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Verhandlungspsychologie
Im B2B-Bereich:

Was uns ein Blick auf die Borse lehrt

n B2B-Verhandlungen (Business-to-

Business) geht es haufig um hohe

Einsatze: groBe Summen, komplexe

Vertrage und Partnerschaften, die auf

lange Sicht erfolgreich sein sollen.
Doch selbst die erfahrensten Verhandler
sind nicht immun gegen psychologische
Fallen, die ihre Entscheidungen unbe-
wusst beeinflussen. Diese Stolpersteine,
die auch aus der Borsenpsychologie be-
kannt sind, spielen in geschaftlichen Ver-
handlungen eine entscheidende Rolle.
Sobald Geld und Macht im Spiel sind,
Ubernehmen oft Emotionen und irratio-
nale Denkmuster das Steuer — mit poten-
ziell weitreichenden Konsequenzen.

DER ANKEREFFEKT: DER ERSTE
EINDRUCK IST ENTSCHEIDEND
Eine der hdaufigsten psychologischen
Fallen in Verhandlungen ist der Anker-
effekt. Dieser Effekt tritt auf, wenn Ver-
handlungsfuhrer sich zu sehr von der ers-
ten Information beeinflussen lassen, die
wdhrend der Verhandlung auf den Tisch
kommt — sei es das erste Angebot oder
die erste Forderung. Dieser » Anker« kann
dann die gesamte Verhandlungsstrategie
dominieren, indem er die Wahrnehmung
der Verhandlungsteilnehmer verzerrt. In
der Praxis konnte das bedeuten, dass
man sich an ein anfdngliches Angebot
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klammert, obwohl es maoglicherweise
suboptimal ist. Anstatt flexibel auf neue
Informationen oder Argumente zu re-
agieren, bleibt man am ersten Eindruck
haften. Dies dhnelt dem Verhalten eines
Anlegers an der Borse, der sich an einem
bestimmten Einstiegspreis festhalt und
dadurch nicht flexibel genug ist, um auf
veranderte Marktbedingungen zu re-
agieren. Beide Szenarien fihren dazu,
dass Chancen verpasst und potenziell
bessere Alternativen Ubersehen werden.

OVERCONFIDENCE-BIAS: WENN
SELBSTVERTRAUEN ZUM
FALLSTRICK WIRD
Der Overconfidence-Bias beschreibt die
Gefahr, dass Verhandlungsfuhrer zu viel
Vertrauen in ihre eigenen Fahigkeiten und
Einschatzungen haben. Dieses Uberma-
Bige Selbstvertrauen kann dazu fuhren,
dass wichtige Details Ubersehen oder Ri-
siken unterschatzt werden. In B2B-Ver-
handlungen &uBert sich dieser Bias oft
darin, dass Verhandler zu sehr auf ihre
bisherigen Erfolge bauen, ohne die ak-
tuellen Gegebenheiten ausreichend zu
bertcksichtigen. Ein Verhandler konnte
beispielsweise glauben, den besten Deal
sicher in der Tasche zu haben, ohne auf
neue Informationen oder Signale seines
Gegenubers zu achten. Dies kann dazu

fihren, dass man unrealistische Forde-
rungen stellt oder zu wenig auf mogliche
Gegenargumente vorbereitet ist. Dieser
Denkfehler erinnert stark an das Verhal-
ten eines Anlegers, der sich sicher ist, den
Markt »verstanden« zu haben und des-
wegen unnétige Risiken eingeht — oft mit
unangenehmen und kostspieligen Folgen.

VERLUSTAVERSION: DIE MACHT
DER VERLUSTANGST IN
VERHANDLUNGEN
Verlustangst ist ein machtiger Antrieb,
der sich in der Verlustaversion manifes-
tiert. In Verhandlungen zeigt sich diese
Tendenz darin, dass Verhandlungsfuhrer
eher dazu neigen, ein Angebot vorschnell
abzulehnen oder sich auf einen weniger
vorteilhaften Deal einzulassen, nur, um
potenzielle Verluste zu vermeiden. Die-
se Denkweise spiegelt sich auch in der
Anlagewelt wider: Ein Anleger verkauft
seine Aktien vielleicht zu fruh, aus Angst
vor einem Kursverfall, und verpasst damit
die Moglichkeit auf héhere Gewinne. In
B2B-Verhandlungen kann diese Verlust-
aversion dazu fihren, dass man sich zu
schnell auf Kompromisse einlasst, um ein
Scheitern der Verhandlungen zu vermei-
den. Diese Verhaltensweise kann verhin-
dern, dass das volle Potenzial eines Deals
ausgeschopft wird, und fuhrt oft dazu,
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dass Verhandler zu vorsichtig agieren,
anstatt mutige, aber fundierte Entschei-
dungen zu treffen.

HERDENTRIEB: DIE GEFAHR, DEM
STROM ZU FOLGEN
Der Herdentrieb beschreibt die mensch-
liche Neigung, dem Verhalten anderer zu
folgen, anstatt eigenstdndige Entschei-
dungen zu treffen. In B2B-Verhandlun-
gen kann sich dieser Bias darin duBern,
dass Verhandlungsfthrer Entscheidungen
treffen, die in ihrer Branche als Standard
gelten, ohne diese kritisch zu hinterfragen
oder auf ihre eigene Situation anzupassen.

Beispielsweise konnte ein Unternehmen
eine bestimmte Lieferkette wahlen oder
auf eine bestimmte Vertragsklausel be-
stehen, nur weil dies in der Branche Ub-
lich ist. Doch diese Vorgehensweise kann
dazu fuhren, dass man innovative Losun-
gen Ubersieht oder Chancen verpasst,
die den Verhandlungsprozess deutlich
verbessern konnten. Dieser Herdentrieb
adhnelt dem Verhalten von Investoren
wahrend der Dotcom-Blase, als sie blind
den Massen folgten und auf Uberbewer-
tete Aktien setzten — eine Entscheidung,
die sich fur viele als fatal erwies.

SPIELERFEHLSCHLUSS: DIE FALSCHE
LOGIK VERGANGENER EREIGNISSE
Ein weiterer haufiger Denkfehler in Ver-
handlungen ist der Spielerfehlschluss.
Dieser beschreibt die irrige Annahme,
dass vergangene Ereignisse zukunftige
Ergebnisse beeinflussen. In B2B-Ver-
handlungen kann dies bedeuten, dass
Verhandler erwarten, dass sich bestimm-
te Verhaltensweisen oder Ergebnisse
wiederholen, nur, weil sie in der Vergan-
genheit aufgetreten sind. Ein typisches
Beispiel ist der Glaube, dass ein Lieferant,
der beim letzten Mal Zugestandnisse ge-
macht hat, dies auch in zukunftigen
Verhandlungen tun wird. Diese falsche
Sicherheit kann dazu fuhren, dass Ver-
handler zu optimistisch agieren und da-
bei andere wichtige Verhandlungsaspek-
te auBer Acht lassen. Dieser Trugschluss
ahnelt dem Verhalten eines Casino-Spie-
lers, der glaubt, dass nach mehreren
Runden Rot endlich Schwarz kommen
muss — eine Denkweise, die in der Reali-

tat oft enttduschend endet.

REPRESENTATIVENESS BIAS: DIE GE-
FAHR DER FEHLENDEN FLEXIBILITAT
Der Representativeness Bias tritt auf,
wenn Verhandlungsfihrer zu sehr auf
Muster aus der Vergangenheit vertrauen
und sie blind auf neue Situationen Uber-
tragen. In B2B-Verhandlungen kénnte
dies bedeuten, dass man eine Strategie
wahlt, die fruher erfolgreich war, ohne
zu berlcksichtigen, dass die aktuellen

Borse

»Wer seine Denkfehler erkennt und versteht,
kann fundiertere und strategischere
Entscheidungen treffen.«

— Ulrike Knauer

Bedingungen mdglicherweise ganz an-
ders sind. Dieser Bias ist vergleichbar mit
dem Verhalten eines Borsenanlegers, der
glaubt, dass eine Aktie weiterhin steigen
wird, nur weil sie das in der Vergangen-
heit getan hat. Diese Denkweise kann
teuer werden, da sie die Flexibilitat und
Anpassungsfahigkeit einschrankt, die in
einer dynamischen Verhandlungsumge-
bung unerlasslich sind. Verhandlungsfih-
rer, die sich auf vergangene Erfolge verlas-
sen, riskieren, Chancen zu verpassen und
suboptimale Entscheidungen zu treffen.

HOME-BIAS: DAS FESTHALTEN
AM BEKANNTEN

Der Home-Bias beschreibt die Tendenz,
sich auf das Vertraute zu konzentrieren,
anstatt neue Markte oder Partner zu er-
kunden. In B2B-Verhandlungen &uBert
sich dieser Bias oft darin, dass Unterneh-
men bevorzugt mit bewdhrten Lieferan-
ten oder Partnern zusammenarbeiten,
weil dies als sicherer und weniger riskant
empfunden wird. Dieses Verhalten kann
jedoch dazu fuhren, dass potenziell bes-
sere Alternativen Ubersehen werden, die
Innovationen fordern oder bessere Kon-
ditionen bieten kénnten. Der Home-Bias
dhnelt dem Verhalten eines Anlegers,
der sich ausschlieBlich auf heimische
Unternehmen konzentriert und dabei
maoglicherweise internationale Chancen
ungenutzt lasst. Dieses Festhalten am
Bekannten kann das Wachstum und die
Wettbewerbsfahigkeit einschranken.

CONFIRMATION BIAS:
DAS SELEKTIVE HOREN
Beim Confirmation Bias handelt es sich
um die Tendenz, Informationen so aus-
zuwadhlen und zu interpretieren, dass
sie die eigenen Uberzeugungen und
Erwartungen bestatigen. In B2B-Ver-
handlungen kann dies dazu fuhren, dass
Verhandlungsfuhrer nur die Aspekte
wahrnehmen, die ihre Position starken,
wahrend wichtige Gegenargumente
oder alternative Perspektiven ignoriert
werden. Diese selektive Wahrnehmung
kann dazu fuhren, dass Verhandlungs-
fUhrer starr an ihrer Position festhalten
und dabei flexible, maglicherweise ge-
winnbringendere Lésungen Ubersehen.
Dieses Verhalten ist vergleichbar mit
einem Anleger, der nur positive Nach-
richten Uber eine Aktie liest und Warn-
signale ausblendet — eine Strategie, die
selten zum gewtnschten Ergebnis fuhrt.

REGRET-AVERSION: DIE ANGST VOR

FEHLENTSCHEIDUNGEN
Die Regret-Aversion beschreibt die
Angst, eine Entscheidung zu treffen,
die man spater bereuen kénnte. In B2B-
Verhandlungen duBert sich diese Angst
oft darin, dass Verhandlungsfuhrer z6-
gern, neue oder ungewdhnliche An-
gebote anzunehmen, aus Furcht, dass
sich diese Entscheidung als Fehler her-
ausstellen konnte. Diese Vorsicht kann
dazu fuhren, dass Chancen ungenutzt
bleiben oder man sich zu sehr auf be-
wahrte, aber moglicherweise nicht op-
timale Loésungen verlasst.

Dieser Bias ist vergleichbar mit einem
Anleger, der eine vielversprechende Ak-
tie nicht kauft, weil er Angst hat, dass
der Kurs nach dem Kauf fallen kénnte.
Diese Reueangst kann innovative und
mutige Entscheidungen blockieren, die
in der heutigen dynamischen Geschafts-
welt oft notwendig sind.

STRATEGIEN GEGEN
PSYCHOLOGISCHE FALLSTRICKE IN
VERHANDLUNGEN
Um diesen psychologischen Fallstricken
zu entkommen, ist es entscheidend, sich
ihrer bewusst zu werden. Egal, ob in
B2B-Verhandlungen oder beim Borsen-
handel: Wer seine Denkfehler erkennt
und versteht, kann fundiertere und stra-
tegischere Entscheidungen treffen. Es
lohnt sich, bei der nachsten Verhandlung
einen Moment innezuhalten und die ei-
genen Annahmen und Uberzeugungen

kritisch zu hinterfragen. &
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Ulrike Knauer ist seit mehr als 30 Jahren
als Expertin fur den Bereich »Internatio-
naler Marktaufbau und Vertrieb« gefragt
mit Fokus auf der Vertriebspsychologie.




