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KOMMENTAR

ARGUMENTIEREN SIE  
NUR ODER VERHANDELN SIE AUCH?

Argumente sind wertvolle Säulen einer Ver-
handlungsstrategie. Es gibt aber Verhand-
lungssituationen, in denen Sie irgendwann 
auch mit den besten Argumenten nicht 
mehr weiterkommen. Im Gegenteil – Sie sto-
ßen auf massive Ablehnung Ihres Verhand-
lungspartners. Zeichen dieser Ablehnung 
sind Gegenargumente oder Sätze, wie: „Was 
kümmert mich Ihr Rundholzpreis?“ oder: 
„Machen Sie nicht Ihr Problem zu meinem!“

In solchen Verhandlungssituationen können 
Sie Ihre Argumente wieder und wieder ein-
bringen und sich grün und blau ärgern, aber 
die Verhandlungsposition Ihres Verhand-
lungspartners werden Sie dadurch nicht ver-
ändern, denn Argumente dienen dazu, den 
Gesprächspartner von der Richtigkeit unse-
res oder der Falschheit seines Standpunktes 
zu überzeugen und zur Aufgabe seines 
Standpunktes zu bewegen. Weil aber in 
schwierigen Verhandlungen beide Verhand-
lungspartner glauben, im Recht zu sein, 
werden auch beide darauf pochen. Damit 
wird verständlich, dass das Argumentieren 
und Streiten darüber, wer letztlich recht hat, 
an dieser Stelle nur in eine Endlosschleife 
von Argumenten und Gegenargumenten 
führen. 

Mein Verhandlungstipp: Wenn Sie sich wäh-
rend einer Verhandlung in einer derartigen 
Situation wiederfinden, ist es wichtig, sich 
nicht weiter auf den Streit über die Richtig-

keit von Argumenten einzulassen. Konzen- 
trieren Sie sich vielmehr auf das „reine Ver-
handeln“, nämlich das gegenseitige Anpas-
sen von Forderungen und Leistungen. Da-
mit gelingt es Ihnen, eine Einigung auf 
effizientem Weg zu erreichen.

Gerät Ihre Verhandlung wieder ins Stocken, 
liegt es häufig daran, dass zumindest eine 
Partei wieder in das Argumentieren zurück-
fällt. Ist das der Fall, ist es an der Zeit, aus 
dem Argumentieren auszusteigen oder den 
Verhandlungspartner dazu aufzufordern. 
Dadurch stellen Sie die Verhandlungsbereit-
schaft wieder her. Achten Sie in Ihrer nächs-
ten Verhandlung darauf, wann Sie argu-
mentieren und wann es Zeit ist zu 
verhandeln.

DI (FH) Herbert Thaler  
Beratung und Verhandlungstraining 
www.holz-thaler.at

Aufarbeitung ohne Tote
Gemäß Suva-Auswertung (Schweizer Un-
fallversicherung) verunglückten bei Forst-
arbeiten in der Schweiz im vergangenen Jahr 
1680 Personen. Trotz massiver Sturmschä-
den im Januar wurden bisher mit zwölf 
Forstunfällen nicht mehr als sonst gemeldet. 
Die Unfälle gingen seit 1999 um 13 % zurück.

Ein Grund, weshalb selbst bei Stürmen – 
wie jener im Januar, der im Kanton Luzern 
150.000 m3 zu Boden riss – nicht mehr To-
desfälle auftreten, sei die Sicherheit, wie der 
Forstunternehmer Daniel Ott im Gespräch 
mit der Luzerner Zeitung angibt. „Es hängt 
damit zusammen, dass vermehrt Vollernter 
eingesetzt werden.“ Jedes Jahr sterben in der 
Schweiz im Durchschnitt vier Personen bei 
Waldarbeiten. //

Erweiterung  
durch Übernahme
Das schottische Traditionssägewerk James 
Jones & Sons aus Larbert/GB übernimmt 
den in South Yorkshire/GB ansässigen Palet-
tenhersteller Billington International.

Wie das Unternehmen mitteilt, erfolgte die 
am 8. August stattgefundene Übernahme mit 
sofortiger Wirkung. Über die Kaufsumme 
wird Stillschweigen bewahrt. Billington 
International wurde 1985 gegründet und ist 
seitdem auf Verpackungslösungen speziali-
siert. Mit der Übernahme erweitert James Jo-
nes sein Produktportfolio. //
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