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,Einigung in letzter Minute!“ ist eine der beliebtesten Uber-
schriften, wenn in den Medien iiber das Ergebnis von Ver-
handlungen berichtet wird. Zeitdruck, Fristen, Termine und
Deadlines sind fester Bestandteil von Verhandlungen. Doch
wie sollen wir damit umgehen? Sucht man zum Thema ,Dead-
lines“ in einschligigen Ratgebern zur Verhandlungsfithrung,
findet sich allzu oft der Hinweis, dass man die eigene Dead-
line nicht offenlegen sollte, speziell wenn man unter erthdhtem
Zeitdruck steht. Dieser Ratschlag ist sicherlich analog zur ers-
ten Intuition. Warum sollte man seinem Verhandlungspartner
die eigene Schwiche direke offenlegen? HeifSt nicht eine der
goldenen Verhandlungsregeln: ,Stirke zeigen und Schwichen
verbergen®?

Zur Beantwortung dieser Frage bedarf es der Differenzierung
von ,Zeitdruck®. Zeitdruck darf nicht mit Zeitkosten gleich-
gesetzt werden. Zur Illustration: Wollen Sie an einem heiflen
Sommertag ungekiihlte Eisblocke verkaufen und verstricken
sich in lange Verkaufsverhandlungen, haben Sie hohe Zeitkos-
ten. Jede Minute der Verhandlung kostet Sie Geld. Die Ver-
handlungssubstanz schmilzt, Thr Warenwert sinkt. Haben Sie
sich andererseits vorgenommen, Thre groffe Plattensammlung
noch vor dem nichsten Umzug dem Nachbarn zu verkaufen,
um nicht wieder diese schweren Kartons vom alten in den neu-
en Keller zu schleppen, ergibt sich aus dem Umzugstermin eine
Deadline fiir die Verkaufsverhandlungen mit dem Nachbarn,
diese ist aber per se kostenneutral. Hieraus wird klar, dass es

sich um zwei unterschiedliche Voraussetzungen handelt, die

unterschiedliche Verhandlungsstrategien erfordern. Im Falle
von hohen Zeitkosten ist es besser, diesen Umstand fiir sich
zu behalten (in der Regel sind die Zeitkosten nicht immer so
offensichtlich wie bei einem Fisblockverkdufer). Der Verhand-
lungspartner verfiigte bei der Preisgabe von Zeitkosten iiber ein
weiteres Druckmittel und kénnte mit Hinhaltetaktiken seine
eigene Position stirken.

Wie gehen wir nun mit dem Zeitdruck um, der sich aus Dead-
lines ergibt? Wir teilen! Empirische Studien zum Thema Dead-
lines in der Verhandlung lehren uns, dass das Offenlegen von
Deadlines zu besseren Verhandlungsergebnissen fiihrt, auch

wenn es unserer Intuition widersprichte.'

Diese Einsicht ist unabhingig von der besten Alternativlosung,
die jeder fiir sich hat, sollte es nicht zu einem gemeinsamen
Verhandlungsergebnis kommen (BATNA: Best alternative to
negotiation agreement).?

Die Argumentation hinter dieser Erkenntnis ist bestechend
einfach: Haben sich die Parteien erst einmal an den Ver-
handlungstisch gesetzt, erhoffen sich schliefflich beide auch
ein Verhandlungsergebnis. Dieses Ergebnis kann aber von al-
len Parteien nur bis zu der jeweiligen individuellen Deadline
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erreicht werden. Die eigene Deadline wird zur Deadline aller
beteiligten Parteien. Ist die eigene Zeit verstrichen, kann auch
die andere Partei kein Verhandlungsergebnis mehr erreichen.
Das Teilen der Deadline ist also notwendig, damit der Ver-
handlungspartner seine Verhandlungsfithrung der zeitlichen
Situation anpassen kann. Dies fiihrt in der Regel dazu, dass
zum Beispiel schneller Zugestindnisse gemacht werden.

Warum aber behalten viele Verhandelnde die eigenen Dead-
lines fiir sich und warum wird es in vielen Ratgebern so be-
schrieben? Der treibende Motor hinter diesem Verhalten ist
eine gewisse Kurzsichtigkeit bei der Vorhersage von Auswir-
kungen von situationsabhingigen Faktoren. Die meisten Teil-
nehmer an Verhandlungen glauben, dass die eigene Deadline
ein Handicap darstellt und behalten sie folglich fiir sich. Die
Sozialpsychologie bezeichnet dieses Phinomen als ,actor-ob-
server bias“. Wir schitzen den Einfluss von situationsabhingi-
gen Faktoren unterschiedlich ein, je nachdem ob sie uns selbst
betreffen oder unser Gegeniiber. Wir haben die Tendenz, zu
glauben, dass wir von unserer Umwelt stirker beeinflusst wer-
den als andere Menschen. Weitergehend schreiben wir positive
Entwicklungen unseren eigenen Fihigkeiten zu und schieben
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die negativen Entwicklungen situationsabhingigen Faktoren in
die Schuhe. Schauen wir auf unser Gegeniiber, verdreht sich
diese Wahrnehmung. Klappt es bei dem Gegeniiber gut, dann
hatte er gliickliche Umstinde und sollte er versagen, lag es
selbstverstindlich an seiner eigenen Unfihigkeit.

Vertrauen Sie deswegen auf die Tatsache, dass der Einfluss von
situativen Faktoren dhnliche Konsequenzen fiir alle Beteiligten
hat, und teilen Sie Thre Deadline Threm Gegeniiber gleich zu
Beginn der Verhandlung mit. Transformieren Sie bei Deadlines
die goldene Regel ,Stirke zeigen und Schwichen verbergen®
in ,Stirke zeigen und Schwichen teilen” und bewahren Sie bei
Zeitkosten das Geheimnis besser fiir sich.
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