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1. Einleitung

Jeder Mensch verhandelt Uber irgendwas — jeden Tag. Verhandlungen bilden einen permanenten
Bestandteil unseres Lebens und bestimmen zu einem wesentlichen Teil unseren privaten und
beruflichen Erfolg. Sie "richtig" zu flhren, ist eine Kunst: Feingeflihl und methodisches Wissen um
Verhandlungstaktiken und —methoden sind erforderlich. Obwohl jeden Tag verhandelt wird, ist ein
gemeinsamer Erfolg dabei nicht einfach zu erzielen. Die Win-Win-Strategie schafft fur alle
Beteiligten neue Losungen oder Alternativen, die fur alle akzeptierbar sind. Da in unserer
Gesellschaft Verlierer-Gewinner-Lésungen vorherrschen, erscheint den meisten Menschen die
Win-Win-Strategie im ersten Moment ungewohnt und fremdartig. Oft wird Win-Win zu Unrecht als
Worthllse verwendet. Eine aussichtsreiche Losungsfindung fiir beide Parteien ist aber meist
zeitintensiv und erfordert kommunikative Kompetenz, Konfliktbereitschaft und Selbstreflexion.
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Das Seminar knupft genau da an und ist eine gute Mischung von Wissensvermittlung und
praktischen Ubungen (z.B. Rollenspiele). Es gibt einen guten Uberblick (iber das Thema und fiir
den oder die, welche mehr Interesse hegen, stellt das Skript zum Seminar ein gutes
Nachschlagewerk dar. Im Folgenden werden die vier grossen Themenbereiche, aus welchen sich
das Seminar zusammensetzt naher erlautert.

2. Die vier Komponenten einer erfolgreichen Verhandlung
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Das Kommunikationsquadrat ist das bekannteste und inzwischen auch weit verbreitete Modell
von Friedemann Schulz von Thun. Er hat die 4 Seiten einer Nachricht als Quadrat dargestellt und
dem Sender und der Senderin ,4 Schnabel und der Empfangerin und dem Empfanger ,4 Ohren®
zugeordnet.

Damit Kommunikation konstruktiv in beide Richtungen verlauft, werden im Seminar die Techniken
des aktiven Zuhorens und der Ich-Botschaft vorgestellt und eingeubt. Das aktive Zuhoren ist
eine Technik, bei welcher der Empfanger oder die Empfangerin dem Sendenden Feedback Uber
das Gesagte gibt. Sie hilft, Missverstandnisse in der interpersonellen Kommunikation zu
verhindern oder zu verringern. Trotzdem ist es nicht einfach, das aktive Zuhdren zu lernen. Man
braucht dazu ein gewisses Mass an Zeit und Ubung. Eine andere Technik, welche den
Kommunikationsprozess erleichtert, ist die Ich-Botschaft. Ich- Botschaften senden bedeutet, sich
als eigenstandig denkendes und handelndes Subjekt mit bestimmten Geflhlen zu erkennen zu
geben. Im Seminar werden zusatzlich die Themen Feedback-Regeln und das ,,schlechte
Nachrichten Gesprach* thematisiert.

Das sachbezogene Verhandeln

In diesem Teil des Seminars werden die einzelnen Komponenten der Verhandlung naher
betrachtet. Als Erstes werden Tipps und Tricks zur Vorbereitung der Verhandlung gegeben.
Dazu gehdren die Analyse der eigenen Verhandlungssituation, die Klarung der Stakeholder, die
Ermittlung der Motivprofile und die konkrete Formulierung von Zielen. Zweitens werden die vier
Prinzipien der erfolgreichen Verhandlung vorgestellt.
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Sind alle inhaltlichen Fragen geklart und eine Einigung in Sicht, scheint der Abschluss lediglich
eine Formalie. Die meisten Menschen verfligen Uber diese Annahme. Jedoch erfordert der
Verhandlungsabschluss gleichviel Sorgfalt, wie die Durchfihrung und das eigentliche
Verhandeln. Im Seminar wird als dritter Punkt ein Ablauf eines Einigungsprozesses aufgefiihrt und
besprochen.

Unfaire Kommunikation
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Unfaire Methoden in der Kommunikation zielen nicht auf die Klarung der Sache, sondern nur auf
den personlichen Sieg - und das oft mit allen Mitteln. Sie entfalten ihre Wirkung tberwiegend auf
der Beziehungsebene der Gesprachsteilnehmer, da sie direkt oder indirekt die Personlichkeit des
Gegenubers angreifen. Ziel der Angriffe ist es, die Glaubwirdigkeit, Kompetenz und Souveranitat
des Gegenubers zu untergraben.
Im Seminar wird in einem ersten Schritt erarbeitet wie man unfaire Kommunikation erkennt. Es
werden die zentralen Angriffsflachen der Manipulation aufgezeigt und auf die unterschwellige
Beeinflussung eingegangen. In einem zweiten Schritt wird gezeigt, wie man am besten auf
unfairer Kommunikation reagieren kann. Auch hier wird zunachst auf die Manipulation fokussiert
und es wird gelernt, wie man korrekterweise auf Einwénde reagieren kann.

24 Konfliktmanagement

Wann —”
%

Image und Koalition

immer Menschen miteinander zusammen leben und
arbeiten, konnen Konflikte entstehen. Da wir oft
unterschiedliche Mentalitaten, verschiedene
Temperamente, Interessen und Ansichten haben, sind
Konflikte haufig Bestandteile unseres Alltags.

Gesichtsverlust

y
Drohstrategien und Erpressung F"/

Auch in Verhandlungen kann es geschehen, dass durch
gegensatzliche Interessen ein Konflikt entsteht, darum wird im
letzten Teil des Seminars der Umgang mit Konflikten behandelt.
Zuerst wird gelernt, wie man Konflikten vorbeugen kann. Dazu
werden mogliche Konfliktarten und das Eskalationsmodell nach Friedrich Glasl vorgestellt.
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Gemeinsam in den Abgrund

Als zweiten Punkt werden die mdglichen Bewaltigungsformen prasentiert und diskutiert. Auch hier
gilt der Idealfall die Win-Win-Strategie als Losungsmadglichkeit zu wahlen.
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3. Fazit

,verhandeln“ als einer von vielen Wegen zur Konfliktlésung gehdrt seit Urzeiten zum
Instrumentarium des homo sapiens, wenn er, bzw. sie etwas erreichen wollte, das ohne Mitarbeit
anderer nicht moglich war. Verhandeln als bewusst eingesetzte Strategie zur Losung oder
Angleichung von Interessensgegensatzen hat in letzter Zeit an Bedeutung gewonnen. Denkt man
an die sich beschleunigenden Entwicklungen auf unserem Planeten (technologische und
kommunikative Entwicklung, wirtschaftliche und politische Verflechtungen, Bevdlkerungsexplosion,
...) so wird klar, dass gegenseitige Abhangigkeiten in einem nie gekannten Ausmass zugenommen
haben und wohl auch weiterhin zunehmen werden. Erfolge lassen sich immer weniger im
Alleingang erzielen. All dies ruft nach einem Verhandlungswissen und dessen Anwendung, das
Kooperieren fir alle an der Kooperation Beteiligten wirkungsvoll, nachhaltig und deshalb lohnend
macht. Ziel ist, durch Kooperieren Mehrwert zu generieren und dies gelingt auf Dauer nur, wenn
sich ein Mehrwert fur alle Kooperationspartner einstellt. Gefragt ist daher heute eine Strategie der
Konfliktlésung, welche zu Resultaten flhrt, die allen Beteiligten Vorteile bringen.
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