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Geschafft! Mit zwei oder drei Ur-
laubstagen können Sie in diesem
Jahr eine Freizeitbrücke von
Weihnachten bis Neujahr schla-
gen. Für viele Berufstätige ist die-
ser Urlaub zum Jahreswechsel
nicht selbstverständlich. Sie
müssen arbeiten – zwischen oder
sogar an den Feiertagen.

Unsere Festtagslaune wäre
rasch dahin, würden nicht emsige
Geister die Ver- und Entsorgung
sichern oder Pflege, Technik und
Sicherheit gewährleisten. Daher
sollten wir zum Fest einfach mal
all jenen Menschen danken, die
an den Festtagen arbeiten, damit
es uns gut geht.

Danke an all die Polizisten,
Wachleute, Feuerwehrleute, Ärz-
te, Sanitäter, Pfleger, Bus- und
Taxifahrer, Lokführer und Piloten,
die Dienst tun. Danke den Techni-
kern und Servicemitarbeitern, die
in Kraft- oder Wasserwerken, bei
Telefonfirmen und IT-Dienstleis-
tern, in Werkstätten und Tankstel-
len Schichten schieben.

Danke an all die Bäcker, Kö-
che, Gastronomie- und Hotelmit-
arbeiter, die uns Weihnachten
verwöhnen. Danke den Landwir-
ten, die auch am Heiligabend
melken müssen, und all jenen, die
Tiere versorgen. Danke den Fach-
kräften, die dafür sorgen, dass
unser Müll und unsere Abwässer
zuverlässig entsorgt werden.

Danke den Brief- und Paketzu-
stellern und Kurieren, die mit und
ohne Mindestlohn arbeiten. Dan-
ke an all die Verkäufer und Ver-
käuferinnen, die auch in letzter
Minute noch unsere Wünsche er-
füllen und die Geschenke sogar
noch hübsch verpacken. Danke
den Menschen, die in Kinos, The-
atern, Museen und anderswo un-
ser Freizeitvergnügen ermögli-
chen. Danke den Kollegen in den
Medien, die für Nachrichten und
Unterhaltung sorgen. Und danke
all jenen Berufstätigen, die ich
hier vergessen habe.

Ihnen allen wünsche ich auch
am Arbeitsplatz friedliche und ge-
sunde Weihnachten!

MARK HÜBNER-WEINHOLD

www.abendblatt.de/chancen

Ein guter
Tag, Danke
zu sagen
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Deike Uhtenwoldt

Günstig gelegene Brückentage
möchte jeder gern nutzen. Ärger-
lich, dass immer nur einer aus
dem Team Urlaub nehmen kann.
In den letzten drei Jahren war
das die Mutter einer schulpflich-
tigen Tochter, die auch jetzt wie-
der die Ferien mit Kind und Groß-
eltern verbringen möchte. Aber
auch die Teamkollegin besteht
auf Urlaub: Sie hat geplant mit ih-
rem Freund über die Feiertage
nach Florida zu reisen. Was tun?
Eine Win-win-Lösung, von der
beide Seiten profitieren, will in
dieser Situation einfach nicht in
Sicht kommen: Aber Win-win sei
auch nur eine Strategie von meh-
reren, sagt Diplom-Psychologe
Martin Heß. Daneben gebe es
Konstellationen, die für Kompro-
missverhandlungen sprechen.
Heß: „Ist die Verhandlung ein
Nullsummenspiel, kann man den
Kuchen also nicht vergrößern,
dann bleibt oft nur die Kompro-
missstrategie“ Diese erkennt
man daran, dass der erfahrene
Unterhändler gleich zu Anfang
Konzessionen in Bezug auf das
inhaltliche Ergebnis macht und
dafür Gegenleistungen fordert.
So müssen beide Seiten Federn
lassen, am Ende steht dann der
Kompromiss. 

Den könnte man in unserem
Beispiel etwa dadurch herbeifüh-
ren, dass die ledige Kollegin und
die Mutter in der Nutzung der
Brückentage sich jährlich oder
von Mal zu Mal abwechseln.
„Wenn alle unzufrieden sind, ist
es ein Kompromiss“, erklärt Mar-
tin Heß. Der Verhandlungsexper-
te des Beratungsnetzwerks step-
online.de meint das keinesfalls
wertend: „Unser Ansatz denkt
nicht in den Kategorien richtig
oder falsch. Es geht darum die
Wahlmöglichkeiten und damit
die Flexibilität bei Verhandlun-

gen zu erhöhen.“ Daher wehrt
sich der Trainer auch gegen rein
rezeptartige Anleitungen, die et-
wa Zugeständnisse als Taktik
verkaufen wollen: Nach dem
Motto „Wie du mir, so ich dir“ sol-
len taktisch gewiefte Verhandler
gleich zu Beginn Zugeständnisse
machen, die möglichst größer er-
scheinen, als sie in Wirklichkeit
sind. Doch selbst wenn der Ver-
handlungspartner das nicht als
Pseudozugeständnis erkennt,
kann seine Reaktion anders aus-
fallen als erwartet: „Ein Zuge-
ständnis kann auch Missmut her-
vorrufen“, erklärt Martin Heß.
Etwa, wenn der Verhandlungs-
partner das Gefühl hat, dieses
Entgegenkommen hätte schon
viel eher kommen müssen. Für
den Trainer aus Bad Nauheim ist
die Unvorhersehbarkeit von Ver-
lauf und Ergebnis jeder Verhand-
lung ihr Wesensmerkmal. „Sonst
bräuchte man ja nicht erst zu ver-
handeln.“ 

Der Ausgang jeder Verhand-
lung ist vorab immer ungewiss,
weil sich das Verhalten der Ak-
teure wechselseitig aufeinander
bezieht. „Was ich tue, ist abhän-
gig von dem, was der andere tut,
ist abhängig von dem, was ich tue
– und so weiter“, erklärt Psycho-
loge Martin Heß. „Damit regiert
Nicht-Linearität im System und
das bedeutet Chaos.“ Dennoch
seien Trainings in Verhandlungs-
technik wichtig, meint er, um so-
wohl die Wahrnehmung als auch
das Bewusstsein für Strategien
zu schärfen. „Aber die arbeiten
immer nur mit Wahrscheinlich-
keiten und nicht mit Algorith-
men.“ 

Wahrscheinlich ist es eben
doch, dass wir uns für eine Gefäl-
ligkeit revanchieren möchten:
„Der Wunsch, sich erkenntlich zu
zeigen und jemandem etwas zu-
rückzugeben, ist soziologisch er-
forscht und belegt“, sagt die
Münchner Trainerin Gitte Härter.
Und da ist die ledige Kollegin, die
bisher zugunsten ihrer Büro-
nachbarin immer auf ihren Ur-
laub zwischen den Jahren ver-
zichtet hat, erst einmal im Vor-
teil. Sie kann nun ihren Anspruch
„Jetzt bin ich aber auch mal
dran“ geltend machen. Aller-
dings nur, wenn die bisherige Ur-
laubslösung von ihr aus auch tat-

sächlich ein echtes Zugeständnis
gegenüber der Kollegin war.
Falsch wäre es auf jeden Fall,
warnt Gitte Härter, wenn die
Mutter ihre Kollegin emotional
unter Druck setzen und als egois-
tisch abstempeln würde. „Das

würde langfristig die Beziehung
der beiden Kolleginnen zueinan-
der belasten und verschlech-
tern.“

■ Lesen Sie am nächsten Wochenende:
Teil 9 – Verhandeln im Hintergrund
www.abendblatt.de/verhandeln

Sich Schritt für Schritt einander annähern: So funktioniert die Kompromiss-
verhandlung. FOTO: OJO IMAGES

Wenn eine Win-win-
Lösung unmöglich
ist, müssen sich die
Partner aufeinander
zubewegen.

Zugeständnisse machen
SERIE DAS 1 X 1 DES VERHANDELNS (TEIL 8)

1.Ein guter Arbeitstag
beginnt mit?
Zwei Stunden Ruhe –
ohne Telefon, ohne Fra-
gen.

2.Was ist Ihre wich-
tigste Aufgabe im Un-
ternehmen?
Weit nach vorne zu den-
ken.

3.Wie motivieren Sie Ihre Mit-
arbeiter?
Indem ich immer positiv denke.
Das färbt ab.

4.Was imponiert Ihnen beson-
ders?
Die Kombination von Macht und
Menschlichkeit.

5.Wie sieht Ihr typischer Ar-
beitstag aus?
Den gibt es nicht. 

6.Worüber können Sie sich so
richtig ärgern?
Über Unhöflichkeit und Stillosig-
keit – bei wem auch immer. 

7.Wie lautet Ihr Arbeitsmotto?
You can make yourself happy or
miserable – the amount of work
is the same. 

8.Wann sind Sie am produk-
tivsten?
Morgens um 7 Uhr mit der ers-
ten Tasse Kaffee, meist noch zu-
hause. 

9.Welches war der größte Feh-
ler in Ihrem Berufsleben?
Einem Ehrenwort zu vertrauen –
von der falschen Person. 

10.Was erwarten Sie von
Nachwuchskräften?
Positives Denken, die Bereit-
schaft immer wieder Neues zu
lernen und viel zu arbeiten. 

11.Stellen Sie sich vor, Sie
müssten etwas anderes machen.

Welches wäre Ihr
Traumjob?
Wissenschaftlich ar-
beiten – an einer
komplexen sinologi-
schen Fragestellung. 

12.Ihr Lieblings-
gericht?
Kohlrouladen – aber
nur die von meiner
Mutter. 

13.Wie schalten
Sie am liebsten ab?
Mit einem guten Buch. 

14.Welches Abenteuer möch-
ten Sie erleben?
Einmal durch die Taklamakhan
wandern.

15.Was soll dereinst auf Ih-
rem Grabstein stehen?
Das Leben ist spannend. 
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Felizitas Peters (45).
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Felizitas Peters (45) ist geschäfts-
führende Gesellschafterin der 1995
von ihr gegründeten HGB Hambur-
ger Geschäftsberichte GmbH & Co
KG. Die gebürtige Bielefelderin
studierte Sinologie, Politikwis-
senschaft und Jura an den Uni-
versitäten von Hamburg, Beijing
und Taipei. Im Jahr 1989 startete
sie ihre berufliche Laufbahn als
Beraterin in der Public-Relations-
Branche und als Pressesprecherin.
Die Spezialagentur HGB entwickelt
und produziert Geschäftsberichte
für börsennotierte Unterneh-
men sowie für private und öffent-
liche Auftraggeber. Auf der Kunden-
liste stehen DAX-Unternehmen wie
TUI und die Telekom, die Hambur-
ger Sparkasse sowie weitere nam-
hafte Firmen in der Hansestadt.
Beim weltweit größten Wettbewerb
für Geschäftsberichte, dem ARC
AWARD, der in New York verliehen
wird, gewann das HGB-Team bis
heute mehr als 100 Preise. Zu ihren
Hobbys zählt Felizitas Peters Le-
sen, Radfahren und Reisen – ihr
bevorzugtes Ziel ist Mallorca, wo
sie im „Goldenen Tal“ von Soller ein
Haus besitzt. (ho) 

ZUR PERSON

Ob es um Gratisproben im Super-
markt geht, um Einladungen oder
Zugeständnisse in Verhandlungen –
dahinter steckt immer dasselbe Prin-
zip menschlichen Handelns: das
der Gegenseitigkeit oder Reziprozität.
Umschrieben wird es mit der Rede-
wendung „Wie du mir, so ich dir“.
Dabei reicht jemand eine Eröffnungs-
gabe. Normen, an die sich die Betei-

ligten in der Regel halten, bestimmen,
dass diese Gabe angenommen wer-
den muss. Der Partner, der die Eröff-
nungsgabe gemacht hat, erwartet
nun eine Gegengabe. In dieser Zeit
ist die Beziehung von Erwartungen
geprägt. Soziologen sprechen von der
direkten Reziprozität. (uht).

Quelle: www.wikipedia.de

DAS PRINZIP „WIE DU MIR, SO ICH DIR“


