Jorg Kupjetz

VERTRAGE
VERHANDELN

Tipps und Wissen
fir den erfolgreichen

Vertragsabschluss






Jorg Kupjetz

VERTRAGE
VERHANDELN






Jorg Kupjetz

VERTRAGE
VERHANDELN

Tipps und Wissen
fur den erfolgreichen

Vertragsabschluss

REDLINE | VERLAC



Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deut-
schen Nationalbibliografie. Detaillierte bibliografische Daten sind im Inter-
net tiber http://dnb.d-nb.de abrufbar.

Fiir Fragen und Anregungen
info@redline-verlag.de

1. Auflage 2021

© 2021 by Redline Verlag, ein Imprint der Minchner Verlagsgruppe GmbH
TurkenstraBe 89

D-80799 Miinchen

Tel.: 089 651285-0

Fax: 089 652096

Alle Rechte, insbesondere das Recht der Vervielfaltigung und Verbreitung sowie der
Ubersetzung, vorbehalten. Kein Teil des Werkes darf in irgendeiner Form (durch Foto-
kopie, Mikrofilm oder ein anderes Verfahren) ohne schriftliche Genehmigung des Ver-
lages reproduziert oder unter Verwendung elektronischer Systeme gespeichert, ver-
arbeitet, vervielfaltigt oder verbreitet werden.

Redaktion: Christiane Otto
Umschlaggestaltung: Marc Fischer
Umschlagabbildung: Stock-Asso/ Shutterstock
Satz: Helmut Schaffer, Hofheim a. Ts.

Druck: GGP Media GmbH, PéBneck

Printed in Germany

ISBN Print 978-3-86881-824-6
ISBN E-Book (PDF) 978-3-96267-273-7
ISBN E-Book (EPUB, Mobi) 978-3-96267-274-4

Weitere Informationen zum Verlag finden Sie unter

www.redline-verlag.de

Beachten Sie auch unsere weiteren Verlage unter www.m-vg.de




Ftir meine Familie






Inhalt

Vorwort - oder warum Sie dieses Buch unbedingt lesen sollten
Kapitel 1 - Vorbereitende Uberlegungen

Vorbereitung ist nicht nur der halbe Erfolg

Eine Verhandlung beginnt bereits mit der ersten Kontaktaufnahme
Mit fiinf Fragen zum Verhandlungserfolg

Erfolgreiches Verhandeln beginnt mit der richtigen Vorbereitung

Kapitel 2 - Die Interessen und Verhandlungsziele in einer
Vertragsverhandlung

Die personlichen Interessen fiir eine Vertragsverhandlung
Die wirtschaftlichen Ziele einer Vertragsverhandlung
Verhandlungsziele der verschiedenen Personengruppen

Kapitel 3 - Verhandeln auf Augenhdhe: Mittel und Wege,
dies zu erreichen

»lch brauche Gegner, keine Opfer«
Wenn der Aufbau der Beziehungsebene nicht funktioniert
Weitere Aspekte zum Verhandlungseinstieg

Kapitel 4 - Personlichkeitstypen in Vertragsverhandlungen

Das DISG®-Modell
Die Motivationstypen
Weitere Verhandlungstypen

Kapitel 5 - Zusammensetzung des Verhandlungsteams und der
richtige Verhandlungsort

Das richtige Team macht den Unterschied

Wer an der Vertragsverhandlung teilnehmen sollte
Die richtige Farbwahl des Teams

Frauen im mannerdominierten Umfeld

Der Verhandlungsort

Rahmenbedingungen am Verhandlungsort

13

14
15
18
29

31

32
36
45

49

50
64
66

71

72
77
83

93

94
95
98
100
101
106



Kapitel 6 - Taktisch kluges Vorgehen in Verhandlungen

Weshalb Sie zuerst wichtige Konditionen fordern sollten

Andere sinnvolle Verhandlungstechniken, die zum Erfolg fiihren
Weitere Verhandlungstaktiken

Der richtige Mix sorgt fiir Erfolg

Kapitel 7 - Verhalten in schwierigen Verhandlungssituationen

Unfaire Verhandlungstaktiken
Weitere unfaire Verhandlungstaktiken
Abbruch von Vertragsverhandlungen

Kapitel 8 - Vertragsinhalt und Grenzen der Vertragsgestaltung

Mit Vertragsmythen aufréumen
Was bei Vertragsbruch passiert
Vertragsfreiheit

Grenzen der Vertragsgestaltung
Vorsicht bei Mustervertragen

Den Vertrag selbst verfassen

Ein Beispiel fiir einen Rohentwurf

Kapitel 9 - Die Tiicken der Allgemeinen Geschéftsbedingungen

Was sind eigentlich Allgemeine Geschaftshedingungen?
Sind AGB verhandelbar?
Sind »falsche« AGB wirklich so gefahrlich?
AGB gegeniiber Unternehmern
AGB gegeniiber Verbrauchern
Ein paar Tipps fiir lhre AGB
Kapitel 10 - Uberblick iiber hiufig in Vertrigen benutzte Begriffe
Schlusshemerkung
Uber den Autor
Anmerkungen

Stichwortverzeichnis

111

112
116
128
130

131

132
147
150

153

154
154
155
157
159
161
166

171

172
172
174
175
176
176
183
199
201
203

205



Vorwort - oder warum Sie dieses
Buch unbedingt lesen sollten

Bereits mein gesamtes Berufsleben lang beschaftige ich mich mit
dem Thema Vertragsgestaltung. Als Jurist habe ich taglich mit der
Formulierung von Vertragsdetails und der juristischen Begleitung
von Vertragsverhandlungen zu tun. Inzwischen fiihrte ich unzah-
lige Verhandlungsgesprache, die nicht selten hitzig abliefen. Ich
erlebte die unterschiedlichsten Verhandlungstypen und lernte
vermutlich alle Fallstricke kennen, die bei Vertrdgen auftauchen
kénnen. Auf der anderen Seite des Verhandlungstisches saf3en mir
hochprofessionelle Verhandler gegentiber, aber auch jene, die vor
Waut zu schreien begannen, oder Menschen, die ab einem bestimm-
ten Punkt in sich zusammenbrachen, weil ihnen die Argumente
fehlten, um eine bessere Verhandlungsposition zu erreichen.

Insbesondere mit zwei Dingen werde ich jedoch immer wieder
konfrontiert: mit groBer Unsicherheit, die durch fehlendes Wissen
zur Vertragsgestaltung entsteht, und mit schlecht geplanten Ver-
tragsverhandlungen.

Dieser Befund treibt mich schon seit einiger Zeit um, und ich méch-
te Thnen mit diesem Buch nun ein »Best of Verhandlungstipps« an
die Hand geben, da ich in meinen vorherigen Biichern diesen Be-
reich bisher nur am Rande gestreift habe. Das Buch ist ein »Uni-
versalratgeber«, dessen Tipps sich fir Vertragsverhandlungen in



Vorwort — oder warum Sie dieses Buch unbedingt lesen sollten

Unternehmen und auch fir samtliche private Situationen eignen,
ganz gleich tiber welche Art von Vertrag verhandelt werden soll.

Der Buchmarkt scheint auf den ersten Blick geradezu tuber-
schwemmt von Blichern zu diesem Thema, doch die meisten da-
von wurden aus der Sicht von Verkaufern oder Verkaufstrainern
verfasst. Mit diesem Werk mochte ich Ihnen jedoch die Sichtwei-
se des Juristen anbieten, der tagtaglich vor die Herausforderung
gestellt wird, die besten wirtschaftlichen Verhandlungsergebnisse
fir seine Mandanten zu erzielen.

Deshalb wird in diesem Buch ein breites Spektrum an Verhand-
lungsaspekten angeboten. Ganz gleich, ob Sie im Vertrieb oder im
Einkauf eines Unternehmens arbeiten oder ob Sie als Privatperson
ein Auto kaufen oder eine Immobilie erwerben médchten, in diesem
Buch befinden sich eine Menge Tipps und Empfehlungen, wie Sie
sich auf ein Verhandlungsgesprach vorbereiten, welche Verhand-
lungsstrategien erfolgsversprechend sind und wie Sie sich bei un-
fairen Verhandlungstaktiken der Gegenseite zur Wehr setzen kén-
nen. Sie lernen, Thre eigene Kérpersprache einzusetzen, um von
Beginn an eine positive Beziehungsebene aufzubauen, und welche
Kommunikationstechniken in Verhandlungssituationen besonders
hilfreich sind. AuBerdem lernen Sie einige Verhandlungstypen
kennen, damit Sie sich und Thren Verhandlungspartner sofort rich-
tig einschétzen konnen. Mit diesen Techniken, Tipps und Empfeh-
lungen sind Sie zukunftig garantiert ausreichend vorbereitet, um
bestmogliche Abschliisse zu erzielen.

Dieses Buch beschrankt sich jedoch nicht lediglich auf Verhand-
lungsstrategien und -techniken, denn es geht noch einen Schritt
weiter — und darin unterscheidet es sich von den vielen Buichern
zu diesem Thema, die um die Gunst der Leser im Wettbewerb zu-
einanderstehen. Ich nehme Sie gewissermafBen auch an die Hand
bei der Umsetzung des Verhandlungsergebnisses in Vertragen und
fihre Sie durch eine Vielzahl an Ttlcken, die dabei auf Sie lauern.
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Vorwort — oder warum Sie dieses Buch unbedingt lesen sollten

Dieses Buch fihrt somit vom Anfang bis zum Ende durch die Ver-
tragsverhandlung und ist ein unverzichtbarer Begleiter durch die
Welt der wirtschaftlichen und juristischen Verhandlung. Ich habe
dabei darauf geachtet, juristische Sachverhalte flir den Laien ver-
standlich aufzuarbeiten und auch so wenig Paragraphen wie mog-
lich zu zitieren. Sie werden also feststellen, sogar ein Jurist schafft
es manchmal, allgemein verstandlich zu formulieren.

Ganz gleich, ob Sie bereits ein erfahrener Verhandler oder ein Laie
auf diesem Gebiet sind, Sie werden sich in diesem Buch sofort zu-
rechtfinden.

Gegen Ende des Buches befindet sich auBerdem eine Ubersicht
uber die wichtigsten Begriffe aus der Vertragswelt und deren Be-
deutung und Verhandelbarkeit. Damit nehme ich Thnen bestimmt
die Unsicherheit, die ich in vielen Vertragsverhandlungen bei mei-
nen Verhandlungspartnern erkennen konnte. So kommen Sie kiinf-
tig nicht mehr in die Verlegenheit, mit riesigen Fragezeichen vor
einem Vertragswerk zu sitzen und kein Wort davon zu verstehen.

Ubrigens richtet sich dieses Buch in seiner Anrede immer an Da-
men, Herren und samtliche weitere Geschlechterformen gleicher-
mabBen. Samtliche Geschlechter im Buch zu integrieren stért den
Lesefluss enorm, wie ich finde, daher habe ich darauf verzichtet,

die unterschiedlichen Formen stets im gleichen Satz zu benennen.

Ich wiinsche Ihnen nun viele erkenntnisreiche Stunden mit diesem
Buch und kinftig erfolgreiche Verhandlungsgesprache.

Thr

Jorg Kupjetz

il






KAPITEL 1

Vorbereitende Uberlegungen

Einer meiner Mandanten arbeitete im Vorstand eines gro3en Un-
ternehmens, besal3 iber 20 Jahre Berufserfahrung und galt in sei-
nem Umfeld als ausgebuffter Verhandlungspartner. Die Unterneh-
mensgruppe, fur die er tatig war, beschaftigte sich mit Immobilien,
das heif3t mit dem Ankauf, der Renovierung und anschlieBend der
Vermietung von groBen Immobilienbestanden. Bei groBeren Pro-
jekten, also etwa dem Ankauf von Objekten ab einem mittleren
zweistelligen Millionenbetrag, nahm Theodor Boss — so nenne ich
ihn an dieser Stelle — personlich an Verhandlungsgesprachen teil.
Das erste Mal traf ich ihn direkt in einem Verhandlungstermin, an
dem ich als beratender Anwalt teilnahm. Bis zu diesem Zeitpunkt
tauschten wir uns ausschlieBlich telefonisch oder tiber E-Mail aus.

Theodor Boss kam als Letzter zum angesetzten Termin, an dem
sechs Personen teilnahmen, darunter sein Verkaufsleiter sowie der
Geschaftsfiihrer der gegnerischen* Partei mit einem weiteren Mit-
arbeiter und ebenfalls einem Anwalt. Boss telefonierte noch schnell
zu Ende, begrifBite alle Anwesenden ausgesprochen freundlich,

*  Oft spricht man vom Gegner, auch hier in diesem Buch an manchen Stellen.

Dabei wird naturlich schon direkt der Eindruck erweckt, dass man auf einem
Kampffeld tatig ist. Besser ware es, vom Verhandlungspartner zu sprechen.
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Vorbereitende Uberlegungen

setzte sich hin und schlug den vorbereiteten Vertragsentwurf auf,
den ich ihm vorsorglich auf seinem Platz bereitgelegt hatte. Sei-
ne einleitenden Worte werde ich nie vergessen: »Dann wollen wir
mal sehen, was hier so alles drinsteht.« Er sagte es nicht einfach
so, er meinte es todernst. Dann Utberflog er in den nachsten — ge-
fihlt — zwei Stunden einige Seiten und lehnte sich anschlieBend
zurtuck. Natirlich dauerte der Vorgang nicht langer als vielleicht
zehn Minuten, doch in dieser Zeit herrschte weitgehend Schwei-
gen, begleitet von verdutzten Blickwechseln auf der Gegenseite.
Einzig der Anwalt der Gegenseite entspannte sich sichtlich und
warf mir einige Male ein vielsagendes Grinsen heriiber. Sie kennen
sicherlich dieses Siegerlacheln, das Thnen jemand zuwirft, der mit
hoher Zuversicht weil3, dass er dieses Spiel schon so gut wie in
der Tasche hat. Mir wurde gleichzeitig immer unwohler, denn ich
wusste, dass diese Verhandlungsrunde fiir uns bestenfalls sinnlos
war und im schlechtesten Fall die gesamte Vertragsverhandlung
um ein gutes Stlick verlangert wtrde. Zusatzlich wusste ich, dass
es fir mich nun um Schadensbegrenzung ging, denn Theodor Boss
war nicht nur ein vielbeschéaftigter Mann mit einer engen Bindung
zu seinem Mobiltelefon, sondern auch ein tendenziell ungeduldi-
ger Mensch, der schnelle Ergebnisse einforderte.

Vorbereitung ist nicht nur der halbe Erfolg

Ganz gleich, aus welchem Grund sie Verhandlungen fihren, sei es
fir Thr Unternehmen im Ein- oder Verkauf oder weil Sie als Privat-
person die Anschaffung eines neuen Fahrzeuges planen oder ein
Haus kaufen: Es gibt zwei Prinzipien, die Sie niemals — und damit
meine ich unter keinen Umstanden — vernachléassigen sollten:

1. Eine Verhandlung beginnt bereits bei der ersten Kontakt-
aufnahme (sei es per Telefon, E-Mail, personlich oder in

welcher Form auch immer).
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Eine Verhandlung beginnt bereits mit der ersten Kontaktaufnahme

2. Bereiten Sie sich immer bestmoglich auf bevorstehende
Verhandlungsgesprache vor.

Theodor Boss verletzte gleich beide Punkte in beeindruckender
Weise. Ich wurde Zeuge davon, dass er tatsachlich keine Ahnung
hatte, was im Vertragsentwurf stand, und anschlieend erfuhr ich
von seinem Mitarbeiter, der sich wahrend der ganzen Verhandlung
beinahe die Haut vom linken Zeigefinger kratzte, dass er vor Be-
ginn dieser Verhandlungsrunde keine Chance bekam, seinen Chef
uber den aktuellen Stand zu informieren. Glicklicherweise konnte
er seine Nervositat vor unseren Verhandlungspartnern weitgehend
verbergen, da er seinen Finger ausschlieflich unter dem Bespre-
chungstisch maltratierte.

Selbstverstandlich ist Theodor Boss kein Einzelfall. Nach meiner
Erfahrung gehen die meisten Menschen weitgehend unvorbereitet
in eine Verhandlung. Damit meine ich keine Privatpersonen, die
sich im Outlet ein paar neue T-Shirt kaufen wollen (wobei auch
diese mit guter Vorbereitung in den Kauf gehen kénnen, doch dazu
spéater mehr). Ich habe oft genug erfahrene Verhandler erlebt, Voll-
profis, die Uiber gewaltige finanzielle Volumen verhandelten, und
das alles ohne ausreichende Vorbereitung. Zunachst einmal wid-
men wir uns jedoch der ersten Kontaktaufnahme.

Eine Verhandlung beginnt bereits mit der
ersten Kontaktaufnahme

Dieser Grundsatz wird fast immer vernachlassigt: Sobald Sie mit
einem moglichen Verhandlungspartner in Kontakt treten, sollten
Sie sich bereits gut Gberlegen, was Sie sagen. Etwaige Zugestand-
nisse oder Forderungen, die in diesem ersten Austausch formuliert
werden, kénnen im weiteren Verlauf einer Verhandlungssituation
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Vorbereitende Uberlegungen

als bindend betrachtet werden, auch wenn rechtlich eine bloBe
Absichtsbekundung hier noch nicht ausreicht, um den Abschluss
eines Vertrages zu bejahen. Sie geben aber die Richtung der Ver-
handlung vor, fir die immer Angebot und Annahme bendtigt wer-
den. Wenn eine zuvor formulierte Zusage an spaterer Stelle wieder
zurickgenommen wird, kann das zu einer nicht zu verachtenden
Delle im gegenseitigen Vertrauen fiihren. Auf der anderen Seite
kann sich eine Forderung, die Sie zu frih formuliert haben, im wei-
teren Verhandlungsverlauf als zu gering erweisen. Diese dann zu
erhdhen wird in vielen Fallen schwierig werden.

Dazu ein Beispiel: Sie wollen sich privat ein gebrauchtes Auto kau-
fen und haben einen Privatanbieter gefunden, der einen fantasti-
schen, knallroten Porsche mit schwarzem Stoffdach anbietet. Die
Beschreibung liest sich wie aus dem Verkaufsprospekt und spricht
von einem Bestzustand, von Erstbesitz, garagengepflegt, mit al-
lerhand Extras, und noch dazu wird dieses Schmuckstiick vollge-
tankt Ubergeben. Sie rufen den Anbieter an und versuchen dabei
geschickt, Ihre Begeisterung zu unterdricken. Im Laufe dieses Ge-
spraches erwahnt der Verkaufer, dass sich bereits drei andere Per-
sonen fir dieses Schmuckstiick schwabischer Handwerkskunst
interessieren. Wahrend Sie sich noch vor einer Sekunde in Gedan-
ken bereits mit Threm neu gekauften Cabrio auf der lokalen Flanier-
meile haben fahren sehen und Ihnen dabei das Leben ein Lacheln
schenkte, ist dieser Traum nun wie eine Seifenblase zerplatzt.
SchlieBlich schwindet mit jedem weiteren Interessenten die Chan-
ce auf diesen motorbetriebenen Traum in knallrot. Sie sagen daher
dem Anbieter, dass Sie dieses Auto gerne besichtigen wollen und
auch bereit sind, den angegebenen Preis zu bezahlen. SchlieBlich
stehen Sie dann endlich vor dem Porsche, und mit einem Schlag
wird Thnen bewusst, welche sagenhaften Mdglichkeiten moderne
Bildbearbeitungsprogramme besitzen, denn auf den Fotos im In-
ternet sah alles doch um einen Hauch attraktiver aus. Die knallrote
Farbe wirkte jetzt nicht mehr wie direkt vom FlieBband, sondern
eher etwas ausgeblichen. Das kam vermutlich davon, dass zwar
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Eine Verhandlung beginnt bereits mit der ersten Kontaktaufnahme

eine Garage existiert, doch darin stehen samtliche Geratschaften
fir den Garten, weshalb ein Auto darin nie und nimmer Platz fin-
det. Die Innenausstattung ist zwar gut in Schuss, doch speziell auf
der Beifahrerseite zeigen sich einige Gebrauchsspuren. Der Ver-
kaufer erklart Ihnen, dass der minimale Abrieb an der Beifahrertire
von Bellos ungestimen Verhalten kommt, als dieser noch ein Wel-
pe war. Bei Bello handelt es sich um einen riesigen Bernhardiner,
der problemlos einen Wohnwagen ausfillen kénnte. Dass dieser
Porsche Bellos ungestimes Verhalten tuberhaupt tiberleben konn-
te, spricht sogar noch fiir seine Robustheit. Trotzdem mochten Sie
dieses Auto haben, doch nicht fiir den angegebenen Preis.

Durch Ihre verfrihte Zusage wird es Thnen garantiert schwerfal-
len, einen niedrigeren Preis durchzusetzen. Selbst wenn Sie einen
Nachlass verhandeln koénnen, bezahlen Sie mit hoher Wahrschein-
lichkeit mehr, als er tatsachlich wert ist. Wenn Ihr Einstiegsange-
bot zu hoch angesetzt ist, verlieren Sie schlichtweg Thre Glaubwtir-
digkeit, wenn Sie anschlieBend versuchen, den Preis spater doch
noch zu sehr zu dricken.

Diese Aussage gilt freilich nur fir den europaischen Raum, in vie-
len orientalischen und in manchen asiatischen Landern gehort es
einfach zum guten Ton, mit hoher Leidenschaft zu feilschen und
damit den potenziellen Vertragspartner von seiner bewusst unrea-
listisch hohen Preisforderung wieder »herunterzuholenc.

Gehen Sie deshalb immer mit der richtigen Einstellung in samt-
liche Gespréche, die sich zu einer Verhandlungssituation entwi-
ckeln kénnen. Mit anderen Worten: Verhandlung findet immer statt
und beginnt mit der ersten Kontaktaufnahme. Uberlegen Sie daher
stets, was Sie sagen, und bleiben Sie vor allem zu Beginn besser
etwas vage, statt zu friith konkrete Zusagen zu formulieren.



Vorbereitende Uberlegungen

Mit fiinf Fragen zum Verhandlungserfolg

Von Verhandlungsprofis hore ich oftmals, dass eine bestmdgliche
Vorbereitung auf eine Preisverhandlung im Vorfeld in Kombina-
tion mit dem richtigen Taktieren den halben Verhandlungserfolg
darstellen.* Diese Aussage teile ich nicht uneingeschrankt, denn
nach meiner Erfahrung ist es weit mehr als das. Wenn beide Punk-
te richtig durchgefiihrt wurden, dann machen sie sogar 80 Prozent
des spateren Erfolges aus.

Eine ideale Vorbereitung beantwortet Ihnen folgende Fragen:

1. Wer ist mein Verhandlungspartner?

2. Wie gestaltet sich das Marktumfeld?

3. Welche Fragen, Argumenten und Einwande tauchen mogli-
cherweise auf?

4. Was sind meine Vertragsziele, und unter welchen Bedingungen
steige ich aus der Verhandlung aus?

5. Wie geht es nach Verhandlungsende weiter?

Je ausfihrlicher Sie diese Fragen beantworten kénnen, umso er-
folgreicher wird Ihr Verhandlungsgesprach verlaufen, ganz gleich,
ob es sich dabei um eine Preisverhandlung oder um eine Gehalts-
verhandlung handelt. Das gilt auch vollkommen unabhangig davon,
ob Sie als Privatperson agieren, oder als Selbststandiger, Angestell-
ter eines Unternehmens, als Freiberufler und so weiter. Dieser Ein-
stieg in Verhandlungen verschafft Thnen somit eine grundséatzlich
bessere Ausgangsbasis mit moglicherweise unschéatzbaren Vortei-
len gegentiber IThrem Verhandlungspartner.

Die zweite Halfte des Verhandlungserfolges entfallt nach Ansicht dieser
Experten auf die (auch hier spater noch erlauterten) Faktoren Verhandlungs-
technik, Beharrlichkeit, Einfihlungsvermégen und Know-how in Bezug auf
Markt und Wettbewerb.
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Mit finf Fragen zum Verhandlungserfolg

Es gentgt jedoch nicht, diese fiinf Fragen in moglichst kurzer Zeit
zu beantworten, denn oberflachliche Erkenntnisse bringen Sie da
nicht weiter. Ganz im Gegenteil: Sie sollten versuchen, moglichst
umfangreiche und detaillierte Antworten herauszuarbeiten. Nur
dann sichern Sie sich eine gute Ausgangsbasis.

1. Frage: Wer ist mein Verhandlungspartner?

Versuchen Sie zuné&chst einmal, alles Uiber Thren Verhandlungs-
partner herauszufinden, beziehungsweise Utber samtliche Ver-
handlungspartner, wenn Sie mit mehreren Personen verhandeln.
Sie fuhren also ein »Profiling« durch, wie es auf Neudeutsch ge-
nannt wird.

Falls es sich bei Ihrem Gegentiber um ein Unternehmen handelt,
dann widmen Sie sich zuerst der Internetseite. Meist finden Sie
dort Informationen tiber den Eigentiimer oder den Geschéaftsfihrer,
den Sitz der Gesellschaft, die GroB3e des Unternehmens und vieles
mehr.

Auch die GroBe und die Rechtsform eines Unternehmens kann ein
interessanter Hinweis fiir Sie sein. Beispielsweise kann es durch-
aus einen Unterschied in den Verhandlungen ausmachen, wenn
es sich beim Verhandlungspartner um einen Ein-Mann-Betrieb
handelt oder um einen multinationalen Konzern mit 10.000 Mitar-
beitern.

Wenn Sie Thren Verhandlungspartner bereits kennen — oder zumin-
dest wissen, um wen es sich handelt —, dann empfehle ich Thnen,
Recherchen in den sozialen Medien durchzufiihren. Da es inzwi-
schen beinahe schon zum guten Ton gehort, dass wir so ziemlich
alles Uiber unser Privatleben ausplaudern, indem wir alles Mogliche
auf Facebook, Instagram und Co. verdffentlichen, kann es durchaus
sein, dass Sie eine Menge Utber Thren Verhandlungspartner heraus-
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