglichkeiten. Da-
von nutzen wir aber nur wenige.

Sind Sie selbst jemand, der wenn mog-
lich immer den Preis driicken will?
IchbinehereinSpieler und schaue, was
ichrausholenkann. Ich setze mir meine
Obergrenze und schaue vorher, was der
Markt hergibt. Beim Autokauf gab es
frither nichts zu verhandeln. Aber vor
zwel, dreiJahren hat man schon zu viel
bezahlt, wenn man nicht mindestens
20 Prozent rausschlégt. Beim Autokauf
kann ich beim Preis fiir meinen alten
Wagen viel verhandeln — und ich kann
beimneuen Wagen fragen: Wieistes mit
Winterreifen? Wie lange habe ich Ga-
rantie? Die kann man auch verldngern.
Auflerdem: Wie viele Inspektionen be-
komme ich gratis? Hier haben Verkédy-
fer mehr Spielrdume als beim reinen
Preis.

Wo horen selbst Sie auf zu verhandeln
und akzeptieren den Preis?

Im Supermarkt verhandele ich nicht,
aberbeiKleidungimmer. Ich gehenicht
gern einkaufen. Wenn ich eine Hose
mochte, kaufe ich gleich zwei. Und
dann sage ich: ,Ich nehme beide. Kon-
nen Sie mir entgegenkommen?“ In der
Regel funktioniert das. Ich habe auch
schon gehort: ,Rabatte geben wir
grundsétzlich keine.” Ich habe dann
nur das Wértchen ,Aber?“ gefragt und
bekam als Antwort: ,Ein T-Shirt kann
ich Thnen dazugeben.” Das funktio-
niert, wenn ich freundlich auf die Leute
zugehe und ein nettes Schwitzchen
fithre. Aber ich darf nicht signalisieren:
Dich drticke ich beim Preis.

FRAGEN: KIRSTEN SCHLUTER




