Angst in Verhandlungen

Wie gehe ich mit dieser Emotion um?
Yurda Burghardt
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Wir sind die fihrende Verhandlungsberatung in Europa

>2.800

Abgeschlossene
Verhandlungs-
projekte

y €193 Mrd.

Verhandeltes
Volumen
pro Jahr

ROI 1:30 Verdopplung

>50

Durchschnittlich bei Verhandlungs- Wertbeitrag
umgesetzten experten innerhalb von
Projekten* 24 Monaten

* Statistische Erfassung aller NAG-Verhandlungsprojekte der letzten 4 Jahre

Unser Fokus

= Spieltheorie, Verhaltens6konomie
und Neuro-Wissenschaften in der
Praxis

= Fokussierte, ROI-orientierte
Einkaufs- und Vertriebsberatung
mit direkter EBIT-Optimierung

» Bewahrtes Verhandlungsmanage-
ment fur Kostensenkung oder
einzelne, schwierige Verhandlungen
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Experiment:
Wie wirkt sich Angst auf Verhandlungspartner aus ?

Gruppe von 136 Teilnehmern sollte einen Handyvertrag aushandeln, bei dem ein Kaufpreis,
eine Garantiezeit und die Vertragsdauer vereinbart werden mussten.
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Angst in Verhandlungen ist relevant — und normal
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Verursacht durch: Aggressiver
Verhandlungspartner, keine
fundierte Vorbereitung,
Verhandlungspartner hat
Verhandlungsmacht,
Unsicherheit bzgl. unserer

Verhandlungsfdhigkeiten '

Angst kann
Verhandlungsergebnisse
nachweislich signifikant
beeinflussen.
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Angst beeinflusst die Verhandler-Performance negativ
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Aber es gibt auch positive Impulse, die es zu nutzen sind!

L]

Angst fiihrt dazu:

Dass wir einer Situation mehr
Gewicht geben

Dass wir sorgfaltig nachdenken
Dass wir bedacht vorgehen

Dass wir gut vorbereitet sind

+

Angst:

signalisiert Bedeutung des
Ergebnisses und Wertschatzung
einer Situation

gibt Feedback tber unsere
Stimmung und Haltung

Zeigt Verletzlichkeit, wodurch man
Vertrauen aufbauen kann
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und sie zu nutzen
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Fazit - Es gibt Wege, mit Angst umzugehen
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techniken helfen, mit Angst in Verhandlungen
umzugehen
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= Routine und Erfahrung im Umgang sind essenziell
sehr wichtig

= Eine sorgfaltige und fokussierte Vorbereitung ist
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= Vor Verhandlungen kann Angst als Motivation
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genutzt werden, sich effektiv vorzubereiten
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= Nach Verhandlungen kann Angst helfen,
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methodisch den nachsten Schritt zu machen
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Verhandlungsbegleitung
Coaching & Training

Aufbau von Verhandlungsexcellence
(CoE)



	Angst in Verhandlungen
	Folie 1: Angst in Verhandlungen
	Folie 2: Wir sind die führende Verhandlungsberatung in Europa
	Folie 3: Experiment:  Wie wirkt sich Angst auf Verhandlungspartner aus ?
	Folie 4: Angst in Verhandlungen ist relevant – und normal
	Folie 5: Angst beeinflusst die Verhandler-Performance negativ
	Folie 6: Aber es gibt auch positive Impulse, die es zu nutzen sind!
	Folie 7: Fazit - Es gibt Wege, mit Angst umzugehen, und sie zu nutzen
	Folie 8


