nline-Meetings? Videokon-

ferenzen? Virtuelle Bespre-

chungen? Vor dem Corona-
jahr 2020 gehorten diese Erfahrun-
gen wohl flr die wenigsten zum Ar-
beitsalltag. Doch mittlerweile sind
wir es fast schon gewohnt, mit Ge-
schaftskontakten via Bildschirm zu
kommunizieren. Selbst Verhandlun-
gen, zu denen man sich friiher selbst-
verstandlich personlich getroffen hat-
te, werden nun per Videocall gefiihrt.
Neben den typischen Schwierigkei-
ten mit Log-ins, instabilen Verbindun-
gen, stockenden Kamerabildern und
verzerrenden bringen
virtuelle Verhandlungen jedoch noch
andere, weniger offensichtliche Her
ausforderungen mit sich: »Bei einem
personlichen Treffen laufen rund 55
Prozent der Kommunikation uber die
Korpersprache«, sagt Michaela Braun
(58), Rechtsanwaltin, Wirtschafts-

Mikrofonen

Profi vor der Kamera

Vieles, was bei realen Meetings (iblich
ist, irritiert bei Videocalls. Michaela Braun,
Rechtsanwaltin, Business Coach und
Wirtschaftsmediatorin, nennt acht kleine,
aber wichtige Unterschiede:

1 Bewegen Sie sich vor dem Bildschirm
nicht zu viel: Grol3e Gesten und stéandi-
ges Hin- und Herriicken wirken konfus
und kénnen zu Stérungen bei der Uber-
tragung flhren.

2 Legen Sie sich alle Informationen fiir
die Verhandlung vorher ausgedruckt zu-
recht. Dadurch vermeiden Sie, dass Sie
sich vor der Kamera unglinstig verbie-
gen mussen, um etwas aus einer Ablage
oder Tasche zu holen.

3 Wiahrend einer virtuellen Verhandlung
sollten Sie sich keinen Kaffee einschen-
ken und auch keine Kekse essen.

4 Halten Sie den Teilnehmerkreis mog-
lichst klein. Mit mehr als sieben Perso-
nen kompetent via Bildschirm zu ver
handeln, ist nahezu unmdglich.

5 Lassen Sie lhr virtuelles Gegeniiber
ausreden. Uberlappende Gespréchs-
beitrdge, die zeitversetzt ankommen,
storen Verhandlungs- und Gedanken-
fluss.

6 Vergewissern Sie sich immer wieder,
dass alle Teilnehmer sich inhaltlich
richtig verstehen: Fragen Sie nach und
fassen Sie die wichtigsten Punkte Ihres
Gesprachspartners in eigenen Worten
zusammen.

7 Sollte es notwendig sein, bei einer
Verhandlung viele Notizen zu machen,
lUbernimmt dies besser eine weitere
Person. Dadurch vermeiden Sie, allzu
h&ufig den Blick von Ihrem Gespréachs-
partner abzuwenden. Auch wenn dieser
Mitarbeiter nicht im Bild ist, sollten Sie
ihn lhrem Gesprachspartner anfangs
kurz vorstellen.

8 Wer eine Brille tragt, muss auf eine Be-
leuchtung achten, die verhindert, dass
die Glaser spiegeln und die Augen nicht
erkennbar sind.

mediatorin und Business Coach aus
Miuinchen. »Diese Informationen feh-
len bei Videocalls. Gerade wenn sich die
Verhandlungspartner vorher noch nicht
personlich getroffen haben, ist es daher
wichtig, vor der eigentlichen Verhandlung
eine positive Beziehung und Vertrauen

»Insbesondere Frauen

fallt es bei virtuellen
Verhandlungen haufig leichter,
hart zu bleiben.«

Michaela Braun, Rechtsanwaltin,

Wirtschaftsmediatorin und Business Coach

aufzubauen.« Die Verhandlungsexpertin
empfiehlt ein wenig Smalltalk zum Auf-
warmen, einen grundsatzlich freundlichen
Gesichtsausdruck und — besonders wich-

tig — moglichst haufigen Blickkontakt. Bei
einem manipulativen Gegenlber, das
auch auf seine korperliche Prasenz und
Insignien der Macht wie etwa ein grol3es
Biro oder einen teuren Flllfederhalter

Foto: RAin Michaela Braun

setzt, kdnne es sogar vorteilhaft sein, via
Bildschirm zu diskutieren, sagt Braun:
»Menschen, die in Verhandlungen eher ko-
operativ und kompromissbereit agieren,
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vertreten ihren Standpunkt grundsatzlich
besser, wenn der Gespréachspartner weit
weg ist. Insbesondere Frauen féllt es bei
virtuellen Verhandlungen haufig leichter,
hart zu bleiben.«

Die Expertin rat, sich vorher mit der Tech-
nik, aber auch mit der eigenen Wirkung
via Bildschirm vertraut zu machen (mehr
Tipps s. Kasten oben). »Auch eine in Pra-
senzterminen erprobte Présentation kann
auf einem geteilten Bildschirm langst
nicht die gewohnte Wirkung entfalten,
warnt sie. Bei komplexen und vielschich-
tigen Verhandlungsgegenstdnden sei es
sinnvoll, dem Gesprachspartner vorab
per E-Mail Unterlagen mit den relevanten
Informationen zu Ubermitteln — und diese
Dokumente so exakt zu bezeichnen, dass
man sich auch wahrend des Videocalls gut
zurechtfindet. Das Gesprochene anschlie-
Bend schriftlich festzuhalten und dem Ge-
sprachspartner zukommen zu lassen, ist
laut Braun bei virtuellen Verhandlungen
ebenfalls besonders wichtig.
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