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IT-Sicherheits-Check
für unsere Leser
Produktion Nr. 3, 2008

LANDSBERG (ilk). IT-Sicherheit im
Mittelstand – ein Thema, das polari-
siert: Die vorherrschende Meinung
von Experten wie beispielsweise Prof.
Dr. Horst Wildemann (TU München)
ist dabei klar: Unternehmen müssen
sich besser schützen!  Zum Beispiel
gegen Gefahren wie Know-how-Ver-
lust, Wirtschaftsspionage oder Kon-
kurrenzausspähung. Allein durch Pla-
giate – das ermittelte der VDMA – ge-
hen dem deutschen Maschinenbau
jährlich 5 Mrd Euro verloren. Die An-
griffspunkte: mangelhaft abgesicher-
te IT-Systeme sowie die Mitarbeiter.

Unser Angebot: Die Wirtschaftszei-
tung Produktion führt gemeinsam mit
dem Sicherheitsspezialisten @yet eine
Sicherheitsüberprüfung gratis bei ei-
nem Unternehmen durch. Ihre Be-
werbung mit einem kurzen Unterneh-
mensprofil senden Sie bitte unter
dem Stichwort ‚Sicherheit‘ an
claus.wilk@produktion.de. Der Sicher-
heits-Check beinhaltet beispielsweise
einen Hacking-Angriff von außen,
aber auch ein Test, wie die Mitarbei-
ter Fremden gegenüber Sicherheits-
richtlinien einhalten. Dazu werden
@yet-Mitarbeiter versuchen, sich als
Servicetechniker in das Unternehmen
einzuschleusen.

@yet führt die Assessments gemäß
dem IT-Grundschutz nach BSI sowie
ISO 27001 durch. Alle für die Über-
prüfung erforderlichen Schritte wer-
den rechtlich abgesichert und doku-
mentiert, so dass keiner der beteilig-
ten Parteien der Sicherheitscheck zu
irgendwelchen Nachteilen gereichen
kann.

von Michael Gestmann
Produktion Nr. 3, 2008

BONN (ilk). Bei Entscheidern Termine
bekommen und dann erfolgreich ab-
schließen – für Rainer Scharf ist klar,
dass seine Vertriebsmitarbeiter die
Kunst des Verhandelns beherrschen
müssen, damit Umsätze und Erträge
stimmen. Der Chef der PIAB Vakuum
GmbH ließ daher bereits mehrere Ma-
le seinen Vertriebsinnen- und außen-
dienst in Seminaren auf das Verhan-
deln am Telefon oder in persönlichen
Gesprächen vorbereiten.

Für den Vakuumtechnikhersteller ist
jedoch eines wichtig: „Unsere Mitar-
beiter sollen kooperativ verhandeln,
weil sich auf Dauer bessere Ergeb-
nisse erzielen lassen, wenn nicht nur
die eigenen Interessen, sondern auch
die des Gegenübers berücksichtigt
werden“, erklärt Rainer Scharf.
Schon bei der Vorbereitung auf ent-
sprechende Gespräche, so der Ver-
handlungsexperte Dr. Thomas Rad-
datz, sollte man daher zum Beispiel
die eigenen Ziele klären und überle-
gen, in welchen Punkten Verhand-
lungsspielraum besteht und was ei-
nem ‚faulen Kompromiss‘ gleichkä-
me. Zu einer guten Vorbereitung ge-
hört seines Erachtens zudem, im Vor-
feld die eigenen Befugnisse abzuklä-
ren, aber auch zu überlegen, welche
Kompetenzen der Gesprächspartner
hat. 

Im Training üben die Vertriebsmit-
arbeiter, wie sie den Kontakt zum
Verhandlungspartner optimieren, per
Smalltalk die Beziehung stärken und
eine gute Gesprächsatmosphäre
schaffen. Dies sei zumindest bei den
Personen leichter, deren Interessen
und Hobbys man bereits kennt, etwa
bei den Einkäufern langjähriger Kun-
den. Wichtig sei es aber, stets Sach-
und Beziehungsebene zu trennen, er-
fahren die Seminarteilnehmer. Eben-
so käme es darauf an, auf keinen Fall

vorschnell eine bestimmte Verhand-
lungspositionen zu beziehen und zu
versuchen, diese partout durchzu-
drücken, etwa „Wenn Sie nicht alle
Vakuumsysteme von uns beziehen
wollen, kann ich Ihnen im Preis nicht
entgegenkommen.“

Für Thomas Raddatz sind solche
Statements Kardinalfehler, die später
nur schwerlich zu korrigieren sind
und daher nur in eine Sackgasse füh-
ren. Sein Tipp: „Statt Positionen soll-
ten Interessen verhandelt werden.“
Denn hinter jeder Position stehen
handfeste Interessen oder Bedürf-
nisse. Im genannten Beispiel könnten
das sein: schneller Service, kaum
Wartungsaufwand, niedrigere Ener-
giekosten, gute Qualität etc... „Wer
seine eigenen Interessen formuliert
und die vermuteten Interessen des
Verhandlungspartners benennt, kann
bessere Lösungen erarbeiten, die bei-
den Seiten gerecht werden“, berichtet
Raddatz. 

In Übungen erkennen die PIAB-Mit-
arbeiter sehr schnell, dass sie bessere
Verhandlungsergebnisse erzielen,
wenn sie partnerschaftlich und fair

verhandeln. Sie lernen zudem, in der
Verhandlung die Gesprächsführung
zu übernehmen und immer wieder
Fragen zu stellen, schließlich heißt es
nicht umsonst: Wer fragt, der führt.
Dann fällt es leichter,
Interessen wie Motive
des Gegenübers aufzu-
decken und festzustel-
len, welche Interessen
deckungsgleich sind
und welche Lösungen
sich anbieten.

Schon während des
Trainings erlebten die
Teilnehmer, welche Po-
tenziale professionelles
Verhandeln bietet. Denn
die Beziehung zum Gegenüber zu
stärken, ist das eine, ebenso kommt
es aber darauf an, in der Sache hart
zu verhandeln. Selbst eine ‚Kampf-
strategie‘ ist nach Ansicht von Rad-
datz in bestimmten Situationen ver-
tretbar. „Sie ist etwa dann Mittel der
Wahl, wenn es gilt, der Gegenseite
wegen unrealistisch hoher Vorstellun-
gen einen Dämpfer zu verpassen“, er-
klärt der promovierte Psychologe, der

Erfolgsrezept: Wer fragt, der führt
Verhandlungstechnik

Wichtigste Regel: die Sach- und
die Beziehungsebene trennen
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einen kostenfreien Onlinetest ent-
wickelt hat, mit dem jeder den eige-
nen Verhandlungsstil überprüfen
kann (www.in-e-ko.com/web-check).

Rainer Scharf weiß: Ein Verhand-
lungsergebnis ist schön
und gut. Noch besser ist
es, wenn es auch tatsäch-
lich umgesetzt wird.
„Unseren Mitarbeitern
muss daher bewusst
sein, welche Handlungs-
verpflichtungen beiden
Seiten aus der Vereinba-
rung entstehen und bis
wann diese Verpflichtun-
gen zu erfüllen sind“, er-
klärt der PIAB-Chef. Seit

dem Seminar müssen seine Mitarbei-
ter daher alle Ergebnisse von Ver-
handlungen mit Kunden möglichst
detailliert und stets auch schriftlich fi-
xieren. Eine Bestätigungs-eMail oder
Fax-Nachricht mit der zusammenge-
fassten Ergebnisvereinbarung ist
ebenfalls obligatorisch, da sich dies
als Segen erweisen kann, um spätere
– tatsächliche oder vorgebliche –
Missverständnisse zu vermeiden.

Verhandlungsgeschick lässt sich
erlernen. Mit dem richtigen Rüst-
zeug bleibt dann auch der Erfolg
nicht aus.

„Unsere Mit-
arbeiter sollen 

kooperativ 
verhandeln“

Rainer Scharf,
PIAB Vakuum

Wie sicher ist Ihr Unternehmen? Produk-
tion kann das für Sie herausfinden.

B
ild

: U
rs

ul
a 

Cö
st

er

Suchen leicht gemacht!

Die Homepage des Magazins technik+EINKAUF erstrahlt
in neuem Glanz. Das topaktuelle Portal überzeugt durch
umfangreiche Such- und Recherchemöglichkeiten.

Recherchieren Sie nach speziellen Themen. Suchen Sie
nicht länger! Finden Sie die gewünschten Produkte,
Firmen, Artikel und News oder „stöbern“ Sie im 
umfangreichen Stellenmarkt. Probieren Sie es aus!

Ein Besuch auf www.technikundeinkauf.de bringt Sie
auf den neuesten Stand. 

Hier finden Sie: ● Produkte ● Firmen ● Artikel ● News ● Stellenmarkt

www.technikundeinkauf.de
KUKA
sieht zu.

wer noch ganz genau 
hinsieht erfahren Sie unter
www.forcam.de

W E  D E L I V E R O E E .

B2B-Adressen
für Ihr

Direktmarketing

Hotline für Adressmiete:
08191/125-337

pro08_03_010  11.01.2008  13:22 Uhr  Seite 1  pro08_03_010


