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Verhandlungskompetenz.

So fuhren Sie Verhandlungen sicher zum Erfolg

A

Verhandeln ist eine wesentliche Kernkompetenz. Eine Verhandlung ist ein zwischenmenschlicher Ent-

scheidungsprozess, der notwendig wird, wann immer wir unsere Ziele nicht allein erreichen kénnen.

Jeder Mensch verhandelt also taglich. Das gilt fir jede Besprechung ebenso wie flr Projekt- und Ar-

beitsgruppen. Geschickte Verhandlungstechniken sowie ein kiithler Kopf gehéren zum Handwerkszeug.

Dieses Seminar vermittelt die notwendigen Kompetenzen fir Verhandlungen.

Beschreibung

Eine Verhandlung ist ein zwischenmenschlicher Entschei-
dungsprozess, der notwendig wird, wann immer wir unsere
Ziele nicht alleinerreichen kénnen.

Verhandlungen sind somit Aussprachen zwischen mindestens
zwei Parteien mit unterschiedlichen Zielen, Interessen, Ab-
sichten, oder Meinungen. Verhandlungen werden gefiihrt,
um zu einem fir alle Seiten verbindlichen Ergebnis, zu einem
gemeinsamen Entschluss, zu einer Angleichung der Interessen
zu kommen. Dabei will jede der Parteien moglichst viel von
den jeweils eigenen Interessen durchsetzen. Daher sind Kon-
flikte in jeder Verhandlung vorprogrammiert.

Um Verhandlungen zum Erfolg zu fihren, bedarf es einer
strategischen Vorbereitung. Eine konstruktive und wertschat-
zende Atmosphdre gehort ebenso dazu wie eine kritische
Reflexion des eigenen Kommunikationsstils. Denn oft liegt es
an Kleinigkeiten, wenn Verhandlungen scheitern. Mit be-
wdahrten Gesprachstechniken lernen Sie, Verhandlungen
effektiver zu fihren. Gerade auch in schwierigen Verhandlun-
gen ist es wichtig, das eigene Kommunikationsverhalten zu
Uberprifen und stérende Kommunikationsmuster und vor
allem stérende Emotionen abzulegen. So fiihren Sie Verhand-
lungen sicher zum Erfolg und schaffen klassische Win-Win-
Situationen.

Unser Verhandlungstraining bietet lhnen hierfiir eine solide
Basis. Dadurch konnen Sie Ihre Ziele aktiv, kooperativ und
strukturiert erreichen. Lernen Sie die richtige Balance von
Sachlichkeit und Beziehung, aktivem Zuhoren und Durchset-
zungskraft. Gefragt sind ebenso eine klare Strategie und die
Fahigkeit zur Konfrontation und Einigung.

Zielgruppen (m/w/d)

Fahrungskrafte, Fachleute und Mitarbeiter aus Wirtschaft,
Wissenschaft, Politik und Verwaltung, Verbdanden und Ver-
einen

¢ Change- und Projektverantwortliche

Betriebs- und Personalrate, Gewerkschaftler

Personen, die Ihre Verhandlungskompetenzen ausbauen
wollen und auch in schwierige Situationen zu einem guten
Ergebnis kommen mochten

Ziele und Nutzen

« Sie erlernen Strategien und Taktiken des professionellen
Verhandelns und erzielen so in Zukunft bessere Verhand-
lungsergebnisse

Sie scharfen Ihre Verhandlungskompetenzen und kommen
leichter an Ihr Ziel

Sie gewinnen in Verhandlungssituationen an Souveranitat,
Uberzeugungskraft und Durchsetzungsvermégen

o Auch in schwierigen, konfliktbeladenen Verhandlungen
behalten Sie einen kiihlen Kopf, agieren sachlich und 16-
sungsorientiert

In intensiver Arbeitsatmosphare haben Sie die Moglichkeit,
sich zielgerichtet und effektiv auf lhre nachste reale Ver-
handlungssituation vorzubereiten

Nach dem Seminar sind Sie in der Lage, effektiver an Ver-
handlungen teilzunehmen oder Verhandlungen zu leiten. So
kommen Sie zielsicher und strukturiert zu klaren Ergebnissen.
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I Seminarinhalte 2 Tage

1. Verhandlungstheorie und Verhandlungsmodelle

e Grundverstandnis des Verhandelns

« Begriffe aus der Verhandlungsforschung férdern das Ver-
standnis in Verhandlungen

« Unterschiedliche Verhandlungsrituale

« Typische Verhandlungsfehler und wie man diese vermeidet

2. Strategische Vorbereitung. Der Schliissel zum Erfolg

« Zeit investieren, um bessere Erfolge zu erzielen

« Eine starke Verhandlungsposition schaffen

« Eigene Prioritaten erkennen - Gber die Gegenseite nachden-
ken

« Klare Ziele, Strategien und Taktiken festlegen

3. Phasen in Verhandlungen

« Gekonnte Strategien fiir den Anfang

« Systematisch die Gesprachsziele erarbeiten und fixieren

e Forderung von Kooperation und Kompromissfahigkeit

e Erkennen von Interessen und gemeinsamen Werten

» Losungsalternativen eingrenzen. Blick zuriick nach vorne.
Ergebnisse dokumentieren

» Die Nachbereitung. Transfer und Kontrolle

« Auch aus moglichen Niederlagen lernen

4. Das Harvard-Konzept. Sachgerecht erfolgreich verhandeln

» Konflikte und Sackgassen erkennen

« Emotionale Eskalation vermeiden

o Wenn die Fronten sich verharten. Methoden der Durch-
bruchsverhandlung

« Strategien bei schwierigen Verhandlungen

I Auffrischungs- und Vertiefungsseminare ,Study & Train“

5. Psychologie von Verhandlungen

Die Rolle des Verhandelnden und seine Kompetenzen
Personliche Verhandlungsmuster wahrnehmen, Starken
und Potenziale in Verhandlungen erkennen

Menschen und Motive erkennen

Vorteil-Nutzen-Kette systematisch erarbeiten und gemein-
same Losungsmoglichkeiten erarbeiten

()]

. Verhandlungswerkzeuge

Mit Diplomatie zum Ziel. Langfristig denken und Kompro-
missbereitschaft ausloten

Intelligente Gesprachsstrategie in Verhandlungen
Aktives und analytisches Zuhéren
Uberzeugungsstrategien mit einfachen Kniffen

Mit dem Fragetrichter Entscheidungen herbeifiihren

7. Durchsetzungsstarke

Abwehrtaktiken bei unfairen Angriffen, Gegenpositionen
und Widerstdanden

Uberzeugend die eigene Position vertreten und den Ver-
handlungsdurchbruch schaffen

Gelassen mit schwierigen Verhandlungspartnern umgehe
Strategien und Taktiken versierter Verhandler. Wichtige
Faktoren fiir souveranes Verhandeln

o]

. Verhandlungen auf Distanz

Chancen und Risiken bei virtuellen Verhandlungen
Unterschiede der konventionellen und virtuellen Verhand-
lungen

Online-Verhandlungen konzipieren: Methoden und Ver-
handlungsphasen

« Ankereffekte virtuelle richtig einsetzen

Unsere Seminare sind nach dem System ,Study & Train“ aufgebaut. In den Basisseminaren lernen Sie alle wichtigen Grundlagen
zu einem Thema kennen. In einem erganzenden Einzeltraining oder einem Seminar in kleinen Gruppen (2-6 Personen) kénnen Sie
die Inhalte mit individuellen Themen vor allem praktisch vertiefen, natirlich auch online. Gerne entwickeln wir mit lhnen ein

passendes Konzept.

Ergdnzende Seminare

 Frage- und Interventionstechniken in Verhandlungen

« Smalltalk bei Verhandlungen richtig einsetzen

e Auftritt und Wirkung. Nonverbale Kommunikation in Verhand-

lungen

o Argumente und Gegenargumente. Argumentations— und
Uberzeugungsstrategien in Verhandlungen

o Abschluss- und Entscheidungskompetenz. So kommen Sie zu

guten Ergebnissen

« Konfliktkompetenz in Verhandlungen. Deeskalations- und
Lésungsstrategien

o Entscheidungs- und Verhandlungskompetenz im komplexen
Change- und Projektmanagement

« Online Verhandlungen. Erfolge bei virtueller Zusammenarbeit

Odem, Rhetorik und Persénlichkeitsentwicklung | www.odem-rhetorik.de | Fon: 0711. 54 09 66 01 | Mail: info@odem-rhetorik.de



Erfolgreiche Bausteine und Kompetenzen fiir Verhandlungen

So widersprichlich Menschen sind, so vielfaltig sind ihre An-
sichten, Meinungen und Erwartungen. Trotzdem leben wir
einigermaBen friedlich zusammen. Wie kann das funktionie-
ren? Die Losung ist ganz einfach: Wir besitzen die Fahigkeit zu
verhandeln.

Verhandeln bedeutet urspriinglich ,vor-handeln®. In diesem
Sinn ist eine Verhandlung eine Tatigkeit, die Uber den Zeit-
raum des Verhandelns hinausweist. Sie geht der eigentlichen
Handlung voraus.

Mit jeder Verhandlung ist ein Ziel verbunden. Eine Verhand-
lung kann nur als effektiv bezeichnet werden, wenn das Ziel
der Verhandlung erreicht werden konnte. Dabei ist es nicht
sinnvoll, Ziele von Verhandlungen statisch zu definieren. Eine
Verhandlung gilt auch noch als erfolgreich oder effektiv,
wenn das Ziel mit geringen Abweichungen erreicht wurde.
Festgelegt werden sollten die Minimalanforderungen an das
Verhandlungsziel.

Um beispielsweise eine langfristige Geschaftsbeziehung auf-
rechtzuerhalten, ist Vertrauen notwendig, das nur dann auf-
gebaut werden kann, wenn auf die Qualitdt der Geschaftsbe-
ziehung geachtet wird. Zum Ausdruck kommt das auch in der
Umsetzungsphase nach Verhandlungen. Nur wenn beide
Partner mit dem Verhandlungsergebnis zufrieden sind und
sich fair behandelt fiihlen, werden die Verhandlungsergebnis-
se so wie vereinbart umgesetzt werden.

Die drei Kompetenzen fiir erfolgreiche Verhandlungen

Eine Verhandlung ist ein Kommunikationsprozess mit dem
Ziel der Einigung Uber zukiinftiges Handeln. Mindestens zwei
Parteien beteiligen sich an diesem Prozess, um mit einer Ab-
sprache ihre Interessen zu verwirklichen.

Da sich die Ziele der Verhandlungspartner widersprechen
konnen, aber die vereinbarten Malnahmen erst wirksam
werden, wenn alle beteiligten Parteien zustimmen. Sie sind
somit aufeinander angewiesen.

Dafiir braucht es vor allem kommunikatives Geschick der
Verhandelnden sowie ein Verstandnis der Beziehungs- und
der Inhaltsebene in Verhandlungen. Beide Ebenen sind bei
der Umsetzung des Ziels wichtig und damit bei der Verhand-
lungsfiihrung zu beriicksichtigen.

Zusammengefasst sind drei verschiedene Arten der Kompe-
tenz fur erfolgreiche Verhandlungen erforderlich: fachlich-
strukturelle Kompetenz, soziokulturelle Kompetenz und kom-
munikative Kompetenz.

Erganzungen

Methoden

« Methodenmix aus theoretischer Einflihrung, praktischen
Ubungen, handwerklichen Tipps und Feedback

e Interaktive Einzel- und Gruppenarbeit

« Praktische Plan- und Rollenspiele mit Erfahrungsaustausch,
Analyse, Diskussion und Feedback

« Transferhilfen fiir die Praxis

Das Seminar lebt von der Bereitschaft der Teilnehmer, sich
selbst einzubringen und verschiedene Techniken auszu-
probieren.

Was unsere Seminare und Trainings auszeichnet

o Wissenschaft trifft auf Giber 30 Jahre Erfahrungen

o Konkrete Praxis ist unsere Starke

« Ubungen unterstiitzen den Transfer in die Praxis

¢ Die Seminare sind intensive Arbeitstreffen und finden in
kleinen Arbeitsgruppen mit max. 12 Teilnehmer statt.

Termine
Die aktuellen Termine finden Sie auf unserer Internetseite
Rabatte

Wenn Sie sich gleichzeitig fir mindestens 2 Seminare anmel-
den, oder wenn sich mindestens 2 Personen gleichzeitig an-
melden erhalten Sie pro Seminar bzw. Person 5% Rabatt.

Keinen passenden Termin gefunden - Seminare auf Anfrage

Bestellen Sie unseren Newsletter tber die Internetseite. Ver-
merken Sie im Feld Nachricht, dass Sie sich speziell flr dieses
Seminar interessieren. Oft ergeben sich auf Anfrage weitere
Seminare. Sie werden dann gezielt zu diesen Seminaren ein-
geladen.

Sie haben einen Wunschtermin fiir ein Seminar. Bei mindes-
tens zwei Anmeldungen kdnnen Sie mit uns einen zusatzli-
chen Termin vereinbaren. Wir schreiben dieses Seminar er-
ganzend an unsere Kunden aus.

Einzeltraining, Seminar in kleinen Gruppen oder Inhouse-
Seminare

Nutzen Sie die Moglichkeit, auf Sie zugeschnitten Seminarin-
halte in einem Einzeltraining oder in einer Kleingruppe (2-6
Personen) oder als Inhouse-Seminar zu vertiefen. Unser mo-
dulares Konzept ermoglicht eine individuelle Auswahl der
Themen. Gerne entwickeln wir mit Ihnen ein passendes Ange-
bot.

Angebote flir Organisationen

Organisationen bieten wir die Mdglichkeit, dass sich die Mit-
arbeiter fir einzelne Seminare bei uns direkt anmelden kén-
nen. Das vereinfacht die Anmeldungen und bringt auch Vor-
teile fiir die Organisationen. Ndhere Informationen senden
wir Ihnen gerne zu. Senden Sie uns einfach eine kurze Email.
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Uber uns

Odem in Stuttgart bietet Ihnen seit 1994 kompetente Semi-
nare und Einzeltrainings zu den Themen ,,Stimmbildung und
Korpersprache”, ,Rhetorik und Kommunikation”, , Konflikt-
management und Mediation”, Change- und Projektmanage-
ment sowie ,Fiuhrung, Coaching und Karriere“. Wenn Sie
wirkungsvoller kommunizieren mochten, sind Sie bei uns
genau richtig.

Schwerpunkt Kommunikation

Organisationstheoretisch betrachtet, bedingt Kommunika-
tion eine Organisation. So betrachtet sind Organisation offe-
ne, soziale Systeme, deren Mitglieder in einer funktionalen,
zweckorientierten Ordnung regelbasiert interagieren und
sich in einem stdandigen Austausch mit der Organisation-
sumwelt befinden.

Gesprachs- und Kooperationsfahigkeiten, Rede- und Pra-
sentationskompetenz, Teamfahigkeit, Einfliihlungsvermo-
gen — die Liste der Anforderungen an Mitarbeiter ist lang.
Die Erwartungen an die Kompetenzen haben sich deutlich
verdndert. Oft tritt das notwendige Fachwissen in den Hin-
tergrund, wenn es um Anforderungsprofile geht.

Eine belastbare Gesprachskultur rechnet sich betriebswirt-
schaftlich fir jede Organisation, denn Organisationen brau-
chen kommunikative Koordinations- und Entscheidungsfin-
dungsmechanismen.

Notwendig dazu ist eine interne Kommunikation, die das
regelgerechte Verhalten der Mitarbeitenden unterstitzt,
indem sie bezugsgruppenspezifisch die Relevanz dieser Re-
geln kommuniziert.

Durch die Konzentration auf den Personalentwicklungsas-
pekt wird die Qualifikation der Mitarbeiter langfristig stei-
gen. Werden Mitarbeiter in Besprechungen gehort, erhoht
sich die Mitarbeiterzufriedenheit. Weitere Potenziale wer-
den sichtbar. Somit eignet sich das Kommunikationsma-
nagement auch zur Entwicklung von Fiihrungs- und Spezia-
listennachwuchs. Zudem kann die Produktivitdt durch ent-
sprechende Zielorientierung und Prozessoptimierung gestei-
gert werden.

Nutzen fir Ihre Organisation

« Steigerung der Arbeitsergebnisse und -qualitat durch bes-
sere Zusammenarbeit

« Steigerung der Qualifikation der Mitarbeiter

« Steigende Mitarbeiterzufriedenheit

« Steigerung der Fihrungskultur

» Entdeckung von Innovationspotenzial

o Aufdeckung organisatorischer und personeller Defizite

Johann Scheidner

« Atem-, Stimm-, Sprechpadagoge, Rhetorik- und Kommuni-
kationstrainer

o Korpertherapeut, Certified Rolfer®

« Personal Trainer, Schwerpunkte Kraft- und Kardiofitness

e Mental- und Neurotrainer

Demografieberater - Filhrungskraftetraining - Systemischer
Coach - Mediator - Redenschreiber.

Schwerpunktthemen sind

Flhrung und Kommunikation

Konfliktmanagement und Mediation, Schwerpunkt Organi-
sations- und Wirtschaftsmediation

Change-, Projekt— und Prozessmanagement, Schwerpunkt
Kommunikation in Verdnderungsprozessen

Kreativitdts— und Innovationsmanagement

Team-, Kollaborations— und Netzwerkmanagement
Betriebliches Gesundheitsmanagement, Schwerpunkte
»Psychosoziale Gesundheit - gemeinsam stark gegen Stress
und Burnout” sowie ,,Persdnliche und organisationale Resi-
lienz”.

Als langjahriger Vertriebstrainer und Vertriebsdirektor hat er
Erfahrungen in der Leitung von Management-Trainings und
Coachings

Mitglied in folgenden Verbanden:

« Verband der Redenschreiber deutscher Sprache (VRdS)
« Steinbeis-Mediationsforum fir Wirtschaftsmediation e.V.
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