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Nach der ruhigen Wintersaison sollte die 
Bustouristik im Frühjahr gerade zu neu-
em Leben erwachen – dann kam die 

Corona-Krise und hat alles zunichte gemacht. 
Jetzt geht es langsam wieder los, doch nach der 
monatelangen Zwangspause gehen die finanzi-
ellen Reserven zuneige und das Reiseprogramm 

kann nicht so stattfinden, wie es einst in den 
Katalogen für 2020 stand. 
Es wird in diesem Jahr viel Improvisieren not-
wendig sein, um noch einigermaßen erfolgreich 
durch das verkorkste Jahr zu kommen. Dafür 
sind viele entscheidende Gespräche mit Kun-
den, aber auch mit Banken, Geschäftspartnern 
und Leistungsträgern in den Destinationen zu 
führen. Doch wie führt man wichtige Verhand-
lungen, bei denen viel auf dem Spiel steht, wo-
möglich sogar der Fortbestand des eigenen Un-
ternehmens?

Um das Wichtigste gleich vorweg zu nehmen: 
Eine erfolgreiche Verhandlung ist kein verbaler 
Boxkampf mit dem Ziel, als Sieger hervorzuge-
hen, zumindest nicht, wenn man um langfristi-
ge Geschäftsbeziehungen bemüht ist. Ist es dem 
Reiseberater im Gespräch mit dem Kunden ge-
lungen, eine fürs Unternehmen vorteilhafte Lö-

sung durchzusetzen, fühlt sich 
dieser wahrscheinlich überrannt 
und ist dann ihm Nachhinein so 
unzufrieden, dass er seine 
nächste Reise woanders bucht. 
Versucht ein Hotel an einem in 

der Corona-Zeit begehrten Ort für seine Zim-
merkontingente abgehobene Preise durchzuset-
zen, mag es diese Saison funktionieren, aber in 
der nächsten ist das Verhältnis zu den Vertrags-
partnern mit Pech so zerrüttet, dass diese sich 
nach Alternativen umschauen. 
Es geht in Verhandlungen, wie auch Wibke 
Rissling-Erdbrügge von WRE-Training für Tou-
ristiker in ihren Seminaren vermittelt, also vor 
allem darum, dass beide Partner mit dem Resul-
tat gleichermaßen zufrieden sind. „Nur wenn 
man beim Verhandeln eine Win-win-Situation 

erzeugt, hat man auch einen nachhaltig positi-
ven Effekt“, sagt die Geschäftsführerin und Be-
raterin. Als denkbares Beispiel nennt sie eine 
private Reisegruppe, die einen Bus angemietet 
hat. Der Gruppenleiter möchte die Reise stor-

Erfolgreich verhandeln
Wie tritt man bei seiner Bank auf, um an den dringend benötigten Kredit zu kommen? Wie erzielt man mit  
Vertragspartnern oder Leistungsträgern gute Abschlüsse, die für beide Seiten zufriedenstellen sind?  
Tipps für eine Win-win- Situation bei schwierigen Vertragsgesprächen.

B E I D E  PA R T N E R  M Ü S S E N  A M  E N D E  M I T  D E M 
R E S U LTAT  G L E I C H E R M A S S E N  Z U F R I E D E N  S E I N , 
DA N N  WA R  D I E  V E R H A N D LU N G  E R F O LG R E I C H 

Gute Verhandlungsgespräche und -erfolge setzten eine ebenso gute – und auch schriftliche – Vorbereitung voraus

T I P P S  F Ü R  E R F O LG R E I C H E 
 V E R H A N D LU N G S G E S P R ÄC H E

›1. Zunächst Klarheit über die eigene Situation 
herstellen

›2. Die eigenen Optionen kennen und Lösungen 
vordenken

›3. Seinem Gegenüber wertschätzend sein und 
dies auch im Gesprächsverlauf bleiben

›4. Vermutungen über die Situation der 
Gegenseite aufstellen

›5. Die Optionen der Gegenseite vordenken

›6. Lösungen darauf prüfen und anpassen

›7. Kreative Wege und Alternativen auch während 
des Gesprächs im Blick behalten

 Quelle: WRE Training für Touristiker
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nieren, sein Ziel des Gespräches mit dem Reise-
berater des Busunternehmens ist das bestmög-
liche Ergebnis für seine Gruppe, idealerweise 
keine Stornogebühren zahlen zu müssen. Jetzt 
könnte der Reiseberater sich mit ihm über die 
Modalitäten der Stornobedingungen auseinan-
dersetzen. Besser sei es aber, so Rissling-Erd-
brügge, sich zu überlegen, in was für einer Situ-
ation sich der Gruppenleiter befindet und was 
der Grund für den Rückzieher sein könnte. Ge-
nau das könne der Reiseberater ihn auch fragen, 
nach dem Motto: „Bevor wir über die Stornie-
rung sprechen, erzählen Sie doch mal, was sa-
gen denn die Teilnehmer der Reise? Was ist ihre 
größte Sorge?“ Womöglich kann der Mitarbei-
ter des Busunternehmens ihm die Sorgen durch 
das Gespräch nehmen und die Hindernisse aus 
dem Weg räumen, sodass die Reise doch durch-
geführt werden kann. So hätten alle drei Partei-
en am Ende gewonnen: Die Gruppe, der Grup-
penleiter und das Busunternehmen. 
Doch worauf kommt es in einem Gespräch, in 
dem für einen selbst viel auf dem Spiel steht, 
konkret an und wie bereitet man sich darauf vor?

Ziele definieren. Bevor man in das Verhand-
lungsgespräch geht, sollte die eigene Situation 
klar umrissen und das Ziel, das erreicht werden 
soll, genau festgelegt sein. „Je genauer das Ziel 
formuliert ist, desto erfolgreicher wird man in 
der Verhandlung sein“, sagt Rissling-Erdbrügge. 
Doch im Vorfeld sollte man sich auch Gedan-
ken machen, zu welchen Zugeständnissen oder 
Kompromissen man bereit wäre. „Wichtig ist 
auch, darüber nachzudenken: Was sind meine 
Graubereiche? Wie weit kann ich nach links 
oder rechts gehen, ohne dass mir diese Ver-
handlung zu sehr schadet am Ende?“ 
Deshalb ist es ratsam, auch gleich mehrere Lö-
sungen oder Optionen parat zu haben, die man 
dann im Gesprächsverlauf aus dem Hut zaubern 
kann: Wenn die favorisierte Option für den Ge-
sprächspartner nicht passt, dann gibt es viel-
leicht eine Alternative, und auch innerhalb einer 

Alternative kann es 
noch Spielräume ge-
ben. Dabei muss man 
manchmal auch krea-

tiv vorgehen. „Weil 
man natürlich nie die 
Verhandlungsposition 
der Gegenseite genau 

durchschaut, kommen in Verhandlungsgesprä-
chen neue Informationen, auf die ich flexibel 
reagieren muss – und dafür brauche ich mehre-

re Wege, die zum Ziel führen, damit ich selber 
flexibel bin“, erläutert die Trainerin.
Was laut Rissling-Erdbrügge häufig vergessen 
wird, aber genauso wichtig ist: Vor dem Gespräch 
Vermutungen über die Situation der Gegenseite 
anzustellen und ihre Option im Vorfeld der Ver-
handlungen schon mal vorzudenken. „Wenn man 
die Interessen, Ziele und Argumente der Gegen-
seite schon vorgedacht hat, ist es einfach darauf zu 
reagieren und eine gute Lösung für beide Seiten 
zu erzeugen.“, so die Touristik-Beraterin. 

Lösungen anpassen. Der Verhandlungspartner 
hat naturgemäß andere Interessen als man selbst, 
deshalb muss man seine Lösungen immer auch 
daran anpassen, was der Gegenseite wichtig sein 
wird. „Wenn ich das vorher gut vorbereite, meine 
Lösungen auf die Interessenslage der Gegenseite 
anpasse, habe ich natürlich mehr Chancen, gute 
Verhandlungserfolgte zu erzielen.“ 
Wer in Verhandlungen nur eine Richtung 
kennt, macht sich laut Rissling-Erdbrügge an-
greifbar. Querdenken sei wichtig. „Vielleicht 
kommt man nicht auf dem direkten Weg ans 
Ziel, aber auf einem für beide Seiten guten 
Umweg.“

Mit Banken verhandeln. Geht es um ein Gespräch 
mit dem Bankberater über einen Kredit, der für 
das Überleben des Unternehmens elementar ist, 
gelten neben den bislang genannten weichen 

Verhandlungsfaktoren auch noch harte, denn 
schließlich muss das Bankhaus davon überzeugt 
werden, dass das eigene Unternehmen sich nur 
vorübergehend aufgrund der Corona-Krise in 
einer Schieflage befindet und es wirtschaftlich 
so gut aufgestellt ist, dass es in der Lage sein 
wird, den Kredit zurückzuzahlen.
Ein detaillierter Liquiditätsplan, der mehrere Sze-
narien über die Entwicklung des Busunterneh-
mens in der Nach-Corona-Zeit enthält, ist ar-
beitsintensiv, aber erforderlich, um den Bankbe-

rater zu überzeugen: Ein 
optimistisches Szenario, in 
dem zum Beispiel das Ge-
schäft am Ende des Jahres so 
anläuft, dass es sich auf dann 
wieder Vorjahresniveau be-
findet, und ein vorsichtige-
res , das zum Beispiel von 50 
Prozent des Umsatzes in 

2020 im Vergleich zum Vorjahr ausgeht. Eine 
Umsatzprognose für das nächste Jahr, die natür-
lich realistisch sein sollte, kann den Bankentschei-
der überzeugen, dass die Krise überwindbar ist. 
Auf dieser Basis, die selbstverständlich seriös und 
nachvollziehbar sein muss, kann man überzeu-
gend darlegen, wie viel Geld benötigt wird. 

Auch sollte man sich anhand bereits ergriffener 
Maßnahmen als Krisen-Manager präsentieren: 
Rissling-Erdbrügge empfiehlt Unternehmern, an-
hand einer übersichtlichen Ausarbeitung zu zei-
gen, welche Maßnahmen sie schon ergriffen ha-
ben, um Kosten zu senken. So sieht die Bank, dass 
der Kunde nicht planlos ins Verderben geschlittert 
ist, sondern aktiv gegengesteuert hat. Auch Unter-
lagen vom Steuerberater wie die Einkommens-

steuererklärung oder die betriebs-
wirtschaftliche Auswertung 
(BWA) sollte man dabei haben, 
damit deutlich wird, wie gut das 
Geschäft vor der Krise lief.
Wie bei anderen Geschäftspart-

nern gilt auch bei Finanzpartnern, auf Augen-
höhe zu kommunizieren, also weder von oben 
herab noch unter unterwürfig. Da der Bankbe-
rater sich im Zweifelsfall im Geschäft mit Bus-
reisen nicht auskennt, sollte ihm der Unterneh-
mer erklären, wie es funktioniert, jedoch ohne 
ihn zu belehren.
Vor dem Gespräch kann es kann hilfreich sein, 
sich bewusst zu machen, dass auch die Banken 
generell ein großes Interesse am Fortbestand 
ihrer Geschäftskunden haben, weil das wieder-
um für ihr eigenes Überleben wichtig ist. 
Schließlich sind die Kreditnehmer auch poten-
zielle Kunden für andere Bankdienstleistungen 
wie Baufinanzierung oder Leasingverträge. 

Trotz allem: Unabhängig bleiben. Ob mit Banken, 
mit Leistungsträgern oder sonstigen Geschäfts-
partner verhandelt wird: Zu guter Letzt hat die 
Trainerin Wibke Rissling-Erdbrügge noch ei-
nen wichtigen Tipp: Immer einen Plan B haben, 
der einen unabhängig und auch lockerer macht. 
Um beim Kreditbeispiel zu bleiben also eine an-
dere Bank im Hinterkopf zu haben, zu der man 
auch noch gehen kann. „Gibt es keinen Plan B, 
spürt das die Gegenseite, und umso höher wird 
der Preis.“  mp

E I N L I Q U I D I TÄTS P L A N, D E R M E H R E R E S Z E N A R I E N 
Ü B E R E  D I E  G E S C H Ä F T S E N T W I C K LU N G  E N T H Ä LT, 
I S T  AU F WÄ N D I N G , A B E R  E R F O R D E R L I C H 

„ N U R  W E N N  M A N  E I N E  W I N - W I N -
S I T U AT I O N  E R Z E U G T, H AT  M A N 
E I N E N  N AC H H A LT I G  P O S I T I V E N 
E F F E K T “|  Wibke Rissling-Erdbrügge, WRE Training

M I T  B A N K E N  V E R H A N D E L N

›1. Alle wichtigen Unterlagen dabei haben, um 
aufzeigen, wie viel Geld benötigt wird. Das 
verdeutlicht zum Beispiel der Liquiditätsplan

›2. Erklären, welche Maßnahmen schon ergriffen 
wurden. Hilfreich ist eine Liste mit Kostenersparnis-
sen, die dem Bankberater vorgelegt werden kann 

›3. Mithilfe von Einkommenssteuererklärungen 
und BWA aufzeigen, wie gut das Geschäft vor der 
Krise lief

›4. Den Plan erklären und erläutern, wie man 
selbst die Zukunft einschätzt

›5. Dem Bankberater durch gute Vorbereitung 
das Leben leicht machen

›6. Auf Augenhöhe kommunizieren

›7. Nicht schachern, stattdessen realistische 
Angebote/Vorschläge machen
 Quelle: WRE Training für Touristiker


