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Don‘ts bei Verkaufsverhandlungen

Stolperstein «Verkaufsverhandlung»

Die Verkaufsverhandlungen gehéren nun mal zu jeder
Nachfolgeregelung. Gut gefuhrte Verhandlungen bringen
den Transaktionsprozess zielfihrend voran, wohingegen
schlecht gefuhrte Verhandlungen die Unternehmenstrans-
aktion verzdgern, Unbehagen schiren oder im schlimms-
ten Fall ganz scheitern lassen. Folgende Punkte sollten Sie
in den Verkaufsverhandlungen idealerweise unterlassen,
um die Verhandlungen erfolgreich abzuschliessen.

Keine alternative Lésung haben

Wer verzweifelt wirkt, verliert an Verhandlungsmacht. Des-
halb sollten Sie sich immer eine Alternative bereithalten.
Bestenfalls kreieren Sie einen Kaufermarkt mit mehreren
Interessenten und schaffen sich so eine starke Verhand-
lungsbasis. Ist dies nicht moglich, sollten Sie gentigend Zeit
einplanen, um einen anderen Kaufer oder Lésung zu fin-
den, falls die Verhandlungen stagnieren.

Den Kaufer als Antagonist betrachten

Die unterschiedlichen Zielsetzungen fuhren gerne dazu,
dass die Verhandlung als Kampf und der Verhandlungs-
partner als Gegner angesehen wird. Infolgedessen wird
oftmals ein aggressiver Verhandlungston angeschlagen,
die Fronten verharten sich und Kompromisse sind nicht
mehr moglich, was die Chancen auf einen erfolgreichen
Abschluss stark verringern. Dabei entgeht beiden Parteien
gerne das gemeinsame Ziel: Sowohl Verkaufer als auch
Kaufer mochten den Deal erfolgreich durchfihren.

Kritische Fragen personlich nehmen

Far einen Firmeninhaber ist das eigene Unternehmen oft
wie ein eigenes Kind - und wer mag sich schon gerne Kritik
an seinem Sprdssling anhéren? Dennoch empfiehlt es sich
kritische Fragen nuchtern und sachlich zu beantworten. So
eliminieren Sie die Angste und Vorbehalte des K&ufers am
wirksamsten. Mit einer emotionalen oder gar beleidigten
Reaktion riskieren Sie hingegen, den Kaufer noch weiter zu
verunsichern oder zu bruskieren.

Auf bekannte Verhandlungstricks zuriickgreifen

Sie sollten der Verlockung widerstehen, sich bei den Ver-
handlungen nur auf Verhaltensstereotype und -klischees
zu verlassen. Ein aggressiv-dominantes Auftreten hilft
meist nicht weiter. Viel zielfUhrender ist es, ein Gespur fur
Ihr Gegenuber zu entwickeln, ihm empathisch gegenuber-
zutreten und auf seine Befurchtungen einzugehen.

Preisvorstellungen aus dem Bauch heraus begriinden

Begrindungen aus dem Bauch heraus zum Verkaufspreis
wirken wenig professionell und sind oft nicht gerechtfer-
tigt. Es lohnt sich deshalb, im Vorfeld eine fundierte Unter-
nehmensbewertung durchzufihren oder zumindest ei-
ne Marktpreiseinschatzung einzuholen, die sowohl das
aktuelle Zahlenmaterial als auch weiche Faktoren wie
Marktentwicklung und Know-how berucksichtigt.

Um den heissen Brei herumreden

Geben Sie kurze, pragnante und zielgerichtete Antworten
auf Fragen des Kaufers. So wirken Sie am kompetentesten.
Unterlassen Sie es auf alle Falle, Schwachen und Probleme
zu beschonigen, sich in Ausfluchte zu retten oder in langen
Ausfuhrungen zu erklaren oder gar entschuldigen.

Sich nur auf den Verkaufspreis fokussieren

Auch wenn er zentral ist - definieren Sie den Verkaufspreis
nicht als einzige wichtige Grdsse. Denn auch vorteilhafte
Verkaufsbedingungen koénnen viel wert sein. Mit einem
allzu starken Tunnelblick auf den Preis riskieren Sie, eine
mogliche Ideallésung fur das Unternehmen auszuschlagen.
Zudem bussen Sie einiges an Verhandlungsmacht ein, da
strategische Konzessionen keine Optionen mehr sind.

Business Transaction AG | Mlhlebachstrasse 86 | CH-8008 Zirich | Tel 044 542 82 82 | www.businesstransaction.ch

ML110215.01



