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Editorial: Herzlich willkommen auf 
dem Verhandlungsparkett

Die große Kunst des 
Feedbackens 

Dealmaker oder 
Dealbreaker?

I N   D I E S E R  A U S G A B E Herzlich willkommen auf dem 
Verhandlungsparkett! 
V O N  H E I K O  V A N  E C K E R T

Welche Bilder haben Sie in Ihrem Kopf, wenn Sie an 
interkulturelle Verhandlungssettings denken?
 
Amerikaner sind oberflächlich und Chinesen essen nur 
Reis.
 
Ingenieure sind sachorientiert und Marketingleute 
übertreiben immer. 

Vertriebler im Culture Clash

Auf Augenhöhe



Frauen verhandeln emotionaler als Männer.
 
Es wäre doch wunderbar, wenn Sie die Realität so einfach 
clustern könnten. Schublade auf, Eigenschaft rein, Schublade 
zu. Fertig!
 
Doch so einfach ist die Realität nicht – weder im persönlichen 
noch im Unternehmensalltag. Ich verrate Ihnen was: 
Tatsächlich haben Sie es bei Ihrer Arbeit mit den 
unterschiedlichsten Kulturen zu tun! Ja, auch Sie sitzen 
täglich mit Ihnen am Verhandlungstisch! 
 
Wenn Sie sich dessen nicht bewusst sind, dann agieren Sie in 
der Regel so, wie Sie es intuitiv für richtig halten, ohne auf die 
Wechselwirkung mit Ihren Verhandlungspartnern zu achten. 
Und das wäre schade, denn so vergeben Sie die Chance auf den 
perfekten Abschluss. 
 
Ich habe inzwischen in mehr als 20 Ländern auf fast allen 
Kontinenten gearbeitet, in diesem Jahr unter anderem mit 
Firmen in den USA, Katar, Großbritannien, den Benelux-
Staaten und Saudi-Arabien. Und jedes Mal wurde mir wieder 
bewusst, dass ich nicht alle gleich behandeln kann. Aber auch 
in meinen Coachings mit Kunden aus unterschiedlichen 
Industrien merke ich immer wieder, wie wichtig es ist, das 
richtige Mindset und Gespür für die jeweilige Kultur in der 
Zusammenarbeit zu finden – auch im nationalen Rahmen. So 
dass Sie überall Ihre Top Deals margenstark abschließen 
können. 

Lassen Sie uns zusammen Ihr interkulturelles 
Verhandlungsgeschick optimieren – ich freue 
mich darauf!

Ihr Heiko van Eckert
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V E R T R I E B L E R  I M  
C U L T U R E  C L A S H



Zu erkennen, mit welcher Kultur Sie es zu tun 
haben und ihre spezifischen Eigenheiten zu 
berücksichtigen, bringt Ihnen den 
Verhandlungserfolg.

Vertriebler im
Culture Clash 
V O N  H E I K O  V A N  E C K E R T

Man spielt 
nicht seine 
Karten, 
sondern stets 
seine Gegner!
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Lassen Sie uns zunächst doch mal auf die Herkunft Ihres Gegenübers schauen: Haben Sie es mit 
jemandem aus dem westlichen Kulturkreis zu tun, einem Vertriebler aus dem arabischen oder 
fernöstlichen Raum? Die verschiedenen Kulturkreise gehen ganz unterschiedlich mit 
Verhandlungssituationen um: Manche suchen die direkte Konfrontation, um Unterschiede 
aufzudecken, andere vermeiden es, diese anzusprechen. Manche gehen sehr sachlich mit den Topics 
um, bei anderen ist die Emotionalität ein wichtiger Teil der Verhandlung. Darum macht es Sinn, 
sich vor Beginn zu fragen, wie Ihr Gegenüber tickt. Oder ob es Usancen gibt, die Sie beachten 
sollten, damit die Verhandlungen nicht in eine negative Richtung abdriften. 
 
Doch es gibt nicht nur verschiedene regionale Kulturen, sondern auch unterschiedliche 
Unternehmenskulturen. So tickt ein Unternehmen aus der Marine-Industrie wahrscheinlich ganz 
anders als ein Unternehmen aus der Automotive-Industrie, und die wieder anders als die 
Finanzdienstleister. Selbst innerhalb ein und desselben Unternehmens kann die Kultur sehr 
unterschiedlich sein, so agiert eine Business-Unit, die sich mit Molkereien beschäftigt, 
vermutlich ganz anders als die Kollegen, die für die Ölindustrie arbeiten.



Und das ist noch nicht alles, denn auch vor Ort – direkt im 
Unternehmen Ihres Kunden – existieren ganz unterschiedliche 
Kulturdimensionen, die Sie im Blick haben sollten: Der Vertrieb 
denkt anders als das Marketing, die ticken anders als der Einkauf 
oder die Buchhaltung, junge Mitarbeiter agieren anders als die 
Erfahrenen, Männer anders als Frauen. Das alles sind verschiedene 
Kultur-Layer, die sich gegenseitig beeinflussen und erheblich zur 
Entscheidungskultur beitragen. Und Sie sollten wissen, wie Sie 
damit umgehen. 
 
Sie müssen also Dimensionen finden, anhand derer Sie sinnvoll 
Kulturen analysieren und unterscheiden können. Damit die 
Kommunikation und das Interagieren mit anderen 
Businesskulturen in der Praxis möglichst reibungslos 
funktioniert.
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Schubladen-Warnung
Haben Sie analysiert, mit welchen verschiedenen Kulturen Sie es es im Vertrieb zu tun haben? Dann 
haben Sie den ersten Schritt zur richtigen Ansprache Ihres Verhandlungspartners gefunden und dem 
Top Deal steht nichts mehr im Weg. 
 
Aber Achtung! Vor einem Fehler möchte ich Sie bewahren: Zwar habe ich in meinen vielen 
Verhandlungsjahren die Erfahrung gemacht, dass das Denken und entsprechend strategische 
Handeln in den unterschiedlichen Kulturdimensionen ein Erfolgsgarant ist. Aber es wird Ihnen 
nur dann helfen, wenn Sie die einzelnen Dimensionen nicht als feststehende und abgeschlossene 
Schubladen begreifen. Diese Vorgehensweise birgt die Gefahr, dass Sie beim Verhandeln mit 
anderen Kulturen das typische Schubladendenken im Fokus haben, à la „Die Chinesen reden 
immer um den heißen Brei“ oder „Amerikaner sind direkt und nehmen kein Blatt vor den 
Mund“. Das wäre zu einfach gedacht, die Wirklichkeit ist viel komplexer. Wenn Sie so vorgehen, 
missachten Sie die Komplexität der Person, die Ihnen gegenüber sitzt. Denn das Kulturthema ist 
ein sehr facettenreiches. Jeder Verhandlungspartner ist eine vielschichtige Persönlichkeit. Die 
Kulturdimensionen, in denen er sich bewegt, prägen ihn zweifelsohne. Trotzdem lässt sich kein 
Mensch in eine Schublade pressen. Also weg mit dem Schubladendenken – und den stereotypen 
Seminaren wie „China-Knigge für Vertriebler“ oder „Wie tickt der Einkauf“. Denn es gibt ihn 
nicht – DEN Einkauf oder DEN typischen Chinesen. Es gibt nur eines: DEN Verhandlungspartner, 
der Ihnen jetzt, in diesem Moment, gegenübersitzt.



Wirklich „very interesting“?
Das bedeutet, dass es kein Schema F gibt, das einen erfolgreichen Deal garantiert. Wenn Sie 
beispielsweise in Großbritannien verhandeln, ist es hilfreich zu wissen, welche spezifischen 
kulturellen Eigenheiten die überhöflichen Briten haben. Das hilft ihnen zu erkennen, dass der 
Verhandlungspartner, der von einem „very interesting“ Angebot spricht, wahrscheinlich nicht viel 
davon hält. 
 
Deshalb ist es für Ihre Vertriebler wichtig zu verstehen: Verallgemeinerungen bringen Sie nicht 
weiter! Doch zu erkennen, mit welcher Kultur Sie es zu tun haben und ihre spezifischen 
Eigenheiten zu berücksichtigen, bringt Ihnen den Verhandlungserfolg.
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Das Kulturthema reicht aber auch weit in die innerbetriebliche Struktur hinein. Je 
globaler Konzerne sind, umso mehr haben Vertriebler es mit Tochtergesellschaften aus 
anderen Kulturen zu tun. Und auch da läuft nicht immer alles rund. Oft bilden 
Subsidiaries, die weit vom Headquarter entfernt sind, ihre eigenen Werte, 
Rollenverständnisse und Bedürfnisse, also kurz: ihre eigene Kultur aus. So kann die 
(auch kulturelle) Distanz zwischen der Konzernmutter in Deutschland und einer 
Tochtergesellschaft z.B. in Asien zum Problem werden. Die Verständigung und das 
Einschwören auf das gemeinsame Unternehmensziel klappt dann, wenn Sie Verständnis 
für die Kultur der Subsidiary aufbringen und sich entsprechend verhalten. Nutzen Sie 
dazu das Know-how der Mitarbeiter, die direkt am Standort arbeiten und die lokalen 
Gepflogenheiten und Umgangsformen kennen, um die Zusammenarbeit zu verbessern.

VOR ORT

Kulturübersetzer
Ich habe das Best Practice dazu kürzlich erlebt: Ich war in einem Großkonzern und hörte, dass sich 
ein Vertriebler, der sich auf die Verhandlungen mit einem Kunden aus Baden vorbereitete, an die 
schwäbische Tochterfirma wandte: „Habt Ihr Ideen, auf was ich im Gespräch mit den Locals 
besonders achten soll?“, hatte er seinen Kollegen gefragt und eine Liste an Hinweisen erhalten. Die 
Recherche hat sich gelohnt: Er hat einen astreinen Deal hingekriegt. 
 
Klar, auch innerhalb Deutschlands gibt es kulturelle Unterschiede – Schwaben kaufen eher 
lokal, Badener wiederum weniger. Wenn Sie das wissen, können Sie auf genau diese 
Unterschiede eingehen – und den besten Deal rausholen! Und so können Sie von der Vielfalt, die 
Sie in Ihrer Firma haben, profitieren.



D I E  G R O S S E
K U N S T  D E S

F E E D B A C K E N S



Die große Kunst des Feedbackens

„Oh by the way …“ Wenn ein Brite seinen Part mit diesen Worten beginnt, was will er Ihnen sagen? 
Sie könnten denken: „Oh, jetzt kommt eine nebensächliche Bemerkung, die ich getrost überhören 
kann.“ Aber das Gegenteil ist der Fall: Ihr Geschäftspartner möchte Ihnen einen wichtigen Kritik- 
oder Diskussionspunkt mit auf den Weg geben. Tja, das ist die Krux mit der direkten und 
indirekten Kommunikation, die jeweils in den unterschiedlichen Kulturkreisen bevorzugt wird. Die 
Deutschen sind ja dafür bekannt und berüchtigt, ihre Kritik sehr direkt und ohne Umschweife zu 
äußern. Das hat ihnen den weltweiten Ruf eingebracht, manchmal ziemlich „rude“ zu sein. Wenn 
etwas scheiße gelaufen ist, wollen sie das auch sagen dürfen! Das ist ja auch alles kein Problem in 
einer gestandenen deutschen Ingenieurskultur, die an solche Feedbacks gewöhnt ist und mit ihnen 
umzugehen weiß. 
 
Aber wenn Sie britische oder fernöstliche Geschäftspartner haben, kann es durchaus 
missverstanden werden und die Verhandlungen negativ beeinflussen. Denn Menschen aus dem 
asiatischen Kulturkreis sind es nicht gewohnt, Dinge so direkt beim Namen zu nennen. Wenn 
Sie als Vertriebler also hier in einer Verhandlung unterwegs sind und benennen wollen, was 
Ihnen am Vorschlag der Gegenseite nicht passt, dann müssen Sie genau hinschauen, wer Ihnen 
gegenübersitzt. Nicht jeder Geschäftspartner verträgt so ein offenes „deutsches“ Feedback.
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V O N  H E I K O  V A N  E C K E R T



Aber auch innerhalb einer Nationalität kommt es zu 
Unterschieden in den Verhaltensweisen. Wir Deutschen 
gelten im internationalen Vergleich ja als taffe und direkte 
Feedbackgeber. Gradeheraus und direkt – so erwarten es 
andere von uns. Doch auch in manchen deutschen 
Unternehmen hat sich inzwischen eine Wattebauschkultur 
etabliert: „Tu du mir nicht weh, dann tu ich dir auch nicht 
weh.“ Ich habe das in meinen Firmen-Coachings oft erlebt: 
Da haut die eine Seite Worte und Fakten auf den 
Verhandlungstisch, mit denen das Gegenüber nicht umgehen 
kann. 
 
Die Folge davon? Unverständnis, Übellaunigkeit, 
Missverständnisse  – all das hindert Sie an einer gelungenen 
und erfolgreichen Verhandlung. Also lieber nicht 
grundsätzlich davon ausgehen, dass jeder, auch in 
Deutschland, mit Ihrem harten Feedback umgehen kann. 
Tasten Sie sich vor und bleiben Sie wachsam, wie sich Ihr 
Gegenüber verhält.
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Auf gut Deutsch gesagt …

Genauso fällt es den deutschen Vertrieblern oft schwer, mit 
den indirekten, nett verpackten Feedbacks Ihrer Kollegen 
umzugehen. Sie kommen aus Verhandlungen zurück und 
denken: „Hey, lief alles bestens, der Kunde hatte gar keine 
Rückfragen mehr.“ Aber es gibt eben viele Kulturen, die 
negative Punkte nicht direkt ansprechen. Hier müssen Sie 
lernen, zwischen den Zeilen zu lesen.
 
Denn in indirekten Kulturen gilt, wenn Sie mit Ihren 
Geschäftspartnern über 10 Punkte gesprochen haben, davon 
für acht gelobt wurden und für zwei gar kein Feedback 
bekommen haben, dann waren diese zwei Punkte nicht egal, 
sondern: Nicht gut! Und Themen, die von indirekten 
Kulturen gezielt im Feedback ausgelassen werden, sind oft 
die größten Kritik- oder Diskussionspunkte in den 
Verhandlungen.

Alles bestens – wirklich?



Nicht alle in China essen Hunde

Klar ist es wichtig, dass Sie mit der anderen Kultur, mit der Sie gerade verhandeln, auf 
Augenhöhe sind. „Genau das wollten wir tun, mit unserem Team“, erzählte mir ein Vertriebler 
aus dem Finanzsektor, der in China einen Kunden hatte. Er war verblüfft, was er im Reich der 
Mitte dann aber erlebte: Das Team hatte die chinesische Verhandlungskultur und das 
Unternehmen genau studiert und sich auf ein sehr hierarchisch geführtes Gespräch vorbereitet, 
das mit vielen Floskeln und sehr indirekten Formulierungen gespickt sein würde. Kaum war die 
Mannschaft im Konferenzraum des Kunden eingetroffen und hatte Platz genommen, da legte der 
chinesische Geschäftsmann so richtig los. Er eröffnete das Gespräch mit einer Liste an Punkten, 
die ihm in der Zusammenarbeit nicht passte. Hier und da und dort erwarte er sich Anpassungen. 
Die deutsche Delegation war erst mal platt.
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Was war passiert? Die Deutschen hatten sich 
darauf vorbereitet, die Verhandlung in Watte 
gepackt zu führen. Doch der Chinese war mit 
anderen Methoden losgezogen – mit einem 
Taktstock bewaffnet war er direkt ins 
Gespräch gestartet. Das ist ein klassisches 
Beispiel dafür, wie ein kulturelles 
Missverständnis aussehen kann. Denn der 
Chinese, der für den Kunden verhandelte, 
hatte in den USA studiert, die westlichen 
Verhandlungsgepflogenheiten genau 
analysiert und sich zu eigen gemacht. Er 
wollte den Gästen in ihrer Kultur begegnen. 
Und die waren darüber derart verblüfft, dass 
sie sich erst einmal neu sortieren mussten. 
Nach kurzer Zeit fing sich das Vertriebsteam 
aber wieder und verhandelte mit dem 
Chinesen auf eine direkte und so für beide 
Seiten gute Art und Weise.
 
Deshalb: Wenn Sie mit einem Asiaten 
verhandeln und ihm gegenüber besonders 
höflich auftreten wollen, ihm Ihre Visitenkarte 
am Ende des Gesprächs mit einer eleganten 
Verbeugung übergeben, zeugen Sie ihm und 
seiner Kultur Respekt. Das wird er bemerken 
und Ihnen gutschreiben. Lassen Sie sich aber 
nicht aus dem Konzept bringen, wenn er die 
Karte lässig im Sitzen annimmt und Ihnen 
ohne großes Tamtam seine über den Tisch 
schiebt. Es ist das Entgegenkommen Ihres 
Gesprächspartners, das zeigt, dass er sich mit 
Ihrer Kultur auseinandergesetzt hat und sich 
aus Höflichkeit Ihnen anpassen möchte.
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Plötzlich ist die Watte weg



D E A L M A K E R
O D E R

D E A L B R E A K E R ?



Haben Sie es mit einem taskorientierten Verhandler zu tun, der 
auf der Sachebene operiert und ein Experte in seinem Fach ist? 
Oder ist Ihr Gegenüber eher beziehungsorientiert und braucht eine 
persönliche Ansprache und einen engen Kontakt und Austausch?

Dealmaker oder Dealbreaker?
V O N  H E I K O  V A N  E C K E R T
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Bereit, die Flugtickets sind gebucht, die Verhandlung kann los gehen? Einen Moment noch: Haben 
Sie den richtigen Verhandlungsführer für den Deal ausgewählt? Wer zu welchem Kunden passt und 
die Top Deals an Land zieht, können Sie leicht rausfinden, wenn Sie die Kundenkultur auf die 
verschiedenen Dimensionen abklopfen.
 
Denn die Analyse hört bei der Nationalität, bei der Art der Kommunikation und den lokalen 
Gepflogenheiten, den Alters- und Geschlechtsstrukturen nicht auf. Nutzen Sie diese 
Informationen für eine weitere Analyse:

Ist das Kundenunternehmen streng nach Titel organisiert oder 
haben Sie es mit flachen Hierarchien und vielen offenen Türen zu 
tun?

In manchen Unternehmen werden Entscheidungen klar rational 
und an Prinzipien orientiert getroffen, in anderen wird eher 
pragmatisch am Einzelfall orientiert entschieden.



Ab heute wird alles richtig gemacht
Warum ist es für erfolgreiches Verhandeln ausschlaggebend, die richtige Verhandlungsdimension 
ihres Geschäftspartners zu finden? Ganz einfach: Die Deals laufen runder und die Abschlüsse 
werden erfolgreicher, wenn Sie den für Ihr Gegenüber passenden Verhandler  auswählen. In einem 
Wort: Der Verhandler, der es schafft, die richtige Augenhöhe herzustellen, wird den Top Deal 
machen. Und das ist es, was Sie wollen.
 
Deshalb: Wenn Sie jetzt jede Menge Informationen über die Kultur Ihres Gegenüber 
zusammengetragen haben, können Sie den richtigen Ansprechpartner fürs Gespräch aussuchen 
und die nötigen Vorkehrungen treffen. Gehen Sie Ihre Dimensionscheckliste durch: Ist Ihrem 
Kunden der Sachverstand wichtig, ist der taskorientierte Experte Ihres Unternehmens der 
richtige Verhandlungspartner. Haben Sie es mit einem beziehungsorientierten Kunden zu tun, 
dann sollte im Sinne des Trust building derjenige mit der besten Beziehung zum Kunden 
verhandeln und nicht der Experte. Wird im Unternehmen Ihres Kunden sehr hierarchisch 
geführt, so sollten Sie einen Verhandlungspartner mit der richtigen Schulterklappe in die 
Verhandlung schicken, in eher flachen Hierarchien ist das dagegen nicht entscheidend. Nutzen 
Sie die Vielfalt Ihrer Mannschaft. Finden Sie für den Top Deal zum Kunden-Topf den richtigen 
Verhandler-Deckel.
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Lassen Sie uns jetzt mal in ein deutsches Unternehmen reinschauen – wie wird dort typischerweise 
agiert? Grundsätzlich sind wir Deutschen sehr taskorientiert und auch eher in sehr flachen 
Hierarchien organisiert, zum Beispiel in der IT-Industrie. Das heißt, wenn Sie als Mitarbeiter ein 
Anliegen haben, können Sie einfach beim Chef vorsprechen und es dort platzieren – das ist allgemein 
akzeptiert. Die Umgangsformen sind also relativ leger, die Task, die Sache, die alle gemeinsam 
vorantreiben wollen, ist entscheidend. Und genau auf dieser Basis wird auch derjenige ausgesucht, 
den das Unternehmen zu Verhandlungen schickt: der Experte, der sich im jeweiligen Aufgabenfeld 
am besten auskennt, unabhängig von der Beziehung zwischen den Verhandlungspartnern. Man geht 
im Notfall eben professionell miteinander um.
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Im Dienst der Sache

Französische Firmen sind hingegen oft sehr hierarchisch aufgestellt, was die Verhandlungsführung 
komplizieren kann. Schicken Sie hier den entscheidungsfähigen Experten hin, dann ist es durchaus 
möglich, dass er mit einem „Mais non!“ zurückkommt, weil explizit nach dem Chef als 
Verhandlungspartner verlangt wird. Nach dem Motto: „Vive le roi!“ 
 
Wenn Sie dieses unterschiedliche Mindset nicht berücksichtigen, dann werden Sie immer die 
falschen Leute aussuchen, die Sie bei Verhandlungen vertreten. Und entsprechend nicht die 
gewünschten Ergebnisse erzielen.



Where is my buddy?
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Das kann auch sehr paradoxe Züge annehmen. Ich habe mal einen Fall erlebt, wo sich die Chefs 
zweier Firmen – ein Deutscher und Amerikaner – noch von früher kannten. Beide haben Karriere 
gemacht und sind dabei, jeweils als „Head of“ Ihrer Firma ein großes gemeinsames Projekt zu 
verwirklichen. Jetzt geht es darum: Wer sitzt am Verhandlungstisch? Let the games begin!
 
Der Deutsche schickt seinen Experten, den Topmann, der sich auch in den Tiefen des Projekts noch 
am besten auskennt. Denn nur diesen erachtet er als geeignet, um mit seinem amerikanischen 
Pendant zu verhandeln. In seinem letzten Verhandlungs-Training bei mir hat er zudem gelernt, dass 
die Chefs besser zu Hause bleiben, weil sie leicht zu hohe Rabatte gewähren. Also alles richtig 
gemacht?!
 
No way! Denn auf der anderen Seite des Verhandlungstisches sitzt sein amerikanischer Freund, der 
in Beziehung und viel stärker in Hierarchie denkt – er will persönlich  verhandeln und fühlt sich 
jetzt komplett vor den Kopf gestoßen. Statt seines guten „Buddys“, den er schon seit Jahren kennt, 
sieht er sich einem „Azubi“ gegenüber, mit dem er den großen Deal abschließen soll. Strange, isn’t 
it?
 
Also, wie müsste es richtig laufen, um eine ideale Basis herzustellen? Verhandlungstaktisch 
immens geschickter wäre es gewesen, wenn der deutsche Boss mitgekommen wäre, um selbst zu 
verhandeln, mit seinem Experten an seiner Seite  – aufgrund der Beziehung und der 
hierarchischen Gleichheit. Gewachsenes Vertrauen und hierarchische Augenhöhe sind also hier 
die Top-Faktoren.



Zwischen Wattebausch und Taktstock
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Die Gratwanderung zwischen Wattebausch und Taktstock folgt also nicht einer bestimmten 
Regel, sondern einer Vielzahl von Usancen, die von Region zu Region verschieden sind. Wenn Sie 
aber die folgenden Punkte beachten, dann sind Sie auf einem guten Weg, den Culture Clash bei 
Verhandlungen zu umgehen:

Seien Sie sensibel dafür, 
dass nicht alles okay ist, 
nur weil nicht darüber 
geredet wird.

Achten Sie darauf, dass in 
manchen Sprachen nicht 
so direkt kommuniziert 
und formuliert wird wie in 
Deutschland.

Schauen Sie sich Ihre 
Verhandlungspartner 
genau an: Ticken Sie task- 
oder beziehungsorientiert, 
sind sie hierarchisch oder 
in flachen 
Entscheidungsstrukturen 
zu Hause?

Eine ausführliche Analyse, ein genaues Hinschauen und Hinhören ist also sehr wichtig, wenn Sie 
es mit unterschiedlichen Kulturdimensionen zu tun haben. Egal ob im Ausland, in einer anderen 
Branche oder mit einer anderen Funktion oder Generation – es ist wichtig, dieses Wissen in die 
eigene Verhandlungstaktik mit einzubeziehen, um erfolgreich den Deal abzuschließen.



Auswärtsspiel – im Buchhandel und auf 
Amazon erhältlich: 
https://amzn.to/2urOLq7

Auf Augenhöhe
V O N  H E I K O  V A N  E C K E R T
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Wattebausch oder Taktstock – mit welcher Kultur sitzen Sie am Verhandlungstisch? Eine genaue 
Analyse lohnt sich – schließlich winken die Top Deals. Wenn Sie die verschiedenen 
Kulturdimensionen kennen, können Sie herausfinden, welchem Verhandlungsgegner Sie auf dem 
Platz gegenüberstehen. 
 
Aber das ist noch nicht alles. In meinem Buch „Auswärtsspiel“ zeige ich Ihnen die drei 
Erfolgsetappen für Ihre Verhandlungsvorbereitung sowie die fünf wichtigsten Taktiken für 
Ihren Gewinn. Damit Sie am Ende der Verhandlung sowohl mit dem Auftrag als auch mit einer 
fantastischen Marge nach Hause fahren. 
Denn oft ist erfolgreiches Verhandeln gar nicht so anders als ein Auswärtsspiel unter Fußballern: 
Die größte Herausforderung besteht darin, dass Sie auch auf dem seinem Platz mit dem Gegner auf 
Augenhöhe kommen!
 
In diesem Sinne wünsche ich Ihnen viel Erfolg bei Ihrer nächsten Verhandlung und würde mich 
freuen, Sie demnächst wieder in einem meiner Coachings oder Trainings wiederzusehen. 
 
Herzlichst
Ihr Heiko van Eckert

https://amzn.to/2urOLq7
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