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Ein besseres Gehalt, weniger Stress, groBeren
Spielraum: Holen Sie in Job-Gesprachen mehr flr sich heraus —
und lassen Sie sich dabei von Hollywood inspirieren

b Sie zum Vorstellungsgesprich gehen oder der nichste
O Gehaltspoker ansteht, ob Sie einen Kredit fiir eine

Geschiiftsidee brauchen oder mit Kollegen im Clinch
liegen —im Job ist Verhandlungsgeschick gefragt. Agnes Kunkel,
Autorin des neuen Buches ,Verhandeln nach Drehbuch®
(Redline, 24,90 Euro, www.verhandeln-nach-drehbuch.de),
hat einen Rat fiir Sie: Gehen Sie bei den groflen Hollywood-
Regisseuren in die Schule und schauen Sie sich bei Block-
bustern Thre filmreifen Auftritte einfach ab!

Das Drehbuch

Kein guter Film ohne guten Plot — und entsprechende Recher-
che im Vorfeld. Der Drehbuchautor sammelt Fakten iiber Fak-
ten, damit seine Story rund wird. Und genau das sollten Sie
auch tun, bevor Sie in eine Verhandlung gehen. Versuchen Sie,
so viel wie moglich iiber Thr Gegeniiber herauszufinden. Tragen

Sie z. B. vor einem Vorstellungsgesprich Daten iiber die Firma
zusammen, bei der Sie sich bewerben - sie finden Infos auf der
Firmenwebsite, in Branchendiensten, iiber Bekannte, die dort
bereits arbeiten ... Geht's um eine Abfindung, kann Thnen der
Betriebsrat gute Tipps geben. Bei einer anstehenden Gehalts-
verhandlung wissen vielleicht Kolleginnen sus Erfahrung, welche
Taktik Thr Chef bei solchen Gespriichen bevorzugt. Stellen Sie
sich diese hilfreichen Hinweise wie Stimmen aus dem Off vor,
die Sie leiten. Denken Sie in der Vorbereitungsphase stets dar-
an: Was will ich, was will der andere? Und: Wo liegen gemein-
same Interessen? Vor dem Hintergrund aller Recherche-Ergeb-
nisse entwickeln Sie nun Ihren Handlungsfaden. Formulieren
Sie Thre Strategie unbedingt schriftlich: das wirkt stirker! Falls
Sie nichr allein in die Verhandlung gehen, ernennen Sie eine
Person zum Wortfithrer. Besprechen Sie simtliche Details.
Wichtig: Strittige Punkte auf keinen Fall ausklammern, das
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erspart Thnen spitere Irritationen. Auferdem sollten Sie die
Location in Thre Planungen einbeziehen. Agnes Kunkel weil3:
,AuBerhalb ihrer gewohnten Umgebung sind Leute groBziigi-
ger mit Informationen und Zugestindnissen.“ Thre Chefin
werden Sie wohl kaum hinter ihrem Schreibtisch hervorlocken
kénnen, aber geht’s um eine Aussprache zwischen Kollegen,
dirigieren Sie den anderen ruhig auf neutrales Terrain, etwa in
ein gemiitliches Café in der Nihe.

Do: Einen festen Termin vereinbaren mit genug Vorlaufzeit.
Don’t: Sich zu einem Spontan-Gespriich hinreifien lassen.

Der Vorspann

Sie kennen das: Bevor's losgeht, werden erst mal alle handeln-
den Personen vorgestellt. Im Film ist das eine Aneinander-
reihung von Namen — hiufig im Zusammenspiel mit den ersten
Bildern, auf denen die wichtigsten Personen zu sehen sind. In
der realen Situation iibernehmen wir die Vorstellung selbst —
und dieser Moment ist extrem wichtig! Denn der erste Ein-
druck entscheidet, wer in der weiteren Verhandlung welche
Rolle spielt. Menschen, die langsam sprechen, keine nervisen
Bewegungen machen, ihr Gegeniiber ansehen
und mit Namen ansprechen, wirken entspannter
— und werden von anderen wie selbstverstind-
lich sofort als Hauptdarsteller gesehen. Legen
Sie also durch Mimik, Gestik und Ausdrucks-
weise fest, ob Sie im Rampenlicht stehen oder
lieber die Komparsin geben wollen. Agnes
Kunkel rit: ,Geben Sie Threm Gegeniiber die
Hand, halten Sie Blickkontakt — und fallen Sie
nicht gleich mit der Tiir ins Haus.* Aus Holly-
wood kennen wir das Ritual, dass einer dem
anderen erst mal einen Drink anbietet. Im Ge-
sprich mit Chef oder Kolleginnen wird's wahr-
scheinlich ein Kaffee sein — aber die Wirkung
ist dieselbe: Man wird auf zwanglose Weise in
die Handlung hineingezogen. Eine dhnliche
Funktion hat {ibrigens der Smalltalk. Unver-
fangliche Themen, z. B. Sport, Kinder oder der
letzte Kassenschlager im Kino sind ein guter
Gesprichseinstieg.

Do: Freundlich auf den Verhandlungspartner
zugehen, ohne sich anzubiedern.

Don’t: Thn mit Komplimenten iiberschiitten.

Die ersten Szenen

Um die handelnden Personen kennen zu lernen,
setzen Regisseure zu Beginn des Films hiufig
auf schnelle Schnitte. Es geht darum, ins Ge-
schehen hineinzukommen. Jede neue Szene
steht fiir eine neue Information. Nach diesen
Anfangssequenzen soll der Zuschauer einen
ersten Uberblick dariiber haben, was das Thema
ist und welche Personen beteiligt sind. Auch
am Verhandlungstisch gilt es nun, die Lage aus-
zuloten. Auch wenn Sie mit bekannten Leuten,
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etwa Threm Chef oder Kolleginnen, zusammentreffen, iiber-
springen Sie diese Phase auf keinen Fall, sondern sammeln Sie
moglichst viel ,Stoff“. Steht etwa eine Unterredung mit Kolle-
ginnen an, um zu kliren, wer in Zukunft welche Aufgaben iiber-
nimmt, checken Sie genau ab, was die Gegenseite will: Richten
Sie Thre Aufmerksamkeit auf die beteiligten Personen und
machen Sie erst dann einen Schwenk, wenn Sie wirklich alles
wissen — auch vermeintliche Banalititen, Stellen Sie gezielte
Fragen, héren Sie gut zu, was IThnen die andere Partei mitzutei-
len hat, und fassen Sie bei Unklarheiten ruhig noch mal nach.
Wer bei einem Film am Anfang nicht aufpasst, hat spiter grofite
Miihe, dem Plot zu folgen. Wenn Sie etwa in einem Vorstel-
lungsgesprich nicht geniigend iiber die Firma und Thren neuen
Arbeitsplatz in Erfahrung bringen, kénnte das z.B. bei der
Gehaltsfrage fiir Sie ein Nachteil sein.

Sie selbst sollten in dieser Phase noch so wenig wie moglich
rauslassen. Nichts erhéht die Spannung mehr, als mit Unschir-
fen zu arbeiten und alles ein wenig im Vagen zu lassen. Legen
Sie sich also nicht fest und verkneifen Sie es sich, zu viel vom
eigenen Know-how preiszugeben. Wenn Sie bei einem poten-

Inszenieren Sie einen
souveranen Auftritt

Wie kommt das
riiber? Planen Sie
wichtige Job-Szenen
wie ein Regisseur



Sie Ihr Pulver nicht g

k.
W

Beweisen Sie Ihren

Sinn fiur Dramaturgie

ziellen Kreditgeber etwa sofort erzihlen, was fiir eine geniale
Geschiiftsidee Sie haben, greifen Sie der Verhandlung vor. Sie
sollten sich diese Highlights fiir spitere Schliisselszenen auf-
heben. Viel effektvoller ist es, Thre Forderungen happchenweise
anzubringen. ,Auch hier kénnen wir aus Filmen lernen®, so
Agnes Kunkel. , Dort wird in einem Dialog pro Redebeitrag nur
eine Kernbotschaft iibermittelt. Der Zuschauer soll ja mitkrie-
gen, um was es geht.“ Thr Tipp: Sétze mit ,Ich“ beginnen lassen
(, Ich bin hier, damit wir iiber mein Gehalt sprechen®). Falls das
Gespriich abdriftet, machen Sie einen Schnitt und fassen Sie
das Wesentliche noch mal zusammen.

Do: Erst wenn alles auf dem Tisch liegt, entscheiden, ob es sich
lohnt weiterzumachen.

Don’t: Vorschnell Zugestandnisse machen. In dieser Phase
wird noch nichts entschieden!

Der Showdown

Jetzt erreicht die Spannung ihren Hohepunkt — und hier sind
Regisseure von Thrillern und Gerichtsdramen die besten Lehr-
meister, denn Nervenkitzel ist ihr Geschift. Ob sich zwei Kon-
trahenten ein finales Duell liefern oder ein Mérder vom Staats-
anwalt in die Zange genommen wird — es ist immer der Schlag-
abtausch, der uns in Atem hilt. Und auf den die Handlung im
Vorfeld unausweichlich zuliuft. Natiirlich geht es bei einem
Gehaltsgesprich nicht um Leben und Tod, aber die Wahl der
Waffen will ebenso iiberlegt sein. Cleveres Argumentieren, ge-
wieftes Kalkulieren und geschicktes Nachgeben sind angesagt.
Und nur wenn Sie dabei genug Spielraum einplanen, gibt's
keinen Flop. Lassen Sie am besten den anderen erdffnen, etwa
indem Sie Ihren Chef fragen: ,Was hatten Sie sich denn vor-
gestellt?* Ziert der andere sich, iibernechmen Sie — und nennen
gleich Thre Maximalforderung. ,Gerade auf Harmonie bedachte
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Menschen haben hier Probleme,
weil sie meinen, sie vergiften damit
die Situation®, weill Agnes Kunkel.
Fehlanzeige! ,Durch den so ge-
nannten Ankereffekt steht eine
Forderung im Raum und dient im
Weiteren als Mafstab.” Jetzt ist die
andere Seite am Zug. Bewerten Sie
deren Angebot nicht vorschnell
und lassen Sie auf keinen Fall die
Spannungskurve abfallen (,Mit so
viel Entgegenkommen hiitte ich gar
nicht gerechnet”). Signalisieren Sie,
dass Sie eine Einigung wollen, aber
nicht um jeden Preis. Und bewei-
sen Sie bei allem Thren untriiglichen
Sinn fiir Dramaturgie. Vielleicht
bringen Sie einen kleinen Cliffhan-
ger an (,Kénnten wir vielleicht das
Fenster aufmachen — es ist so stickig
hier*), bevor Sie Ihr stirkstes Argu-
ment auffahren (,Ich habe durch
die Sonderaufgaben, die ich im letzten Jahr iibernommen habe,
viel zum Erfolg der Abteilung beigetragen®). Machen Sie nur
nicht den Fehler, Thre beste Waffe durch eine weniger schlag-
kriftige zu ersetzen (,,Ich habe mehr geleistet als Kollegin X“).
Dann laufen Sie Gefahr, auf Nebenschauplitze zu gelangen.
Und denken Sie dran: Die Regel beim Verhandeln lautet: Zu-
gestandnis gegen Zugestindnis — und zwar in gleicher Miinze.

Ein weiterer Blick in Hollywoods Trickkiste zeigt Thnen
bekannte Spielchen, die auch im Joballtag gern gegeben werden.
Den Gegner miirbe machen etwa — darauf zielt die beliebte
,Good guy, bad guy*“-Taktik, die Thnen aus Verhrszenen vieler
Krimis bekannt ist: Der Bose setzt Sie unter Druck, der Gute
macht sich zu Threm , Fiirsprecher® — doch letztlich wollen
beide Sie weichkochen und zu einem Zugestindnis bringen.
Sobald Sie merken, dass z. B. Thr Teamchef und sein Stellvertreter
bei einem Personalgesprich mit Thnen diese Nummer abzichen
wollen, hilft nur eines: Die Strategie aufdecken (,Ich habe
den Eindruck, Sie wollen hier »good cop, bad cop« mit mir
spielen®). Reagieren die zwei verlegen oder wechseln sie schnell
das Thema, haben Sie ins Schwarze getroffen — und das Spiel
damit in aller Regel beendet.

Nicht minder effektvoll ist der , Walkout®. Eine Seite packt
plétzlich ihre Sachen und tut, als sei die Zusammenkunift fiir sie
beendet. Dadurch soll die Gegenseite in die Knie gezwungen
werden. Die meisten geraten wirklich in Panik und machen vor-
schnell Zugestindnisse. Vorsicht! Bewahren Sie auf jeden Fall
Ruhe. , Vielleicht konnen Sie der Situation mit einem versdhn-
lichen Argument oder einer Entschuldigung die Spitze neh-
men*, rit Agnes Kunkel. Auch gut: die andere Seite, z. B. eine
aufgebrachte Kollegin, die mit Thnen iiber die Aufteilung der
Arbeit verhandelt, daran erinnern, dass doch beiden an einer
Einigung gelegen ist. Im Unterschied zum Film, bei dem meist
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ein Verlierer auf der Strecke bleibt, sollten Sie nach dem Duell
beide auf dem Siegertreppchen stehen. Das Ziel einer erfolg-
reichen Verhandlung ist der Kompromiss — und der liegt meist
in der Mitte, sprich: Beide Seiten sind von ihrer Ausgangs-
forderung abgeriickt und sich niher gekommen. Idealerweise
musste jede Seite die gleiche Wegstrecke zuriicklegen.

Do: Nach schrittweiser Anniherung Zugestindnisse zum
Schluss kleiner werden lassen.

Don’t: Am Ende mit einer Totschlag-Forderung herausriicken.

Das Happy End

Sie haben Thren grofien Auftritt gehabt und sich im besten Fall
mit der Gegenpartei verstindigt. Agnes Kunkel erginzt: ,Nur
wenn jede Seite das Gefiihl hat, um das Ergebnis gerungen zu
haben, sprechen wir von einer Win-win-Situation.” Damit das
Happy End nicht doch noch einen schalen Beigeschmack
bekommt, ist es wichtig, dass Sie — egal ob Sie nun mit Threm
Chef iiber Ihr Gehalt oder mit Kolleginnen {iber Kompetenzen
gesprochen haben — jetzt nicht mehr mit irgendwelchen Forde-
rungen hinterherkommen, sondern die letzte Szene so, wie sie
ist, im Kasten lassen.

Um die Verbindlichkeit des Kompromisses zu unterstreichen,
sollten Sie die Ergebnisse schriftlich fixieren bzw. einen
Termin ausmachen, zu dem Sie z. B. einen Einstellungsvertrag
bekommen.

Liuft der Filmabspann, lisst die Anspannung nach. Genau-
so ergeht es Thren Verhandlungspartnern und Ihnen. Oft
herrscht beim Aufbruch eine fast freundschaftliche Atmos-
phire. Man bedankt sich und plaudert noch ein wenig. Selbst
wenn Sie mit dem Ausgang der Story nicht ganz zufrieden sind:
Melodramatische Einlagen wie abruptes Aufstehen oder ge-
krinktes Schweigen outen Sie als schlechte Verliererin. Senden
Sie versohnliche Signale aus; insbesondere bei Chef oder Kolle-
gen ist dies unerlisslich — das zeigt, dass Sie ein Profi sind.

Do: Dem Gegeniiber zum Erfolg gratulieren.
Don’t: Sich iibertrieben freuen oder erkliren, man hitte noch
Spielraum gehabt.

Die Riickblende

Solange die Erinnerung noch frisch ist, sollten Sie die ganze
Verhandlung noch einmal Revue passieren lassen: Was habe ich
erreicht? Was wiirde ich das nichste Mal genauso, was besser
machen? Analysieren Sie im Detail, wie was gelaufen ist. Viel-
leicht sind Sie bei der Gehaltsverhandlung iibers Ziel hinaus-
geschossen, vielleicht haben Sie sich auf das Bewerbungs-
gespriich nicht ausreichend vorbereitet, vielleicht fiihlt sich eine
Kollegin von Thnen véllig vor den Kopf gestofien? Nur wenn
Sie Ihre Fehler und Schwichen erkennen, kénnen Sie in
Zukunft gegensteuern. Denken Sie daran: Die Oscars werden
alle Jahre neu vergeben. Vielleicht halten Sie beim ndchsten
Mal auch einen in den Hinden...
Do: Die Wut iiber einen verpatzten Deal akzeptieren.
Don’t: ,,Was wiire wenn“-Spielchen anstellen.

Annette Hobberg
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So geht’s! Beriihmte Vorbilder

Worauf kommt es an, wenn man mit einem Bank-
rauber oder einem GroBkonzern verhandeln muss?
In Hollywood-Filmen ldsst sich studieren, wie
Verhandlungen gliicken. Vier bekannte Beispiele:

INSIDE MAN Ein
Bankrauber
plant den per-
fekten Coup -
& Keith Frazier
5 N (Denzel Washing-

/ v ton) und
A : A\ 352l Privatagentin
Madeline White (Jodie Foster) wollen ihn zum
Aufgeben bewegen, jeder aus einem anderen
Grund. White geht kiihl und kalkuliert vor
und hat Erfolg damit. Doch weil sie um jeden
Preis gewinnen will, verliert sie moralisch.

ERIN BROCKOVICH
Als Sekretarin
heuert Erin
A Brockovich

o (Julia Roberts)
in einer Anwalts-
= kanzlei an.

Zufallig entdeckt
sie einen Umweltskandal und setzt mit ihrem
Chef alles dran, den Geschadigten zu helfen.
Weil sie hartnackig ist und ihr die Betroffenen
vertrauen, gelingt ihr der groBe Coup —ein
wahres Lehrstiick flir Verhandlungen aller Art.

. EIN CHEF ZUM
VERLIEBEN

Ohne seine An-
waltin Lucy
Kelson (Sandra
Bullock) wére
Millionar George
Wade (Hugh
Grant) aufgeschmissen: Sie sucht seine Anzlige
aus, regelt seine Scheidung. Erst als sie
weggeht, merkt er, was ihm fehlit, und will sie
um jeden Preis zurlickhaben. Ihr ,Walkout*
bringt ihn dazu, Zugestandnisse zu machen.

. DIE WAFFEN DER
b FRAUEN Die
smarte Assisten-
tin Tess McGill
(Melanie Grif-
fith, 1i.) hofft,
unter ihrer
neuen Chefin
Katharine Parker (Sigourney Weaver) Karriere
zu machen. Doch die klaut ungeniert ihre |deen.
Aber Tess kann sich letztlich durchsetzen,

weil sie in den Verhandlungen stets bestens vor-
bereitet ist, und beweist: Wissen ist Macht!




