wirtschaft » mitarbeiter fuhren

Claus-Jiirgen M6l

1972: Meisterpriifung im Zahntech-
niker-Handwerk. 1972: Betriebs-
griindung in Moers. 1975: Vorstand
ZID. 1978: Vorstand VDZI, zustén-
dig fiir das Referat Betriebswirt-
schaft. 1978-1995: Tétigkeiten in

verschiedenen  berufspolitischen
Amtern. 1982-1995: international
tétiger Referent fiir Johnson & John-
son und DENTSPLY International
fiir verschiedene Keramiksysteme.
2000: Ubergabe des eigenen Den-
tallabors. 2001: Verschiedene Tatig-
keiten fir die Flemming Gruppe.
2002: Start der selbststandigen und
unabhéngigen Tétigkeit als Unter-
nehmensberatung fiir zahntechni-
sche Betriebe.
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Wir konnen nicht
nicht kommunizieren

Genau betrachtet kommunizieren wir stindig, oft obne uns dessen bewusst
zu sein: im Businesss wie im Privaten, mit Vorgesetzten, Mitarbeitern, Kolle-
gen, mit Kunden und Lieferanten, aber auch mit unseren Partnern und Kin-
dern. Angefangen bei schlichten Alltagsproblemen, iiber schwierigste diplo-
matische Verbandlungen bis hin zu Verkaufs- und Geschdftsgesprichen.

» Claus-Jirgen Méll

ie jeder weif3, lassen sich die meis-
ten Probleme nur schwer bewilti-
gen, ohne dass Menschen einander

missverstehen, sich drgern, aufregen und die
Dinge personlich nehmen — heifst es im ,,Har-
vard-Konzept“, dem Klassiker der konstruk-
tiven Verhandlungs-Kommunikations-Tech-
nik. Denn: Einfach nur der ,,Nice Guy“ zu sein
und jedes Mal das kiirzere Ende des Streich-
holzes zu ziehen, ist auch keine dauerhaft
befriedigende Losung. Wenden beide Partner
den weichen Verhandlungs-Kommunika-
tions-Stil an, kann dies schnell zum mehr oder
weniger erfreulichen (Mittelmaf3-)Konsens
fuhren. Verfolgt jedoch einer die Linie des
»Tough Guy“, entwickelt Druck, greift zu
Drohungen oder besteht auf Konzessionen,
wird der ,,Soft“- Partner in der Regel den Kiir-
zeren ziehen.

Das Harvard-Konzept
Diejenigen unter uns, denen die Sandwichpo-
sition zwischen hart und weich missfillt, kon-
nen auch sachbezogen verhandeln. Diese Me-
thode ist auf das Erfolgsmotto: ,,Hart in der
Sache, weich zum Menschen® zuriickzufiih-
ren. Und auf diesem Prinzip beruht das Har-
vard-Konzept: ,,Getting to yes“, welches Ro-
ger Fisher, Professor an der juristischen Fakul-
tat der Harvard Universitit in Boston und seit
1979 Leiter des ,,Harvard Negotiation Pro-
jects® (HNP), in Kooperation mit seinen
HNP-Kollegen William Ury und Bruce M. Pa-
ton erarbeitet hat. Dreh- und Angelpunkt des
Havard-Konzepts ist der Mensch, der be-
kanntlich kein leicht zu durchschauender, klar

strukturierter und der reinen Logik folgender
Computer, sondern ein dufSerst komplexes
Wesen, mit undurchsichtigen Starken und Po-
tenzialen ist. ,,Getting to yes“ richtet den Fo-
kus auf das Individuum und bietet eine Reihe
sehr wirksamer psychologischer Instrumenta-
rien. Meine Erfahrungen mit diesem Konzept
bestatigen, dass ,, Getting toyes“-Technikenin
praktisch jeder Kommunikationssituation
einsetzbar sind. Konfliktgeladene Gesprachs-
atmosphdren werden spiirbar produktiver
und konstruktiver und verhilft auf diese Weise
die Gesprachspartner fur einander sympathi-
scher zumachen. Besonders relevant wird dies
in komplexen Verhandlungen und im Ver-
kaufsgesprach. Letztendlich entscheidet oft
die Sympathie, das berithmt bertichtigte
Bauchgefiihl, iber den Ausgang der meisten
Verhandlungen. Jedenfalls, wenn alle anderen
objektiven Entscheidungsfaktoren wie Qua-
litdt, Preis und Lieferkonditionen abgeklart
sind. Sympathisch ist uns dann meist derje-
nige, der uns eine wohl balancierte Mixtur aus
Anerkennung und Verstiandnis fiir unsere Be-
duirfnisse entgegenbringt.

In meinen Kommunikations-, Verhandlungs-,
Verkaufs- und Konfliktmanagementtrainings
betone ich unter dem Punkt ,,Einwandsbe-
handlungen“daherimmerwieder: Bringen Sie
Thren Gesprachspartner auf die Ja-Schiene.
Hat er dreimal innerlich zugestimmt, wird er
sich Threm Angebot 6ffnen. Dazu gehoren ne-
ben einer positiven Korperhaltung, eine
freundliche Stimme und ein Licheln ebenso
wie ein gepflegtes AufSeres der eigenen Person.
Untersuchungen von Wahrnehmungspsycho-



