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VERHANDLUNGSTRAINING / BASISSEMINAR: ARBEITSSCHRITTE

Schritt Ziel Inhalt / Gestaltung

1. Einflhrung
a. Vorstellungsrunde Sich gegenseitig kennenlernen /

Beginnen, eine gute und produk-

tive Gruppendynamik aufzubauen

b. Didaktische Ziele Sinn und Zweck des Seminars Kurze Schilderung des Trainers bzw. der Trainerin

klaren

c. Arbeitsprinzipien Fur Effizienz sorgen / Gutes Lern- | Eine Liste von vorgeschlagenen Spielregeln (z.B.: Vertraulichkeit):

klima schaffen / Vertrauensver- kurze Schilderung der Trainerin und Feedback der Teilnehmenden
haltnis aufbauen (Vertraulichkeit)

d. Einfluss nehmen: Ins Thema einsteigen + Verhandeln | Erkundung der Verhandlungswelt der Teilnehmer/innen mittels einer
Unterschiede zwischen | als tagtaglich praktizierte Disziplin | Frage *. Die Teilnehmer/innen zeichnen auf einem Blatt Papier ihr Interak-
Anweisen, Uberzeugen bewusster wahrnehmen tionsnetzwerk und machen sich Gedanken dariiber, wie sie versuchen, Men-
und Verhandeln schen in ihrem (beruflichen und privaten) Netzwerk zu beeinflussen.

e. Erfassung der individu- | Effektives Lernen férdern + dem/ | Drei Fragen? und Erfassung der Antworten auf Post-Its, die auf Pinn-
ellen Lernziele der Teil- | der Trainer/in die Moglichkeit ge- | wande wahrend des ganzen Seminars sichtbar bleiben.
nehmenden ben, ein paar Mal im Verlauf des

Seminars zu prifen, inwieweit die
Lernerwartungen erfillt werden

1 Mit wem interagieren Sie tagtiglich? Wenn Sie die Meinung und das Tun dieser Menschen beeinflussen wollen, welchen Hebel benutzen Sie iiberwiegend: anweisen bzw.
befehlen, iberzeugen und/oder verhandeln?

2 Was sollten Sie bis am Ende des Workshops getan, gelernt und getestet, um der Meinung zu sein, dass Ihre Zeit gut investiert wurde? / Falls Sie das alles tun, lernen und
testen kénnen, was Sie soeben aufgelistet haben, welche Unterschiede sollten Sie dann nach dem Training beim Verhandeln merken? / Gibt es Fragen, die Sie unbedingt
behandeln mdéchten — und wenn ja, welche?



Schritt

Ziel

Inhalt / Gestaltung

2.

Zugrundeliegende Mecha-
nismen des Verhandelns

a)

d)

Betonen, dass beim Verhan-
deln das «Wie» (der Prozess)
genauso wichtig ist, wie das

«Was» (der Inhalt)

Kenntnis bzw. Verstandnis
der Mechanismen, die den
Ablauf einer Verhandlung be-
stimmen, sicherstellen

Bewusstsein fordern, dass
Verhandeln ein Prozess ist,
der strukturiert gesteuert

werden kann

Die Differenzen zwischen
dem integrativen und dem
klassischen, distributiven Ver-
handeln aufzeigen

Die sieben Elemente des Verhandlungsprozesses:
. Organisation

. Arbeitsbeziehung

. Sichtweisen / Wahrnehmungen

. Motive

. Wertschopfung

. Wertverteilung

N o o AW P

. Unilaterales Handeln

Mischung von Theorie und interaktiven Ubungen zwischen den Teil-
nehmenden




Schritt Ziel Inhalt / Gestaltung
3. Rollenspiele (mehrere im e Theorie und Praxis verbinden | Wir setzen hauptsachlich Rollenspiele ein, die wir selbst entwickelt
Verlauf des Seminars) —d.h.: von "Mechanismen haben.
velrstt)eh?n zu "Mechanismen Wir kénnen auch spezifische Rollenspiele entwickeln, die eine be-
erleben

stimmte Verhandlungssituation widerspiegeln, die fiir den Kunden
e Demonstrieren, wie die Me- besonders relevant ist.
chanismen in der Realitat

o Immer wieder konstruieren wir zudem an Ort und Stelle Rollenspiele
funktionieren

auf Grund eines echten Falles, der von den Teilnehmenden beschrie-
e Den Unterschied zwischen ben wird.
Absicht und Auswirkung

i Um den didaktischen Wert der Nachbereitung zu erhéhen (siehe
sichtbar machen

nachste Seite) flihren wir hauptsachlich Rollenspiele mit einer ver-

e Praktizieren / experimentie- | handelnden Person auf jeder Seite und einer dritten, beobachtenden
ren Person durch.

e Feedback bekommen / Eige-

o Rollenspiele stellen eigentlich den wichtigsten Teil des Trainings dar.
nen Verhandlungsstil Gber-

Dort findet das Lernen am intensivsten statt.

prifen
Da die Teilnehmenden in verschiedenen Raumen parallel verhandeln,
und fast nie zum gleichen Ergebnis kommen, ist es im Nachhinein
moglich, zu sehen, was zu den Unterschieden gefiihrt hat (Illustration
der Rolle der Mechanismen).
Vorbereitung der Rollen- e Verhandlungen mittels Wir stellen den Teilnehmenden Checklisten und Web-basierte Tools
spiele Checklisten oder online-Tools | (z.B.: www.meeting-ahead.com) zur Verfligung.
:)truIf’fcurlert/systematlsch VO™ | pie Teilnehmer/innen sammeln mit diesen Tools wahrend dem Training
ereiten

Erfahrungen und kénnen sie spater in ihrer tagtaglichen Praxis weiter-
hin verwenden.



http://www.meeting-ahead.com/

Schritt

N
o

Inhalt / Gestaltung

Nachbereitung der Rollen-
spiele

Fahigkeit starken, die Fakto-
ren zu beobachten und wahr-
zunehmen, die Qualitdt und
Effizienz beim Verhandeln be-
stimmen

e Selbstreflexion fordern

Optional wird ein besonders innovatives online Nachbereitungstool
('Added Insight' for Training) zur Verfligung gestellt.

Dank diesem Tool kénnen sieben Dimensionen, die Erfolg beim Ver-
handeln charakterisieren, ausgewertet werden.

Jede Dimension wird dreifach ausgewertet: jede Person, die verhan-
delt hat, wertet sich selbst aus; zudem bekommt sie die Auswertung
ihres Gegenibers sowie die Auswertung der beobachtenden Person.

4. Ubungen

Eine bestimmte Herausforderung
bearbeiten; eine bestimmte Fa-
higkeit weiterentwickeln

Inhalt, z.B.: Wie soll man eine Verhandlung starten (was sollte man
wahrend den ersten 5 Minuten tun bzw. vermeiden)? / Wie stellt
man gute Fragen? / Wie kann man "giftige" Aussagen der anderen
Partei neutralisieren?

Gestaltung: Ubungsspezifisch

5. Gruppenarbeit

Spezifische Herausforderungen
bearbeiten

Inhalt, z.B.: eine Verhandlungsstrategie fiir einen echten Fall entwi-
ckeln / eine Liste der Erkenntnisse nach einem Rollenspiel oder einer
Trainingssequenz erstellen

Gestaltung: Situationsspezifisch (z.B.: Brainstorming)

Anmerkung: wir wahlen Ubungen und Aufgaben fiir Gruppenarbeit situativ auf Grund der Lernprioritdten der Teilnehmenden und basierend auf
unseren Beobachtungen wahrend des Seminars.




VERHANDLUNGSTRAINING / ALLGEMEINER VERTIEFUNGSWORKSHOP: ARBEITSSCHRITTE

Schritt Ziel Inhalt / Gestaltung

1. EinfUhrung Bezug auf die Praxis nehmen Der Trainer bzw. die Trainerin fragt die Teilnehmenden, was sie be-
wusst versucht haben, nach dem Basisseminar umzusetzen, was da-
bei gut funktioniert hat und was nicht.

2. Organisation des Tages Effektives und produktives Ler- Basierend auf den Erfahrungen, die von den Teilnehmenden be-
nen fordern schreiben werden, wird ein Arbeitsprogramm erarbeitet/ vereinbart
3. Praktische Arbeit Die Ergebnisse des Basisseminars Basierend auf den Bedurfnissen der Teilnehmenden:
konsolidieren und das Repertoire | ¢ Unterschiedliche Ubungen und Aufgaben (z.B.: strukturierte Ana-
von Fahigkeiten und Werkzeugen lyse von echten Fillen, Rollenspiele, Rollentausch-Ubungen, Vor-
erweitern bereitung anstehender Verhandlungen usw.).

e Einsatz von zusatzlichen Werkzeugen (z.B.: Currently Perceived
Choice)

Anmerkung: wir wihlen Ubungen und Aufgaben fiir Gruppenarbeit situativ auf Grund der von den Teilnehmenden beschriebenen Erfahrungen
und der sich daraus ergebenden Lernprioritaten.




