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Seminarplanung

1. Funktionen & Kompetenzen
2. Strategisches Denken

3. Kommunikation & Fihrung
4. Motivation & Kreativitat

5. Stress & Zeitmanagement

6. Vernandlungsfihrung NEU!
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Eberswalde

Verhandeln ist ein wesentlicher Bestandteil unseres Lebens. Die meisten Menschen
denken bei Verhandlungen an auergewdhnliche Situationen wie Gehaltsverhandlun-
gen oder Verhandlungen bei der Bank uber einen Kredit. Dabei wird vergessen, dass

das tagliche Leben und damit auch der betriebliche Alltag standig mit Verhandlungs-
situationen angereichert sind.

Beispiel

Zwei Mitarbeiter reichen fiir denselben Zeitraum Urlaub ein; aufgrund der erwar-
teten hohen Arbeitsbelastung kann jedoch nur eine Person Urlaub nehmen. Die
Fuhrungskraft muss also mit den Betreffenden ,Verhandlungen fuhren®, auch wenn

man in diesem Zusammenhang den Begriff ,Verhandlung” nicht zwingend benutzen
wirde.
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« Konfliktsituationen
* Transaktionssituationen
« Beziehungssituationen
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“o lkann es bei einer Verhandlung beispielsweise um eine Gehaltserhohung gehen.
Hier erwartet der Mitarbeiter eine Steigerung seines Gehalts in einer gewissen Hohe,
Wenn er vorbereitet in die Verhandlung geht, hat er sich Argumente Uberlegt, die fur
eine Gehaltserhohung sprechen. Zur guten Vorbereitung wirde ebenso gehoren, dass
der Mitarbeiter eine Vorstellung hat, wie hoch die Gehaltserhéhung sein sollte, und er
sich Tur mogliche Gegenargumente rustet.

Umgekehrt wird sich auch der Abteilungsleiter auf die Gehaltsverhandlung vorberei-
ten, Da er weils, dass es um die Frage einer Gehaltserhohung geht, hat er vorher ge-
pruft, welchen Spielraum er fur eine mogliche Gehaltserhéhung hat und ob eine solche
uberhaupt moglich ist. Gleichzeitig hat sich der Abteilungsleiter nochmals wichtige In-
formationen zur Person des Mitarbeiters und seiner Leistung herausgesucht, und er
wird sich Argumente fur unterschiedliche Situationen zurechtlegen, die im Rahmen
der Verhandlung zur Sprache kommen kénnen. Gibt es eventuell Alternativen, wenn
eine Gehaltserhhung nicht moglich ist?
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Maogliche Verhandlungsfehler

Verhandlungsfehler kbnnen sein:

« Schlechte Vorbereitung

* Druck austben

» Keine Tagesordnung

» Keinen Verhandlungsspielraum einplanen

* Zu leise reden

* Nicht zuhéren

» Alle Argumente schon zu Beginn offenlegen
« Auftrumpfen und Belehren

 Ignorieren von Einwanden

* Aus der Rolle fallen

Prof. Dr. Gerd Peters
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yHarte"” Verhandlungsstrategie

Haltung Merkmale der Verhandlungsfilhrung
Dle Verhandlungsparteien

_ » Konzessionen werden als Vorausselzung der Beziehung
sehen sich als Gegner.

gefordert.
' Zlel » ,Harte” Einstellung zu Menschen und Problemen
In den Verhandlungen: » Misstrauen gegenuber den anderen

Sleg Uber die Gegenseite » Beharren auf der eigenen Position

» Einsatz von Drohungen

» Die Verhandlungslinie wird nicht offen gelegt, sondern
bleibt versteckt.

» Einseitige Vorteile werden als Preis fur die Ubereinkunft
gefordert.

» Bestehen/Beharren auf der eigenen Position
» Der Willenskampf muss gewonnen werden.
» Starker Druck wird ausgelbt.

Quelle: Wicher (2015), S. 154, in Anlehnung an Blum/Beck (2005)
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,Weiche" Verhandlungsstrategie

Welche" Verhandyngsstrategie

Haltung Merkmale der Verhandlungsfiihrung

Wie leilnehmer an der Verhand- | . konzessionen werden zur Verbesserung der Beziehung
Iy tuhilen sich freundschaft- gemacht.

ol ot len . “
' Veraunae » ,Weiche" Einstellung zu Menschen und Problemen

el » Vertrauen zu den anderen

11 den Verhandlungen: » Bereitwillige Anderung der Position
Ubereinkunft mit der Gegen-

'.l‘i'l'

» Angebote werden unterbreitet.
» Die Verhandlungslinie wird offen gelegt.

» Einseifige Zugestandnisse werden um der Ubereinkunft-
willen in Kauf genommen.

» Bestehen auf einer Ubereinkunft

» Willenskampfe werden vermieden.

» Starkem Druck wird nachgegeben.

!

Quelle: Wicher (2015), S. 154, in Anlehnung an Blum/Beck (2005)
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Verhandlungsflihrung nach dem Harvard-Konzept

Eberswalde

Das Konzept, welches die Grundlagen fir eine erfolgreiche Verhandlungsfiihrung be-
schreibt, wurde schnell zur Basis flr Verhandlungsfuhrungen in Wirtschaft und Politik
und ist bis heute ein zentrales Element fur die Ausbildung zur Verhandlungsfuhrung
im Management.

Das Konzept basiert auf vier Grundannahmen:

1.

Menschen
Menschen und Probleme sollen getrennt voneinander behandelt werden.

Interessen
Im Mittelpunkt der Verhandlungen stehen nicht Positionen, sondern Interessen.

Moglichkeiten
Vor einer Entscheidung gilt es, mehrere Wahlmoglichkeiten zu entwickeln.

Kriterien

Das Ergebnis der Verhandlung sollte auf objektiven Entscheidungsprinzipien auf-
bauen.

Prof. Dr. Gerd Peters Fachbereich Nachhaltige Wirtschaft Modul Managementkompetenzen Seite 9
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Quelle: Wicher (2015), S. 153
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Statt einer Gewinner-Verlierer-Situation (Win-Lose) anzustreben,
versucht das Harvard-Konzept, eine Win-Win-Situation zu erreichen.
Die Verhandlungspartner sollen gemeinsam nach Maoglichkeiten
suchen, die die Interessen beider Parteien zufriedenstellen.

Prof. Dr. Gerd Peters Fachbereich Nachhaltige Wirtschaft Modul Managementkompetenzen Seite 11
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Prinzip 1: Menschen und Probleme getrennt voneinander behandein.

In jeder Verhandlung gibt es zwei ,Schauplatze®, auf denen die Austragung der Ver-
handlung stattfindet:

- der Verhandlungsgegenstand (die Sache, um die es geht)

- die personlichen Beziehungen (die Menschen, die ihre Interessen vertreten).

Konflikte und gescheiterte Verhandlungen liegen haufig darin begrindet, dass die
Sachebene und die Beziehungsebene vermischt werden.

Prof. Dr. Gerd Peters Fachbereich Nachhaltige Wirtschaft Modul Managementkompetenzen Seite 12
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Empfehlung: Trennen Sie die Beziehung von der Sachfrage!

~ Versetzen Sie sich in die Lage des Anderen.

L

Vermeiden Sie Schuldzuweisungen.
~ Beteiligen Sie die Gegenseite am Entscheidungsprozess.

- Erarbeiten Sie Losungsvorschlage, bei welchen beide Seiten ihr Gesicht wahren kon-
nen.

- Erkennen Sie die Berechtigung von Gefuhlen an und sprechen Sie tuber [hre Gefiihle.
~ Cestatten Sie der anderen Seite, ,Dampf abzulassen”,
~ Benutzen Sie symbolische Gesten und bauen Sie eine aktive Beziehung auf.

~ Horen Sie aufmerksam zu und geben Sie Ruckmeldung uber das, was gesagt wurde
(,,aktives Zuhoren").

-~ Reden Sie uber sich selbst, nicht tber die Gegenseite (,,Ich-Botschaften®).

~ Gehen Sie das Problem an, nicht den Menschen.

Prof. Dr. Gerd Peters Fachbereich Nachhaltige Wirtschaft Modul Managementkompetenzen Seite 13
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Prinzip 2: Auf Interessen konzentrieren, nicht auf Positionen.
Das Scheitern von Verhandlungen basiert haufig auf der Verwechslung von interessen
und Positionen. An jeder Verhandlung sind Menschen mit ihren Interessen beteiligt,

die sich in Wiinschen, Sorgen und unterschiedlichsten Bedlrfnissen duRern.

Positionen dagegen sind das, wozu man sich bewusst entschieden hat (gedachte L6-
sungen). Positionen basieren auf Interessen.

Prof. Dr. Gerd Peters Fachbereich Nachhaltige Wirtschaft Modul Managementkompetenzen Seite 14
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Empfehlung: Konzentrieren Sie sich auf Interessen!
Das Problem wird durch Interessen bestimmt.
In der Regel kann jedes Interesse durch mehrere Positionen befriedigt werden.

)

L)

Hinter gegensatzhichen Positionen hegen (Cast) tmme ;ga:wi'wﬁo‘v..nm‘* Interessen

v

Sprechen Sie aber hre Inferessen und hinden Sie die Interesson der Gegenseite het
ll"..‘

Streiten Sie nicht uber Vergangenes.

v

Seien Sie hart inder Sache, aber sanft zu den Menschen.

Prof. Dr. Gerd Peters Fachbereich Nachhaltige Wirtschaft Modul Managementkompetenzen Seite 15
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Prinzip 3: Entwickeln Sie Entscheidungsmoglichkeiten zum beiderseitigen Vorteil.
Gane wichtip ist es, in jeder Verhandlung Losungsalternativen zu entwickeln, die fii

bedde Seiten interessant sind.

Emplehlung: Entwickeln Sie Losungsalternativen!

« Viermaerden Sie vorschnelles Urteilen tber Losungsideen.
= Suchen Sie nicht nur nach der einen richtigen Losung.
= Versuchen Sie, auch Losungen fur die Gegenseite zu finden.

Prof. Dr. Gerd Peters Fachbereich Nachhaltige Wirtschaft Modul Managementkompetenzen Seite 16
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Prinzip 4; Anwendung objektiver Kriterien!

A Lnde eimer Verhandlung sollte es zu einem Win-Win-Ergebnis kommen, also ein
Frpgebnis, das beide Seiten zufriedenstellt. Oft miussen sich Verhandlungsergebnisse
auch vor Dritten rechtfertigen und begriinden lassen. Deshalb erscheint es wichtig,
dass die Verhandlungsergebnisse sich an objektiven Kriterien messen lassen.

Emplehlung: Orientierung an objektiven Ergebnissen!

» Finden Sie (gemeinsam) Kriterien, die von allen Verhandlungspartnern akzeptiert
Wit

» Gehen Siein der Verhandlung nicht irgendwelchem Druck nach.

= Mulzen Sie Krilerien, die fur das Ergebnis und den Inhalt wichtig sind wie Kosten,

Maiklwer !, Gutachten, Gerichtsurteile, Tradition.

Prof. Dr. Gerd Peters Fachbereich Nachhaltige Wirtschaft Modul Managementkompetenzen Seite 17
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Anhanid cines haufig genannten Beispiels soll nochmals die Philosophie des Harvard-
Forizepls verdeutlicht werden. Es geht um eine Mutter mit zwei Tochtern. Beide Toch-

Lo wollen eine Orange, leider hat die Mutter aber nur eine Orange. Damit tut sich ein
SORTRR AT S Y

Spantan tallen der Mutter einige Losungen ein: Sie konnte die Orange halbieren, eine
Miinre werlen, die Tochter um die Orange kampfen lassen oder die Orange verstecken,
uiel warr sie findet, ist die Siegerin. Vermutlich wirden alle Losungen zu einer Win-Lo-
s Situation und damit zu Problemen fuhren.

Lt Muitter [allt aber intuitiv eine andere Losung ein, bei welcher sie unbewusst das
Haivaid Konzept anwendet. Die Mutter fragt die Tochter, warum sie die Orangen uber-

Baupt wollen; sie frapt also nach deran tnleressen, Und stehe da, die Losung erpgibt sich
aus den unterschiedhchen fnterassen: Die eine Tochter waill nambich emmen Kuchen ba
chen und braucht datur die Schale der Grange. Die andere Tochter will einen frnisch ge
pressten Orangensaft trinken, So st die Matter uber den Umweg" der Interessenab-
frage zu emnem gulten Ergebnis (Win Win) gekommen.

Prof. Dr. Gerd Peters Fachbereich Nachhaltige Wirtschaft Modul Managementkompetenzen Seite 18
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