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Verhandlungsstrategien:
Eine Frage der strategischen Position

«Verhandlungsstrategie» betitelt das Tagesgeschaft

im Human Resource Management. Aber nicht deswegen,
weil «Verhandeln» schlicht mit Kommunikation
gleichzusetzen ware, sondern weil Personalmanager
zwischen verschiedenen Gruppen vermitteln miissen.

|Stefanie Heine

\ / erhandlungsgeschick ist entschei-
dend fiir den Job eines Perso-

nalmanagers. Doch wie gut sollten sich
Personalverantwortliche in dieser Diszi-
plin bewihren? Aussteller der Personal-
fachmesse «Personal Swiss» geben am 27,
und 28. April in Ziirich darauf Antwort.

Fiir Lukas Scherer, Rektor der AKAD
Hochschule fiir Berufstitige und der
PHW Hochschule Wirtschaft «gehiirt Ver-
handlungsgeschick zu den Kernkompe-
tenzen guter Personalverantwortlichers.
Allein deswegen, weil sie bei immer hiufi-

geren Personalentlassungen die Bediirf-
nisse von Mitarbeitern, Gewerkschaften
und den Betriebsriten koordinieren miis-
sen. Verhandlungskompetenz umschliesst
im HR-Wesen daher nicht nur das W
um wirkungsvolle und zielgerichtete Ge-
sprichsfiihrung, sondern auch Kenntnis-
se tiber gesetzliche Tarife, Vertragsrecht
und betriehswirtschaftliches Know-how.

Eine ganz andere Tatsache gibt Adolf
Weisskopf von der Firma Insights Schweiz
AG zu Bedenken: «Die Verhandlungs-

kompetenz hingt davon ab, wie strate-
gisch das HRM aufgestellt ist. Mir fillt das
Beispiel einer HR-Verantwortlichen in
der Schweiz ein, die innerhalb von vier bis
fiinf Jahren den sweimaligen Wechsel der
Geschiiftsleitung erlebte. Sie schaffte es,
sich in die Dircktion hochzuarbeiten.»
Heute verhandelt sie auf mehreren Ebe-
nen mit ganz unterschiedlichen Gruppen.
Oder mit anderen Worten erklirt: Wen

die Geschiiftsleitung nur fiir das Abheften
der Personalakten vorsieht, mit dem fiihrt
sie wenig ernsthafte Gespriiche.

Verhandlungskompetenz ist eine Profes-
sion, die noch vor zehn Jahren wenig ge-
fordert wurde. Nach Meinung von Weiss-
kopf liefen da viele Gespriche ganz «in-
stinktivs ab. Erst mit der Etablierung des
HR-Wesens als Business-Partner der Un-
ternehmensleitungen wurde ihr mehr Be-
achtung geschenkt, Doch wo lernt der
HR-Professional strategisch verhandeln?
Entweder tber Learning by doing, was in
einigen Firmen der Fall ist, jedoch eine
wenig gute Lisung darstellt. Oder durch

Weiterbildungen wie beispielsweise Exe-
cutive  Master-Nachdiplomstudienginge
und -kurse, in denen Verhandlungssirate-
gien vermittelt werden, wie das Harvard-
Konzept oder die Bargaining-Theorie.
Und weil Theorie eben nicht alles ist, wer-
den die Studierenden an Case Studies und
Rollenspiele herangefithrt.

Doch worum handelt es sich bei den er-
lernten Strategien? Etwa um Musterre-
zepte? Weisskopf erteilt dem eine Absage:
«Wer Verhandlungsstrategien nicht vor
dem Hintergrund seiner Persiinlichkeit
begreift, wird in Gesprichen wenig aus-
richten und auch wenig authentisch agie-
ren kiinnen.»

Weitere Gedanken und Aspekte zum The-
ma Verhandlungsstrategie kiinnen HR-
Manager auf der Personal Swiss am 27, und
28. April 2005 in Zirich kennen lernen.
Insgesamt werden iiber 150 Aussteller er-
wartet. Und ganz gleich, ob Softwarcan-
bieter, Weiterbildung und Training, Berater
oder Dienstleistungsunternehmen — die
strategische  Rolle des Personalwesens,
Change Management und Verhandlungs-
strategien werden dem Besucher auf der
Messe immer wieder begegnen. Informiert
wird schliesslich tiber die neuesten Trends
und Losungen fir das HR-Wesen. Vor
allem auch in den Praxisforen. Mehr als
50 hochkaritige Referenten aus der Praxis
nebst zwei Kevnote-Speakern  sprechen
iber aktuelle Themen. Ein besonderes
Highlight ist die Verleihung des 5. Swiss
HR-Award 2005, verliehen vom Fachmaga-
zin «HR Today» und dem Messeveranstal-
ter spring Messe Management GmbH. Mit
dem Preis wird vorbildliches Human Re-
source Management (HRM) pramiert.



