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Overview
Chris Voss, ein ehemaliger FBI-Geiselunterhändler, revolutioniert in seinem Buch "Never Split the
Difference" die traditionellen Ansätze der Verhandlung. Er argumentiert, dass die gängigen
Methoden, die auf Rationalität und Kompromiss basieren, oft ineffektiv sind, insbesondere in
Hochrisikosituationen. Stattdessen plädiert Voss für einen psychologisch fundierten Ansatz, der
emotionale Intelligenz, taktische Empathie und aktives Zuhören in den Vordergrund stellt. Das
Buch lehrt den Leser, wie man die verborgenen Bedürfnisse und Ängste des Gegenübers
erkennt und nutzt, um nicht nur einen Kompromiss zu erzielen, sondern das bestmögliche
Ergebnis für sich selbst zu sichern.

Voss' Kernbotschaft ist, dass erfolgreiche Verhandlungen nicht darum gehen, die Hälfte des
Kuchens zu bekommen, sondern darum, den ganzen Kuchen zu verstehen und dann geschickt
zu manövrieren, um das zu erhalten, was man wirklich will. Er präsentiert eine Reihe von
praxiserprobten Techniken, die von der Spiegelung über das Etikettieren von Emotionen bis hin
zu kalibrierten Fragen reichen, um Kontrolle zu gewinnen und Informationen zu entlocken. Das
Buch ist eine Anleitung, wie man in jeder Verhandlung – sei es im Geschäftsleben, bei
Geiselnahmen oder im Alltag – die Oberhand behält, indem man die menschliche Psychologie
besser versteht und gezielt einsetzt. Es ist ein Plädoyer dafür, Verhandlungen als emotionale und
nicht als rein rationale Prozesse zu betrachten und die Werkzeuge zu nutzen, die das
menschliche Verhalten beeinflussen.

Key Takeaways
• Aktives Zuhören und die Technik des Spiegelns sind grundlegend, um Vertrauen
aufzubauen und wertvolle Informationen vom Verhandlungspartner zu erhalten.

• Taktische Empathie bedeutet, die Perspektive des Gegenübers zu verstehen und zu
artikulieren, ohne notwendigerweise mit ihr einverstanden zu sein, um eine Verbindung
herzustellen.

• Das Wort 'Nein' ist oft der Beginn einer echten Verhandlung, da es dem Gegenüber ein
Gefühl der Kontrolle gibt und zu weiteren Erklärungen anregt.

• Etikettieren Sie die Emotionen Ihres Gegenübers, indem Sie Sätze wie 'Es scheint, als ob...'
oder 'Es hört sich an, als ob...' verwenden, um negative Gefühle zu entschärfen und Empathie
zu zeigen.
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• Stellen Sie kalibrierte Fragen, die mit 'Wie' oder 'Was' beginnen, um das Gegenüber dazu zu
bringen, Ihre Probleme zu lösen und Ihnen die gewünschten Informationen zu geben.

• Nutzen Sie die 'Illusion der Kontrolle', indem Sie Ihrem Gegenüber scheinbare
Wahlmöglichkeiten anbieten, die alle zu Ihrem gewünschten Ergebnis führen.

• Achten Sie auf verbale und nonverbale Hinweise, um Lügen zu erkennen und die wahren
Motive und Prioritäten Ihres Verhandlungspartners aufzudecken.

• Suchen Sie nach 'Schwarzen Schwänen' – unerwarteten, aber entscheidenden
Informationen, die das gesamte Verhandlungsgeschehen verändern können.

Chapter Summaries
Taktische Empathie

Dieses Kapitel führt in das Konzept der taktischen Empathie ein, die Fähigkeit, die Welt aus der
Perspektive des Verhandlungspartners zu sehen und seine Gefühle zu verstehen, ohne sie zu
teilen. Voss betont, wie wichtig es ist, aktiv zuzuhören, um die zugrunde liegenden Bedürfnisse
und Motivationen zu erkennen. Er erklärt, dass Verhandlungen oft von Emotionen und nicht von
Logik bestimmt werden und dass das Erkennen und Benennen dieser Emotionen der erste
Schritt ist, um Vertrauen aufzubauen und eine Verbindung herzustellen. Der Fokus liegt darauf,
die andere Seite dazu zu bringen, sich verstanden zu fühlen, was die Grundlage für jede
erfolgreiche Interaktion bildet.

Lass es regnen

Hier wird die Technik des "Spiegelns" (Mirroring) vorgestellt, eine einfache, aber äußerst
effektive Methode, um Rapport aufzubauen und Informationen zu sammeln. Spiegeln bedeutet,
die letzten ein bis drei Worte des Gesagten des Verhandlungspartners zu wiederholen. Dies
signalisiert Interesse und ermutigt die andere Person, weiter zu sprechen und mehr Details
preiszugeben, ohne direkt Fragen stellen zu müssen. Voss erklärt, dass diese Technik eine
unbewusste Verbindung schafft und dem Gegenüber das Gefühl gibt, gehört und verstanden zu
werden, was die Tür für tiefere Gespräche öffnet und Vertrauen fördert.

Fühle nicht ihren Schmerz, benenne ihn

Dieses Kapitel behandelt das "Labeling" (Benennen), eine Technik, um die Emotionen des
Verhandlungspartners zu identifizieren und verbal auszudrücken. Formulierungen wie "Es
scheint, als ob...", "Es klingt, als ob..." oder "Es sieht so aus, als ob..." werden verwendet, um
Gefühle wie Frustration, Angst oder Freude zu benennen. Voss erklärt, dass das Benennen von
Emotionen diese entschärft und dem Gegenüber zeigt, dass man aufmerksam ist und seine
Perspektive wahrnimmt. Dies schafft Empathie und Vertrauen, reduziert negative Emotionen
und bereitet den Boden für eine konstruktive Problemlösung vor, indem es die emotionale Last
reduziert.
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Hüte dich vor „Ja“ – Meistere „Nein“

Voss argumentiert, dass ein "Nein" oft der Beginn einer echten Verhandlung ist, nicht das Ende.
Er erklärt, dass Menschen sich sicherer und kontrollierter fühlen, wenn sie "Nein" sagen können,
und dass ein erzwungenes "Ja" oft zu falschen Zusagen führt. Das Kapitel lehrt, wie man Fragen
umformuliert, um ein "Nein" zu provozieren, und wie man damit umgeht, wenn es
ausgesprochen wird. Ziel ist es, dem Verhandlungspartner die Kontrolle zu geben, damit er sich
öffnen und seine wahren Anliegen offenbaren kann, anstatt sich in einer defensiven Position zu
verschanzen.

Löse die zwei Worte aus, die jede Verhandlung sofort verwandeln

Dieses Kapitel konzentriert sich auf die Bedeutung der Reaktion "Genau richtig" (That's right) als
ultimatives Zeichen des Verständnisses und der Zustimmung in einer Verhandlung. Voss
unterscheidet "Genau richtig" von einem oberflächlichen "Du hast Recht", das oft als
Abwehrreaktion dient. Wenn der Verhandlungspartner "Genau richtig" sagt, bedeutet dies, dass
er sich wirklich verstanden fühlt und dass man seine Perspektive präzise erfasst hat. Das
Erreichen dieser Reaktion ist ein entscheidender Wendepunkt, der zeigt, dass eine tiefe
Verbindung hergestellt wurde und die Verhandlung auf einem soliden Fundament steht.

Verbiege ihre Realität

Hier geht es darum, die Wahrnehmung des Verhandlungspartners zu beeinflussen,
insbesondere durch die Nutzung von Ankern und den Effekt der Verlustaversion. Voss erklärt,
wie man extreme Anker setzt, um die Erwartungen zu verschieben und den
Verhandlungsbereich zu erweitern. Er betont auch, dass Menschen stärker motiviert sind, einen
Verlust zu vermeiden, als einen gleichwertigen Gewinn zu erzielen. Das Kapitel behandelt zudem
die psychologische Wirkung von Fristen und wie man sie strategisch einsetzt, um Dringlichkeit zu
erzeugen und die Entscheidungsfindung zu beschleunigen, ohne Druck auszuüben.

Erschaffe die Illusion der Kontrolle

Dieses Kapitel stellt kalibrierte Fragen vor, offene Fragen, die mit "Wie" oder "Was" beginnen und
darauf abzielen, den Verhandlungspartner dazu zu bringen, die Lösung für das Problem zu
finden. Diese Fragen vermeiden "Warum", da es oft als anklagend empfunden wird. Beispiele
sind "Wie soll ich das tun?" oder "Was ist das Wichtigste für Sie?". Voss erklärt, dass diese Fragen
dem Gegenüber das Gefühl geben, die Kontrolle zu haben, während sie gleichzeitig die eigenen
Ziele vorantreiben. Sie fördern die Zusammenarbeit und lenken die Verhandlung in eine
konstruktive Richtung, indem sie den Verhandlungspartner zur Problemlösung anregen.

Garantiere die Ausführung

Dieses Kapitel befasst sich mit der entscheidenden Phase nach der Einigung: der Sicherstellung
der tatsächlichen Umsetzung. Voss betont, dass eine Einigung wertlos ist, wenn sie nicht
ausgeführt wird. Er lehrt, wie man kalibrierte Fragen wie "Wie stellen wir sicher, dass dies
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funktioniert?" oder "Was passiert, wenn wir scheitern?" einsetzt, um den Verhandlungspartner
dazu zu bringen, sich selbst zur Umsetzung zu verpflichten und mögliche Hindernisse im Voraus
zu identifizieren. Der Fokus liegt darauf, die Verantwortung für die Ausführung zu teilen und
einen klaren Plan für die nächsten Schritte zu entwickeln, um Missverständnisse zu vermeiden.

Verhandle hart

Hier wird das Ackerman-Modell detailliert beschrieben, eine strukturierte Methode für
Preisverhandlungen. Es beginnt mit einem extremen Anker, gefolgt von drei schrittweise kleiner
werdenden Angeboten, die jeweils mit einer kalibrierten Frage und einer non-monetären Geste
verbunden sind. Voss erklärt, wie man diese Technik einsetzt, um den Verhandlungspartner dazu
zu bringen, sich auf den eigenen Zielpreis zuzubewegen, ohne aggressiv zu wirken. Das Kapitel
betont die Bedeutung von Geduld, das Setzen von Grenzen und die Fähigkeit, "Nein" zu sagen,
um den besten Deal zu erzielen.

Finde den Schwarzen Schwan

Das letzte Kapitel widmet sich der Entdeckung von "Schwarzen Schwänen" – den unbekannten
Unbekannten, den entscheidenden Informationen, die eine Verhandlung grundlegend
verändern können. Voss erklärt, dass diese verborgenen Informationen oft durch aufmerksames
Zuhören, Beobachten von Körpersprache und das Stellen von Fragen, die über das
Offensichtliche hinausgehen, aufgedeckt werden. Er ermutigt dazu, nach Hinweisen zu suchen,
die die Perspektive des Verhandlungspartners völlig neu beleuchten könnten, und betont, dass
die Fähigkeit, diese "Schwarzen Schwäne" zu finden, den Unterschied zwischen einem guten und
einem außergewöhnlichen Ergebnis ausmachen kann.

Themes
• Taktische Empathie

• Aktives Zuhören

• Verhandlungspsychologie

• Emotionale Intelligenz

• Macht des 'Nein'

• Informationsgewinnung

Frequently Asked Questions
Worum geht es in 'Never Split the Difference'?

'Never Split the Difference' handelt von Verhandlungstechniken, die von Chris Voss, einem
ehemaligen FBI-Geiselunterhändler, entwickelt wurden. Das Buch lehrt, wie man durch taktische
Empathie, aktives Zuhören und psychologische Strategien bessere Ergebnisse in Verhandlungen
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erzielt, indem man die Emotionen und Bedürfnisse des Gegenübers versteht und beeinflusst.

Lohnt es sich, 'Never Split the Difference' zu lesen?

Ja, das Buch ist sehr empfehlenswert für jeden, der seine Verhandlungsfähigkeiten verbessern
möchte. Es bietet praktische, umsetzbare Strategien, die weit über traditionelle
Verhandlungstheorien hinausgehen und auf realen Hochrisikosituationen basieren. Die
Techniken sind sowohl im Geschäftsleben als auch im Alltag anwendbar und können zu deutlich
besseren Ergebnissen führen.

Wer sollte 'Never Split the Difference' lesen?

Dieses Buch ist ideal für Geschäftsleute, Vertriebsmitarbeiter, Manager, Anwälte und jeden, der
regelmäßig verhandeln muss oder seine Kommunikationsfähigkeiten verbessern möchte. Auch
für Personen, die in ihrem Privatleben bessere Ergebnisse erzielen oder Konflikte effektiver lösen
wollen, bietet es wertvolle Einblicke und Werkzeuge.

Wie lange dauert es, 'Never Split the Difference' zu lesen?

Das Buch hat etwa 270 Seiten. Bei einer durchschnittlichen Lesegeschwindigkeit von 250
Wörtern pro Minute dauert es ungefähr 4 bis 5 Stunden, um 'Never Split the Difference'
vollständig zu lesen.

Best Quotes
“Nein ist der Beginn der Verhandlung, nicht das Ende.”

Sag „Nein“

Diese Aussage betont, dass ein „Nein“ nicht als Ablehnung, sondern als Chance für weitere
Erkundung und Informationsgewinnung verstanden werden sollte. Es signalisiert, dass der
Verhandlungspartner sich sicher genug fühlt, seine Position zu äußern.

“Genau richtig“ ist das neue „Ja“.”

„Genau richtig“ ist das neue „Ja“

Der Autor erklärt, dass ein „Genau richtig“ viel mächtiger ist als ein einfaches „Ja“. Es zeigt, dass
der Verhandlungspartner sich verstanden fühlt und die vorgeschlagene Lösung als seine eigene
akzeptiert, was eine tiefere Zustimmung bedeutet.

“Empathie ist keine Sympathie.”

Werden Sie zum taktischen Empathiker

Voss erklärt, dass Empathie das Verstehen der Gefühle des anderen ist, ohne sie teilen oder
gutheißen zu müssen. Es ist ein Werkzeug zur Informationsgewinnung und zum Aufbau von
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Vertrauen, nicht zur emotionalen Bindung oder Zustimmung.

“Spiegeln ist im Wesentlichen die Wiederholung der letzten ein bis drei Worte, die Ihr
Gegenüber gerade gesagt hat.”

Werden Sie zum taktischen Empathiker

Diese Technik ist eine einfache, aber effektive Methode, um zum Reden anzuregen und Empathie
zu signalisieren. Sie zeigt dem Gegenüber, dass man zuhört und seine Worte ernst nimmt, was
Vertrauen schafft und weitere Informationen freigibt.

“Labeling ist eine Möglichkeit, die Emotionen eines Menschen zu bestätigen, indem man
sie anerkennt.”

Werden Sie zum taktischen Empathiker

Labeling, oder Etikettieren, hilft, die Gefühle des Gegenübers zu validieren und Vertrauen
aufzubauen. Indem man die Emotionen benennt, zeigt man, dass man zuhört und versteht, was
die Verteidigungshaltung des anderen senkt und die Kommunikation verbessert.

“Die gefährlichste Verhandlung ist die, von der Sie nicht wissen, dass Sie sich in ihr
befinden.”

Die neuen Regeln

Diese Warnung unterstreicht, dass Verhandlungen überall stattfinden und man immer
aufmerksam sein sollte. Sie mahnt dazu, stets vorbereitet zu sein, um nicht unvorbereitet in
Situationen zu geraten, in denen man manipuliert oder übervorteilt werden könnte.

“Der erste Schritt der Verhandlung ist, aus dem eigenen Kopf herauszukommen.”

Die neuen Regeln

Bevor man effektiv mit anderen verhandeln kann, muss man seine eigenen Annahmen, Ängste
und Vorurteile beiseitelegen. Dies ermöglicht es, objektiv zuzuhören und die Situation des
Gegenübers unvoreingenommen zu verstehen, was für den Erfolg entscheidend ist.

“Wie soll ich das machen?”

Kalibrierte Fragen

Diese kalibrierte Frage ist äußerst wirkungsvoll, um das Gegenüber dazu zu bringen, selbst eine
Lösung vorzuschlagen. Sie verschiebt die Last der Problemlösung auf den anderen, gibt ihm das
Gefühl der Kontrolle und offenbart oft seine wahren Einschränkungen oder Prioritäten.
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“Das Ziel ist es, herauszufinden, was Ihr Gegenüber wirklich will, und ihm das Gefühl zu
geben, sicher genug zu sein, um darüber zu sprechen.”

Die neuen Regeln

Diese Aussage fasst die Essenz der Verhandlung nach Voss zusammen: Es geht nicht darum, den
anderen zu besiegen, sondern seine wahren Bedürfnisse zu verstehen. Dies geschieht, indem
man eine Umgebung des Vertrauens und der Sicherheit schafft, in der Offenheit möglich ist.

“Ein „Ja“ ist nichts ohne ein „Wie“.”

Das Ja, das zählt

Ein einfaches „Ja“ kann bedeutungslos sein, wenn keine konkreten Schritte zur Umsetzung
folgen. Voss lehrt, dass man immer nach dem „Wie“ fragen sollte, um die Ernsthaftigkeit der
Zusage zu prüfen und sicherzustellen, dass die Vereinbarung auch tatsächlich umgesetzt werden
kann.

“Der Schwarze Schwan ist ein unbekanntes, aber entscheidendes Stück Information, das
den Verlauf einer Verhandlung dramatisch verändern kann.”

Entdecken Sie den Schwarzen Schwan

Dieses Konzept beschreibt verborgene, oft emotionale oder unbewusste Motive, die die
Entscheidungen des Gegenübers wirklich antreiben. Das Ziel ist, diese entscheidenden
Informationen aufzudecken, da sie einen enormen Hebel in der Verhandlung bieten können.

“Hören Sie zu, hören Sie zu, hören Sie zu.”

Werden Sie zum taktischen Empathiker

Voss betont die immense Wichtigkeit des aktiven Zuhörens. Es ist der Schlüssel, um
Informationen zu sammeln, die Perspektive des anderen zu verstehen und letztendlich die
Verhandlung zu steuern. Ohne aufmerksames Zuhören sind alle anderen Techniken weniger
wirksam.

“Wenn Ihr Gegenüber sagt: „Wir wollen nur fair sein“, dann ist das ein Angriff.”

Hüten Sie sich vor dem „F-Wort“

Voss warnt davor, wie das Wort „fair“ oft als Manipulationsversuch eingesetzt wird. Wenn es in
dieser Form geäußert wird, ist es meist ein Versuch, Druck auszuüben und den
Verhandlungspartner zu einem Zugeständnis zu drängen, indem man Schuldgefühle erzeugt.

Questions & Answers
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Was ist die zentrale Botschaft von Chris Voss' Buch "Verhandeln ist Chefsache"?

Die zentrale Botschaft ist, dass Verhandlungen keine rationale, sondern eine emotionale
Angelegenheit sind. Voss argumentiert, dass man durch das Verständnis und die Beeinflussung
der Emotionen des Gegenübers bessere Ergebnisse erzielen kann, anstatt sich auf Logik und
Kompromisse zu verlassen. Er lehrt Techniken, um Informationen zu sammeln, Vertrauen
aufzubauen und die Kontrolle über die Verhandlung zu behalten, indem man die
psychologischen Aspekte nutzt.

Was bedeutet der Titel des englischen Originals "Never Split the Difference"?

Der englische Titel "Never Split the Difference" bedeutet wörtlich "Teile niemals den
Unterschied". Er drückt Voss' Ablehnung des traditionellen Kompromisses aus, bei dem beide
Seiten einfach in der Mitte zusammenkommen. Voss argumentiert, dass ein solcher Kompromiss
oft zu suboptimalen Ergebnissen führt, da er die wahren Bedürfnisse und Interessen beider
Parteien ignoriert. Stattdessen sollte man versuchen, eine Lösung zu finden, die die Bedürfnisse
beider Seiten maximal erfüllt.

Welche Rolle spielt "taktische Empathie" in Voss' Verhandlungsstrategie?

Taktische Empathie ist ein Eckpfeiler von Voss' Methode. Sie bedeutet, die Perspektive des
Gegenübers aktiv zu verstehen und anzuerkennen, ohne notwendigerweise mit ihr
einverstanden zu sein oder Sympathie zu empfinden. Durch das Benennen und Validieren der
Emotionen und der Situation des anderen baut man Vertrauen auf, senkt die
Verteidigungshaltung und ermutigt ihn, mehr Informationen preiszugeben, die für die
Verhandlung entscheidend sein können.

Was ist der Unterschied zwischen einem "Ja" und einem "Genau richtig" in einer
Verhandlung?

Ein einfaches "Ja" kann oft nur eine oberflächliche Zustimmung sein, die das Gegenüber schnell
wieder zurücknehmen kann. Es ist ein "Ja", um die Konversation am Laufen zu halten. Ein "Genau
richtig" hingegen signalisiert, dass sich der Verhandlungspartner wirklich verstanden fühlt und
die eigene Zusammenfassung seiner Situation oder seines Vorschlags als zutreffend empfindet.
Es ist ein viel tieferes Zeichen der Zustimmung und des Vertrauens, das die Verhandlung
voranbringt.

Wie werden "Spiegeln" und "Labeling" in Verhandlungen eingesetzt?

"Spiegeln" (Mirroring) ist die Wiederholung der letzten ein bis drei Worte des Gegenübers, um es
zum Weiterreden anzuregen und Empathie zu signalisieren. "Labeling" (Etikettieren) ist das
Benennen der Emotionen oder der Situation des Gegenübers ("Es scheint, als ob Sie frustriert
sind"). Beide Techniken helfen, Vertrauen aufzubauen, Informationen zu sammeln und die
emotionale Atmosphäre der Verhandlung zu steuern.

Warum ist es laut Voss wichtig, ein "Nein" zu provozieren?
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Voss lehrt, dass ein "Nein" oft der Beginn der eigentlichen Verhandlung ist. Es gibt dem
Gegenüber das Gefühl von Kontrolle und Sicherheit, da es die Möglichkeit hat, Grenzen zu
setzen. Ein "Nein" zwingt den Verhandlungspartner auch, seine wahren Beweggründe und
Bedürfnisse zu offenbaren, was wertvolle Informationen für die weitere Verhandlung liefert. Es
ist besser als ein falsches "Ja", das keine echte Verpflichtung darstellt.

Was sind "kalibrierte Fragen" und wie funktionieren sie?

Kalibrierte Fragen sind offene Fragen, die mit "Wie" oder "Was" beginnen und darauf abzielen,
dem Gegenüber das Gefühl zu geben, die Kontrolle zu haben, während man selbst die
Verhandlung lenkt. Anstatt direkte Forderungen zu stellen, fragt man zum Beispiel "Wie soll ich
das machen?" oder "Was passiert, wenn wir das tun?". Diese Fragen ermutigen den anderen,
selbst Lösungen vorzuschlagen und die eigenen Einschränkungen zu offenbaren, wodurch man
wertvolle Einblicke gewinnt.

Was ist ein "Schwarzer Schwan" im Kontext von Verhandlungen?

Ein "Schwarzer Schwan" ist ein unbekanntes, aber entscheidendes Stück Information, das den
Verlauf einer Verhandlung dramatisch verändern kann. Es sind die verborgenen, oft emotionalen
oder unbewussten Motive, die die Entscheidungen des Gegenübers wirklich antreiben. Voss
lehrt, aktiv nach diesen Schwarzen Schwänen zu suchen, da ihre Entdeckung einen enormen
Hebel in der Verhandlung bieten kann, indem sie neue Perspektiven oder Lösungen eröffnet.

Wie geht Voss mit dem Wort "fair" in Verhandlungen um?

Voss warnt davor, wie das Wort "fair" oft als Manipulationsversuch eingesetzt wird. Wenn
jemand sagt "Wir wollen nur fair sein" oder "Das ist nicht fair", ist das oft ein Versuch, Druck
auszuüben und den Verhandlungspartner zu einem Zugeständnis zu drängen. Voss empfiehlt,
auf solche Aussagen nicht emotional zu reagieren, sondern zu fragen: "Wie soll ich das tun?"
oder "Es scheint, als ob Sie sich ungerecht behandelt fühlen. Können Sie mir mehr darüber
erzählen?".

Welche Bedeutung hat das Konzept der "Anklage-Audit" (Accusation Audit)?

Die Anklage-Audit ist eine Technik, bei der man proaktiv alle negativen Dinge anspricht, die das
Gegenüber über einen denken könnte, bevor es sie selbst äußert. Indem man die schlimmsten
Befürchtungen oder Anschuldigungen vorwegnimmt und benennt, entzieht man ihnen die
emotionale Kraft und zeigt Transparenz und Selbstbewusstsein. Dies baut Vertrauen auf und
entwaffnet potenzielle Angriffe, da man zeigt, dass man sich der Situation bewusst ist und nichts
zu verbergen hat.

Warum betont Voss die Wichtigkeit des Zuhörens?

Voss betont, dass aktives Zuhören der wichtigste Skill in jeder Verhandlung ist. Es ermöglicht
nicht nur das Sammeln von Informationen über die Bedürfnisse, Ängste und Wünsche des
Gegenübers, sondern signalisiert auch Respekt und Empathie. Durch aufmerksames Zuhören
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kann man die verborgenen Motive entdecken und die Verhandlung effektiver steuern, anstatt
nur auf die eigenen Argumente zu bestehen, was zu besseren und nachhaltigeren Ergebnissen
führt.

Was ist der Unterschied zwischen einem "Ja" der Bestätigung und einem "Ja" der
Verpflichtung?

Ein "Ja" der Bestätigung ist oft ein höfliches "Ja", das wenig Verpflichtung birgt und leicht
zurückgenommen werden kann. Es ist ein "Ja", um die Konversation am Laufen zu halten. Ein "Ja"
der Verpflichtung hingegen ist eine echte Zusage, die zu konkreten Handlungen führt. Voss lehrt,
wie man durch den Einsatz von kalibrierten Fragen und dem Aufbau von Vertrauen ein echtes
"Ja" der Verpflichtung erhält, das auch tatsächlich umgesetzt wird und die Verhandlung zum
Erfolg führt.

Wie können Leser die Prinzipien von "Verhandeln ist Chefsache" im Alltag anwenden?

Leser können die Prinzipien in vielen Alltagssituationen anwenden, von der Gehaltsverhandlung
über das Überzeugen von Kindern bis hin zur Lösung von Konflikten mit Freunden oder
Kollegen. Techniken wie Spiegeln, Labeling, das Stellen kalibrierter Fragen und das proaktive
Ansprechen von Bedenken helfen, bessere Kommunikatoren zu werden, die Bedürfnisse anderer
zu verstehen und effektiver zu überzeugen, ohne aggressiv zu wirken, wodurch man bessere
Beziehungen aufbaut und Ziele erreicht.

Spoiler: Was ist das ultimative Ziel einer Verhandlung nach Chris Voss?

Spoiler: Das ultimative Ziel einer Verhandlung nach Chris Voss ist es nicht, einen Kompromiss zu
finden oder das Gegenüber zu besiegen, sondern eine Lösung zu entdecken, die die Bedürfnisse
beider Seiten maximal erfüllt und idealerweise über das ursprünglich Gedachte hinausgeht. Es
geht darum, die "Schwarzen Schwäne" aufzudecken, die wahren Motive zu verstehen und eine
Vereinbarung zu erzielen, die für beide Parteien so vorteilhaft ist, dass sie sich verpflichtet
fühlen, sie umzusetzen und langfristig zu halten.

Warum ist es laut Voss wichtig, die Emotionen des Gegenübers zu verstehen und zu
beeinflussen?

Voss argumentiert, dass Menschen in erster Linie emotionale Wesen sind und ihre
Entscheidungen stark von Gefühlen beeinflusst werden, auch wenn sie versuchen, rational zu
erscheinen. Indem man die Emotionen des Gegenübers versteht, kann man seine Perspektive
besser nachvollziehen und seine Ängste oder Wünsche ansprechen. Durch gezielte
Beeinflussung der Emotionen, wie durch Empathie und das Schaffen von Sicherheit, kann man
Widerstände abbauen und eine kooperative Atmosphäre schaffen, die zu besseren Ergebnissen
führt.


