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L& Schrittl
Reflektieren statt reagieren




Schatz, wir missen die Wohnung
aufraumen! Es sieht aus, als hatte
eine Bombe eingeschlagen.

Jaja. Ich weil3. Es ist nur so, dass ...

Jetzt rechtfertige dich doch nicht
gleich. Ich wollte nur sagen, dass
wir beide...

Du krimmst hier ja keinen Finger!

Du haltst nicht mal was du
versprichst. Gestern Abend...

... du gesagt hast, du bringst den

Mull raus. Und ICH es heute
morgen gemacht habe.

www.company.de



Komm schon. Ich habe dir extra
gesagt, dass ich eine Besprechung

habe.

Jetzt lass mal die Kirche im Dorf.
Wer bezahlt hier schliefSlich die

Rechnungen?”

... und du warst auch dran die

Kinder zur Schule zu bringen.

Aha, deine Zeit ist also wichtiger
als meine? Ich habe auch einen

Job. Ich habe es so satt, immer die
zweite Geige zu spielen.

www.company.de



(glaubt, auf das Problem fokussiert zu sein)

Schatz, wir missen die Wohnung
aufraumen! Es sieht aus, als hatte
eine Bombe eingeschlagen.

Jaja. Ich weil3. Es ist nur so, dass ...

(versucht, zum Problem zuriickzukehren)

Jetzt rechtfertige dich doch nicht
gleich. Ich wollte nur sagen, dass
wir beide...

(nimmt es als personlichen Angriff wahr und

schlagt zuriick)

(hort nicht zu und rechnet auf)

www.company.de



(hort nicht zu und erweitert die Komplexitat)

(rechtfertig sich)

Komm schon. Ich habe dir extra
gesagt, dass ich eine Besprechung

habe. (beginnt, laut zu werden)

(sendet Machtsignale)

Jetzt lass mal die Kirche im Dorf.
Wer bezahlt hier schliel3lich die
Rechnungen?“

www.company.de



Verhandlungsfall 3:
Mozart fiirs Milchvieh

Koalitionen bilden

Die Situation: Sie sind offizieller Reprasentant des Deutschen, Spanischen oder Danischen Bau-
ernverbands und reisen als Vertreter Ihrer Nation nach Brissel. Dort treffen Sie auf die Leiter
der Bauernverbdnde aus den anderen beiden Landern. Kurzfristig hat sich ergeben, dass die
EU Uber einen Nachtragshaushalt in Hohe von maximal € 121 Millionen verfilgt, der fiir das
gemeinsame Drei-Nationen-Projekt ,,Mozart flrs Milchvieh” zur Verfligung gestellt wird. lhre
forderungswiirdige Idee: Mozart macht miide Kilhe munter, denn klassische Musik fordert die
Milchproduktion.

Sie sind von Ihrer jeweiligen Regierung als Bevollmachtigter angewiesen worden, eine Drei-
Parteien-Verhandlung zu fiihren. Sie haben die Befugnis, Entscheidungen zu treffen und werden
mit groRer Wahrscheinlichkeit in genau dieser Konstellation nicht wieder aufeinandertreffen.
Wenn Deutschland, Spanien und Danemark sich einig dariiber werden zu kooperieren, kénnen
Sie sich den Nachtragshaushalt teilen. Wie Sie die Anteile untereinander aufteilen, liegt ganz
an lhnen. Die EU braucht allerdings den genauen Euro-Betrag flr die Statistik. Sollten Sie sich
allerdings nicht Gber eine genaue Aufteilung einig werden, wird der Nachtragshaushalt den
Baltischen Staaten fir deren Agrarsubventionen zur Verfligung gestellt.

Falls nur zwei Parteien sich einig werden, wird die Gesamtférderung natirlich geringer (siehe

EU-Subventionstabelle). Auch hier muss der EU die genaue Aufteilung fiir die Uberweisung mit-
geteilt werden. Jede mogliche Aufteilung wird allerdings akzeptiert.

Die EU-Subventionstabelle in Millionen

Deutschland alleine bekommt €0
Spanien alleine bekommt €0
Danemark alleine bekommt €0
Nur Deutschland und Spanien zusammen €118
Nur Deutschland und Danemark zusammen €84
Nur Spanien und Ddnemark zusammen €50
Deutschland, Spanien und Danemark zusammen €121

Nur eine Ubereinkunft ist méglich. So kénnen sich entweder alle drei Parteien einigen, das Kon-
tingent zu dritteln, oder zwei Parteien entscheiden sich, zusammenzuarbeiten und die dritte
Partei zuriickzulassen.
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Verhandlungsfall 3: Mozart fiirs Milchvieh

Blatt —

Da jeder der Beteiligten zum ersten Mal an einer solchen Verhandlung teilnimmt und die Deut-
schen/Spanischen/Danischen Milchbauern hohe Erwartungen an das Ergebnis stellen, wird je-
der von ihnen versuchen, einen moéglichst hohen Betrag fiir sein Land zu gewinnen. Die Zeiten
in Briissel sind eng getaktet. Sie haben genau 20 Minuten Zeit, ein Ergebnis zu erzielen.

Sollten zwei der drei Beteiligten den Wunsch haben, ein Gesprach unter vier Augen zu fihren,
so kdnnen sie das fur vier Minuten tun, in denen sie nicht von der dritten Partei unterbrochen

werden.

Auch zwei von drei Beteiligten kdnnen die Verhandlung schlieRen.

Ergebnis der Verhandlung
Wurde eine Ubereinkunft getroffen?

Jao Nein o

Welche Ubereinkunft wurde getroffen?

Deutschland hat €
Spanien hat €
Dénemark hat €

BUNG
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Seminarziele Professionell verhandeln — Advanced

Blatt —

Verhandlungen werden besonders dann zur Herausforderung, wenn schwierige Situationen
entstehen. Hier erhalten Sie das Ristzeug, um schwierige Verhandlungen zu deeskalieren. Sie
lernen, wie Sie unter Druck die Kontrolle behalten, wie Sie Arger und Feindseligkeit auflésen,
wie Sie sich bei schmutzigen Tricks verhalten und Beeinflussungstechniken erkennen bzw. selbst
nutzen kénnen.

Ziel des Trainings

Nach diesem Training

B haben Sie den Inhalt von ,Professionell verhandeln. Die Grundlagen” und das ,,Harvard
Konzept” wiederholt

B wissen Sie, wie Sie das ,,Getting Past No“-Konzept anwenden.

B verstehen Sie, wie Verhandelnde beeinflusst werden kdnnen und welche bekannten Ver-
handlungstricks es gibt.

B haben Sie Verhandlungen simuliert und Feedback erhalten.

Aktionsplan

HANDOUT
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Theoretischer Hintergrund

oue [ —

Das Trainingskonzept und die Aussagen dieses Teilnehmer-Handouts fuRen auf den Erkenntnissen
der beiden Werke von Jutta Portner:

B Besser verhandeln. Das Trainings-Buch. Gabal.
B Flexibel verhandeln. Die vier Fille der NEGO-Strategie. Gabal.
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Das ,,Getting Past No“-Konzept

,Getting to Yes. Negotiating an Agreement without giving in“ von Roger Fisher, William Ury
und Bruce Patton gilt als die klassische Schule des kooperativen Verhandelns. Doch wie kann
ein Verhandlungsabbruch verhindert werden, wenn Verhandlungen zu scheitern drohen? Wie
schaffen Sie es zu deeskalieren, wenn Sie bereits in massive Sackgassen geraten sind? Die Ant-
wort darauf liefert ,Getting Past No. Negotiating your way. From Confrontation to Cooperation”
von Roger Fisher, William Ury, das 1991 erschien.

Getting Past No knlpft an den Erfolg von Getting To Yes an und baut auf dessen Prinzipien auf.
Ahnlich wie im Standardwerk benutzt William Ury auch hier ein fiinfstufiges Modell als Rah-
men. Er zeigt flinf Barrieren der Kooperation auf und prasentiert finf Prinzipien als Antwort. Die
flinf Barrieren der Kooperation sind:

Unsere eigene Reaktion

Die Emotionen der Gegenseite

Die Position der Gegenseite

Die Unzufriedenheit der Gegenseite
Die Macht der Gegenseite

Stellen Sie sich einen typischen Tag vor:

07.30 Uhr: Wahrend des Frihstlicks geraten Sie mit lhrem Lebenspartner in Streit darlber, ob
Sie am Abend zuhause bleiben oder sich mit Freunden treffen: ,,Bist du wahnsinnig, schon wie-
der einen Babysitter zu engagieren. Die armen Kinder und aulRerdem, das kdnnen wir uns jetzt
nicht leisten!”

09.00 Uhr: Sie kommen plinktlich zum Jour-Fixe, wollen Ihrem Vorgesetzten einen Vorschlag
unterbreiten, wie Sie die Ergebnisse lhrer Forschungsabteilung einfacher dokumentieren kon-
nen. Sie haben dazu am Wochenende eine Prasentation vorbereitet. hr Chef schaut kurz darauf
und winkt nur ab: ,,Das sieht noch so gar nicht ausgereift aus. Nachster Punkt auf der Agenda.”

10.30 Uhr: Zwischendrin ruft Sie Ihr halbwichsiger Sohn an und teilt lhnen mit, er hatte einen
Informationstermin bei einer Schweizer Internatsberatung vereinbart, im Elternhaus kénne er
es nicht mehr aushalten. Sein bester Freund ginge da auch hin.

14.30 Uhr. Als Sie nachmittags zu einem Kunden kommen, um den seit sechs Monaten vorberei-
teten Vertrag fiir den Bau einer neuen Anlage zu unterschreiben, meint dieser: ,,0Oh, es tut mir
wirklich sehr leid, aber unser Finanzvorstand hat ein Veto eingelegt. Er gibt das Okay erst, wenn
Sie nochmals 10 Prozent glinstiger werden.”

17.30 Uhr: Auf dem Weg nach Hause gehen Sie bei der Reinigung vorbei, um Ihre Seidenkrawat-
ten zu reklamieren. Sie bekommen von der Angestellten zu héren: “Wenn Sie keine Quittung
haben, kann ich nichts machen. Das ist hier Geschéftspolitik bei ,Fein&Rein"*
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Blatt —

20.00 Uhr: Sie haben beschlossen, jetzt, wo Sie nicht weggehen, wenigstens das aktuelle Cham-
pionsleague-Fulballspiel anzusehen, als Ihr Partner kommt und meint, er wolle jetzt das Thema
von heute frith ausdiskutieren, da stecke doch wohl mehr dahinter.

Sie haben sicher dhnliche Tage erlebt und Sie kennen die Geflihlslage, in der Sie sich dann befin-
den. Wut, Arger, Frustration, Zorn und mehr dominieren das Empfinden. Jeder hat mit gereizten
Lebenspartnern, aufmipfigen Teenagern, unbeherrschten Vorgesetzten oder unbeugsamen
Geschaftspartnern zu tun. Wenn wir feststecken, nichts mehr vorwarts geht, das Ergebnis ge-
gen Null strebt, ist das oft eine klare Kampfansage. Welche Alternative haben Sie dazu? ,Love it,
change it, leave it or stay unhappy“? Da wir verfahrene Situationen nicht lieben, Problemldsung
im Alleingang meist wenig erfolgversprechend ist, Weglaufen keine Option darstellt, bleibt ein-
zig und allein die gemeinsame Problemldsung. Hier genau setzt Getting Past No an.
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Das Verhandlungsdilemma

Sie kennen nun bereits den kompetitiven und den kooperativen Verhandlungsstil, und die bei-
den grundsatzlichen Méglichkeiten, Wert zu schaffen (creating value) und Wert zu fordern (clai-
ming value). Eine entscheidende Rolle spielt hierbei der Umgang mit dem zu verteilenden Ku-
chen, der Distribution der Ressourcen. “Ich will mein Stiick vom Kuchen — und davon moglichst
viell” (my piece of the pie), gilt als Grundhaltung der kompetitiv Verhandelnden, wahrend auf
der anderen Seite das Motto des kooperativ Verhandelnden lautet: ,Wie kann ich den Kuchen
groer machen oder wie kann ich den Kuchen gerecht verteilen, sollte ich ihn nicht vergroRern
kénnen?“ (expanding the pie).

Welche Konstellationen konnen aufeinandertreffen?

Rein mathematisch gesehen, gibt es folgende drei Moglichkeiten:

B Kompetitiv trifft auf kompetitiv.
B Kompetitiv trifft auf kooperativ.
B Kooperativ trifft auf kooperativ.

Wie sehen die Ergebnisse aus?

B Kompetitiv gegen kompetitiv: Kommen zu keinem Ergebnis, weil niemand nachgeben will.

B Kompetitiv gegen kooperativ: Hart schldagt weich, weil weich alle Forderungen akzeptiert,
um zu einem Ergebnis zu kommen.

B Kooperativ und kooperativ: Erreichen ein Ergebnis, das fiir beide Seiten gut ist.

Was bedeutet das fiir den Verhandelnden?

B Bester Fall: Ich verhandle kompetitiv, der andere verhandelt kooperativ — ich nehme mir
also den Wert, den die andere Seite geschaffen hat.

B Zweitbester Fall: Ich verhandle kooperativ, die andere Seite ebenso — beide Seiten schaffen
Wert und teilen ihn sich.

B Drittbester Fall: Ich verhandle kompetitiv, die andere Seite ebenso — beide Seiten nehmen
sich Wert, schaffen aber wenig Wert.

B Schlechtester Fall: Die andere Seite verhandelt kompetitiv, ich verhandle kooperativ — der
andere nimmt sich den Wert, den ich geschaffen habe.
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Was ist das Verhandlungsdilemma?

Der Begriff ,Verhandlungsdilemma“ lehnt sich an das , Gefangenendilemma“” an. Das Parado-
xon, das zentraler Bestandteil der Spieltheorie ist, zeigt, dass individuell vorteilsorientierte Ent-
scheidungen zu kollektiv schlechteren Ergebnissen flihren kénnen. Eine Partei kann nicht bes-
sergestellt werden, ohne gleichzeitig eine andere schlechter zu stellen. Fir den Verhandelnden
bedeutet es, dass kooperativ zu verhandeln immer nur die zweitbeste Moglichkeit ist! Denn die
beste Moglichkeit fir den Einzelnen ist es, den Wert zu nehmen, den der andere geschaffen
hat, also selbst kompetitiv zu sein, wahrend der andere nachgiebig ist. Was einmal funktioniert,
aber nicht in langerfristigen Kooperationen.

Wenn jetzt der Einzelne schon verstanden hat, dass Kooperation beiden Parteien dienlich ist
und dariiber hinaus langfristig einen Erfolg verspricht, woran liegt es nun, dass Menschen sich
so oft und immer wieder fir den kompetitiven Verhandlungsstil entscheiden? William Ury gibt
dazu folgende Antworten:
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Hat lhnen diese Leseprobe gefallen?

Als Mitglied von Training aktuell erhalten Sie
beim Kaufvon Trainingsmedien Sonderpreise.
Beispielsweise bis zu 20 % Rabatt auf Biicher.

Zum Online-Shop

einen Monat lang testen

°

’ Jetzt

einen Monat
testen

Ilhre Mitgliedschaft im Testmonat beinhaltet:
eine ePaper-Ausgabe Training aktuell (auch Printabo moglich)

Teil-Flatrate auf 5.000 Tools, Bilder, Inputs, Vertragsmuster www.trainerkoffer.de

Sonderpreise auf Trainingsmedien: ca. 20 % Rabatt auf auf Biicher, Trainingskonzepte im
Durchschnitt 70 EUR giinstiger

Flatrate auf das digitale Zeitschriftenarchiv: monatlich neue Beitrdge, Dossiers,

Heftausgaben


https://www.managerseminare.de/Trainerbuch
http://www.trainerkoffer.de
https://www.managerseminare.de/Trainingaktuell/Abonnement/Testklimaabo
https://www.managerseminare.de/Trainingaktuell/Abonnement/Testklimaabo
https://www.managerseminare.de/Trainerbuch
https://www.managerseminare.de/Trainingaktuell/Abonnement/Testklimaabo



