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""Verhandeln darf mit Leichtigkeit und Freude passieren"
Von Elisabeth Prechtl. 10. Juni 2023, 10:34 Uhr
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Silka Annina Hofer will Frauen Mut machen. Bild: cb

Silke Annina Hofer gibt Tipps fiir Selbst- und Marktwertsteigerung.

Wenn der Selbstwert nicht passt, kann ich mich nicht gut verkaufen”, sagt Silke Annina Hofer: Die
Wirtschaftswissenschafterin war als Bereichsleiterin im Einkauf bei Rewe fiir 1,3 Milliarden Euro
Handelsvolumen zustandig, bevor sie ihre Leidenschaft zum Beruf machte: Verhandeln. Verhandlungsgeschick,
so die Trainerin, werde uns in die Wiege gelegt: "Kinder sind die besten Verhandler, bis es ihnen abtrainiert
wird." Gerade Frauen wiirden zu Bescheidenheit erzogen und sollten nicht zu viel fragen. Hofers Ziel ist es, diese
"Magie der Verhandlung" (so heif8t auch ihr Unternehmen) zu aktivieren. Wer ein paar Tipps beherzige, kénne

positive Auswirkungen auf dem Gehaltskonto und dariber hinaus erzielen.

"Was ich Giber mich denke, das transportiere ich nach auBen", sagt sie: "Frauen sollten ihren wahren Wert
erkennen und nach auf3en tragen, das hilft auch dem Unternehmen." In einem ersten Schritt miisse man sich (iber
Fahigkeiten und Talente bewusst werden. Auch duBere Faktoren gehéren dazu: "Eine Frau wirkt souveraner und

starker, wenn sie sich weiblich kleidet."
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Den Preis hoch ansetzen

Wer verhandle, misse auf das Gegeniiber eingehen und sich fragen, was dessen gré3ter Wunsch bzw. dessen
grofte Angst sei: "Darauf baue ich meine Argumentationskette auf" Man diirfe niemals Angst davor haben, eine
Zahl zu nennen: "Diese sollte man moéglichst hoch ansetzen und dann mit Zahlen und Fakten untermauern.” Gute
Verhandler zeichnen sich auch dadurch aus, dass sie gut zuhéren und viele Fragen stellen - und Spal3 daran
haben: "Verhandeln darf mit Leichtigkeit und Freude passieren.”
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