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Seminarplanung 
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1. Funktionen & Kompetenzen

2. Strategisches Denken

3. Kommunikation & Führung

4. Motivation & Kreativität

5. Stress & Zeitmanagement

6.  Verhandlungsführung NEU!
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Führen von Verhandlungen als Managementkompetenz
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Verhandlungssituationen
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• Konfliktsituationen

• Transaktionssituationen

• Beziehungssituationen
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Erfolgsmessung bei Verhandlungen
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Mögliche Verhandlungsfehler

Verhandlungsfehler können sein:

• Schlechte Vorbereitung

• Druck ausüben

• Keine Tagesordnung

• Keinen Verhandlungsspielraum einplanen

• Zu leise reden

• Nicht zuhören

• Alle Argumente schon zu Beginn offenlegen

• Auftrumpfen und Belehren

• Ignorieren von Einwänden

• Aus der Rolle fallen
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„Harte“ Verhandlungsstrategie
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Quelle: Wicher (2015), S. 154, in Anlehnung an Blum/Beck (2005)
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„Weiche“ Verhandlungsstrategie
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Quelle: Wicher (2015), S. 154, in Anlehnung an Blum/Beck (2005)
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Verhandlungsführung nach dem Harvard-Konzept
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Harvard-Methode nach Fisher/Ury/Patton
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Quelle: Wicher (2015), S. 153
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Grundprinzipien des Harvard-Konzepts

Statt einer Gewinner-Verlierer-Situation (Win-Lose) anzustreben, 
versucht das Harvard-Konzept, eine Win-Win-Situation zu erreichen. 
Die Verhandlungspartner sollen gemeinsam nach Möglichkeiten 
suchen, die die Interessen beider Parteien zufriedenstellen.
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Grundprinzipien des Harvard-Konzepts (1)
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Grundprinzipien des Harvard-Konzepts (1)
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Grundprinzipien des Harvard-Konzepts (2)
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Grundprinzipien des Harvard-Konzepts (2)
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Grundprinzipien des Harvard-Konzepts (3)
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Grundprinzipien des Harvard-Konzepts (4)
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Philosophie des Harvard-Konzepts
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