Gute Gewohnhelten sind nicht
eicht zu entwickeln, aber es ist
eicht mit ihnen zu leben.
Umgekehrt sind schlechte
Gewohnheiten leicht zu
entwickeln, aber es ist schwer
mit ihnen zu leben.

(Ed Foreman)



Verhandlungsstrategien

Erfolgreich verhandeln

Intensivseminar fur Fuhrungskrafte
und Mitarbeiterinnen der OO LR

Oktober 2017 — UnterweiBenbach

Konzeption und Training: Dr. Peter Ganglmair




Sie haben sich entschieden zu diesem
Seminar zu kommen, well...

well es einen konkreten Anlass gibf...
well Sie konkrete Fragen haben...
well Sie konkrete Ziele und Wunsche haben...
well Sie neugierig sind...
well Sie Erfahrungen austauschen wollen...
well Sie sich starken wollen...
well, well...
Was sind lhre Grunde? - PA




Herzlich willkommen!

SCHON dass SIE da sind!

lch freue mich auf .......




Sie ,,spielen” in der Landesliga, in der
Bundesliga...

< Sie haben jeden Tag Besprechungen, Beratungen,
Verhandlungen... Jeder von Ihnen ist Gesprachs-Profil

<+ Diese 2 Tage sind keine Ausbildung, sondern ein
Trainingscamp fur.... Der Unterschied: Am Ende sind wir
kein ,besseres Team", sondermn....

» ...fur jeden einzelnen gilt
1. Wie erhohe ich meine Verhandlungsstarke?

2.  Wie erhohe ich meine personliche Sicherheit, um auch in
Stress-Situationen souveran zu bleiben? und

3. Was sind fur mich mogliche zusatzliche Potentiale



In diesem Seminar geht es so gesehen um

Coaching = individuelle Anregungen zur Starkung der
Starken, zur Erhdhung der Sicherheit und zur
personlichen erWeiterentwicklung

ICH bin Hauptcoach (mit Coaching-Ausbildung und
weniger Fachwissen)

Jede(r) ist ,,freundschaftlicher Coach" (mit hohem
Fachwissen, viel Erfahrung und unterschiedlicher
Coaching-Kompetenz)



Es geht nicht um Perfektion....

# Sind Sie iImmer wieder neugierig:
# — Was fun in solchen Situationen die Anderen?

* - Was gibt es an Ildeen, Vorschldgen,
Alternativene

# — Sind Sie dankbar fUr die Bestatigung lhrer
Starken = DAS erhdht lhre (Selbst)Sicherheit

# — Sind Sie neugierig auf die Ergdnzungen:
Welches ,Mehr”, welches ,,Weniger" wurde Sie
(aus unserer Sicht) noch stdrker machen?

# Das generelle Ziel:

Erhohen Sie lhre ,,Wahlfreiheit*
= erhohen Sie lhre Professionalitat



Haben Sie heute
schon verhandeli?




Verhandeln heif3t...

# Mit jemandem eine Sache vereinbaren,
besprechen, klaren, arrangieren,
aushandeln, ausmachen...

# Mit jemandem, der seine Ideen, der sein
Konzept, der seinen Plan..., der seine
WUnsche, Bedurfnisse, Vorstellungen...hat.




..und wie oft verhandeln Sie?

> Wir verhandeln jeden Tag.
> Pro Woche 10, 20, 30, 40 Std.

> Je hdher in der Hierarchie, umso mehr
Besprechungen = Verhandlungen

> Hier im Seminar gibt es Tipps fur die offiziellen
Verhandlungen ,,der Behorde*

> fur berufliche Besprechungen mit Chefs, MA,
Kolleglnnen und

> es gibt Tipps fur Sie im Alltag = etwas ausmachen
mit Freunden, Partnern, Kindern...




+Neben Sex ist Verhandeln das haufigste und
problematischste Engagement unter zwei Personen..."
(Weltbestseller: Das Harvard-Konzept)

Kriterien fur gutes Verhandeln

1. mit wenigen eigenen Zugestandnissen moglichst
viel erreichen

2. mit dem Ergebnis sind alle ,,glGcklich* oder
konnen alle zumindest ,,leben”.

3. der gute Ruf/der gute Kontakt/die gute Beziehung
bleiben erhalten oder werden erhoht.
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Bl Ein guter Kénig &ffnet sie selfen...

#* er vermittelt Souveranitdt und Starke
#* er handelt klug und
#* cr verhandelt klug.




Nutzen Sie das Seminarr...

#» Uum lhre Souveranitat und Starke zu
erhnohen.

# Sammeln Sie Erfahrungen, um klug zu
handeln,

# trainieren Sie, um noch starker zu
verhandeln.

# Streit, Eskalation und ,,Krieg"” (bzw.
RUckzug, Verzicht, Niederlage) sind dann
die seltene Ausnahme




#: # Jede Verhandlungen ist unterschiedlich, ist

& einmalig und SIE sind unterschiedlich und
einmalig.

# S|E sollen kunftig Ihre Verhandlungen noch
gekonnter durchfUhren.

8 » > Sind Sie bei den vielen Vorschldgen hier
= Im Seminar nachdenklich und selektiv

(=kritisch?¢), Ubertragen Sie die Tipps und
Anregungen auf lhre Verhandlungen und
nehmen Sie nur das,

was fur SIE passt,

was SIE starker, sicherer und

erfolgreicher machf!




Sie allein entscheiden!

# Sie konnen in Zukunft alles genau so
machen wie bisher

#* Sie konnen, well Sie sich Bestatigung
geholt haben, dasselbe mit mehr
Selbstsicherheit und mehr
Uberzeugungskraft machen (= mehr
Macht = groBBere Waffenkammerl)

* Sie kdnnen ab morgen, Neues
probieren, Uben, realisieren

Sie allein entscheiden!




Meine Intention hier im Seminar

@ * Es geht um lhren Erfolg, beruflich und ,,privat”

gﬂi ot » Beruflich haben Sie Erfolg, wenn Sie |hr Fachwissen,
lhre Erfahrung, lhre Expertise mit einer

hohen Gesprachs- Beratungs- und
Verhandlungskompetenz verbinden und gute
Ergebnisse erreichen.

= » Privat haben Sie Erfolg (= Zufriedenheit,
Wohlbefinden...) wenn Sie |hre Vorschlage,
Meinungen, Wunsche und Bedurtnisse mit einer
hohen Gesprachs- Beratungs- und
Verhandlungskompetenz verbinden und....

Generell gilt:

# 2 Erfolge hat man mit Menschen!




o WIE sehen lhre
M Verhandlungen ause

WOFUR wollen Sie WAS
Mmithehmen<













Fur welche Besprechungen
wollen Sie sich vor allem starken®e

# Offizielle Verhandlungen der Behorde
# Besprechungen im Amt

# alltagliche Gesprache im Amt

# allfagliche Gesprache mit Partnern

# allfagliche Gesprache mit den Kindern

PrioritGtenliste: 1. 2. 3. ...



WAS ist wichtig fur eine gute
Verhandlungsstarke?¢ (=iberblick)

1. Einstarkes Aufireten: Aus einer Position der Starke
heraus ist gut verhandeln  [57 video-Ubung

Bl 2. Eine gute Strategie/Taktik = Gesamtkonzept

—>Paradigma und (Universal-)Strategie

3. Im ,,Werkzeugkofter" sind viele Tipps und Tricks

= 20 Tipps zum Verhandeln + ERFA

4. Die Sicherheit, dass viele Details des Verhandelns
so funkfionieren, wie es beabsichtigt ist

—> Profis trainieren immer wieder Details + Video-Ub 2,3..




Das Amt investiert in die

Qualitat und Zufriedenheit...
lhrer Mitarbeiterlnnen

... und was wollen Sie?
: Konkret:
WOFUR wollen Sie WAS?

Amt N

Mitarbeiter

Trainer

Ich biete Wissen,
Erfahrung, Kompetenz,..,
Ich verpflichte mich...




Was sind lhre personlichen Zielee
Wo liegen |hre personlichen
Schwerpunkte und Intentionen?e




Eine andere Blickrichtung: Mochten Sie generell

N

#mehr ,,an sich” = an lhrer #wollen Sie mehr an
Personlichkeit arbeiten,... kommunikativen und
*Um authentischer psychologischen ,,Techniken*
_ glaubwirdiger arbeiten,....

e crer - Gesprachskompetenz
- Uberzeugender - Verhandlungsgeschick
e icher : Argumen’ro’ric.).nés’rc'jrke
st friedener - rhetorische Fahigkeiten
e - =Techniken und Tricks

- gelassener

*o.. ZU werden A) Ein kurzer Check mit

Handzeichen
B) Arbeitsblatt und Graphik




Vereinfacht eine Dreltellung:
Brauchen Sie ....

# mehr Gelassenheit und Ruhe
# mehr Durchsetzungskraft und Starke

# mehr Diplomatie und psychologisches
Geschick




Jeder hat von der Geburt bis heute
seine Kommunikationstahigkeit und
seine Verhandlungstahigkeit entwickelt

#* Was bringen Sie an Starken mite - Haken Sie alles ab,
womit Sie (eher) zufrieden sind.

#* Wo sehen Sie jetzt schon Verbesserungspotentiale
- Unterstreichen Sie alles, wovon Sie mehr oder weniger
gut brauchen konnten:

Durchsetzungskraft, Argumentationsstarke, Sicherheit,
Gelassenheit, gut zuhoren, gut formulieren, Rhetorik,
Uberzeugungskraft, gutes Auftreten, Schlagfertigkeit,
gute Nerven, Ruhe bewahren, Flexibilitat, dicke Haut,
Verhandlungsstarke, Glaubwdardigkeit, Fairness, Kraft
und Energie, Konsequenz, Menschenkenntnis.
Erfassen der Situation, Geduld beim Finden der
Losungen, ...




Auf welchem Lernweg (=Methode) wollen Sie lhre
Liele erreichene

# Was gibt es Neues? = Interesse an Knowhow
Theorien, Strategien, Tipps und Tricks aus dem Fachgebiet der
GesprachsfUhrung

# Erfahrungsaustausch wie ist es bei anderen?
Wie |auft es bei anderen¢e Wie machen es andere?

#* Wie wirke ich auf andere¢ Wie erleben mich andere?¢
= Viel Feedback (=Fremdbild) als Bestatigung oder Erg&nzung zur
Selbstsicht

Prioritatenliste fUr diese Tage: 1. 2. 3.




Zeitschiene

#* 9.00 - 12.30 Mittagessen 14.00-17.45
18.00 Abendessen 19.00-20.00

#* 8.30 - 12.30 13.45-16.30




Gutes Klima - gute Erfolge!

#* Ankommen: spuren — schauen — wahrnehmen -
begruBen

# Wer bin ich; wer bist du¢

# Ein paar Gemeinsamkeiten - ein paar Vorlieben -
ein erstes Kennenlernen:

# Plaudert miteinander
» DuUrfen wir das DU verwenden?

» Nennt mehrmals euren Namen (und eure
Herkunft)

* Sprecht euch mit Namen an




~Kugellager®: So ist meine Verhandlungssituation und
sO Ist meine Meinung und meine Selbsteinschdfzung

Besprecht die erste Folie von eurem Blaft
Besprecht die zweite Folie

Besprecht die dritte Folie

Besprecht die vierte Folie

* = * * »

In welchen Gesprdchen bist du recht sicher, wann
wirst du/bist du unsichere




Wie beschreibst du deine Aufgabe, deine Rolle,
deine Macht in deinen Verhandlungene

Wie stark bist du beim Argumentieren?

Wann wird fur dich eine Person schwierig, wann
eine Situatione

Was wunscht du dir in schwierigen Situationen?

Die besondere Frage:
»FUr mich haben sich die zwei Tage gelohnt, wenn
ich morgen weggehe mit..."




Im Kreis

# |ch bin hier der Einzige, der...
die Einzige, die...

# Gordischer Knoten
#* Wir bilden zwei Gruppen *)




Jetzt eine wichtige Grundsatzfrage:

Behorde - Wirtschaft — Alltag

# Manche meinen, Verhandlungen der Behdrde sind
ganz anders; manche meinen, es gibt viele Parallelen
zum Verhandeln in der Wirtschaft und im Alltag.

Wie sehen Sie generell die Situation?

Wie ist es konkret in Ihren Verhandlungene
Was ist wie beim Auto- oder Hauskauf?
Was ist wie im Gerichtssaale

Was ist wie mit Partnern, Kollegen, Chefs...?
Was ist ganz anders?

WIE sehen SIE die Sache? - PA

* % % * K »



Eine Grundhaltung von mir:

# Das ,Recht” ist nicht verhandelbar
#* Es gibt moglicherwelise Interpretationsspielrdume

# Ganz entscheidend fUr den Erfolg einer
Verhandlung und fUr Ruf der Behdorde ist es

# 1. WIE ein Beamter das Recht ,,vertritt* und
# 2. WIE er mit den Leuten umgeht,

» ....das WIE ist der wichtige Inhalt unseres
Seminars

WIE sehen SIE die Sache? - PA



Verhandlungstypen bei der Behorde

A) Bei einem Verfahren alle notwendigen Informationen
einholen

B) Als Amtssachverstandiger seine Expertise einbringen

C) Gesetzliche Vorgaben einfordern — Eine gesetzliche
Vorgabe an den Mann bringen

D) Eine gemeinsame (noch nicht existierende) LOsung
entwickeln

E) Ein Problem, eine schwierige Situation bestmoglich
bewdltigen = Probleml&sungsstrategien

F ...
G).....

WIE sehen SIE die Sache? - PA




Eine ganz wichtige Lernhilfe, wenn es um ,,Verhalten in der

Realitat” geht: Hole dir immer wieder Feedback

= ,,Wie mache ich es fatsachlich und wie wirkt das auf die
Andereng”

= Es geht um den standigen Vergleich:
Mein ,,Selbstbild" (= wie ich sein will und es mir vornehme) und

das ,,Fremdbild" durch Feedback (= wie mich die anderen
erleben)

> Jeder soll moglichst viel Feedback der anderen erhalten

> Jeder soll mdoglichst viel Feedback geben
- d.h.: mit deinem Feedback hilfst Dul

= Im Seminar gibt es die besondere Chance: Ich hore,
wie die anderen mich erleben UND ich sehe mich
gleichzeitig im Video: Ich bin mein eigener Beobachterl!

(mit eigener SD-Karte auch spater zu Hausell)




Erprobte Feedbackregel 1 fur den Feedbackgeber

3 1. Suche das Positive, bestarke die Fahigkeiten = Starken
starken!

: 2. Gib Tipps und Hilfen als Einzelperson:
Auf mich wirkt das...
Ich erlebe das... Ich erlebe dich....
Mir wirde gefallen....Ich rate dir.... Werte nichftl!

2 22" kommt immer NACH ,, 1" das heif3t:
Immer zuerst positives Feedback, dann Tipps!

Regel 2
= Beobachte genau

= Seibewusst aufmerksam und ,,empfindsam®:
Wie ,,wirkt" das Gehdrte auf miche
Was ,,spure ich" in mir beim Zuhodren und beim Zusehen?

SO erlebe ich dich..." , So wirkt das auf mich..."




Praktisch heildt das:

Erbitte und gib viel Feedback!
- Frag um Feedback ,,Wie erlebt ihr da meine ....2"

- Frag ob Feedback erwunscht ist:
,Darfich dir sagen, wie ich dich da erlebe¢*

- Beginne mit positiven RUckmeldungen

- biete deine Anregungen und Ildeen als ,,Hilfe" und
beende moglichst immer mit einer Frage:. ,,Wie klingt das fir
dich¢" ,,Wie geht’s dir mit diesem Tipp 2"

Keine Verteidigung, keine Rechtfertigung.... Es geht um
subjektive Beobachtungen und Eindricke

Sei neugierig und ,,hore", was der andere dazu ,,meint*

-Beendet eine Feedbackrunde mit: ,Hat es gepasste* ,,Was
war interessante ,,Was war in diese Runde fur dich hilfreich¢*




Besprechung der mitgebrachten Falle:
EA 2x4 Minjund GA (3x3 Min)

Nimm Fall T
- Vorderseite: Titel

- 3 Stdrken auf die RUckseite - =

Nimm Fall 2
- Vorderseite: Titel
- RUckseite: 2,3 Fragen dazu....




Teil 2 unseres Seminars
Feedback zu deinem Aufireten

Gesprach/Vorstellrunde in Interview-Form:
1. Frage zur Person/Beruf:

Frau/Herr NN, sagen Sie uns bitte ...¢

P. Frage zum Fall 1: . g
Sagen Sie uns ...Headline ... Starken

& Frage zum Fall 2: .
Sagen Sie uns ...Headline ... Fragen

4, Frage zu Erwartungen, Zielen, Wunsche... zum Seminar.
»FUr mich waren die zwei Tage ein Gewinn,
wenn ich am Ende/in nGchster Zeit/kunftig...."

- A) So erleben wir dich/erlebst du dich als Interviewer
- B) So erleben wir dich/erlebst du dich als Befragter
=Video-Ubung 1




Vorinformation

Viel von unserer Kompetenz und Starke
vermitteln wir durch unser Aufireten

Dazu eine Kurzinformation aus einen ganz
aktuellen Buch




Jack Nasher: U BERZEUGT! 2017

Die tatsachliche Kompetenz kann man ,,nicht*
erkennen. ( Joshua Bell - Violine; Banksy — Malerei)

Wir schlieBen aus AuBerlichkeiten auf die
Kompetenz = wahrgenommene Kompetenz
= wir machen uns ein Bild




Kanizsa-Dreieck

Dahinter steht
unsere ,,Fahigkeit",

Muster zu erkennen, ”
Muster zu bilden:

¢ 3

Wenn andere sich SO verhalten, halten wir sie fur
kompetent, wenn wir uns SO verhalten, werden wir von
anderen als kompetent eingestuft.

Was heilt SO2 Genau DAS ist der Inhalt dieses Buches.




Jack Nasher: U BERZEUGT! 2017

B S.49: Zitat vom KH

#* Auch wir werden von den anderen ,,erlebt” ...

und daraus machen sich diese anderen ein ,,Bild"
= kompetent oder inkompetent

(Bei Kollegen dauert es 6-8 Jahrel...)



Beim Verhandeln gilt:

Kompetenz ist Macht

+Was tun, damit die anderen
uns Kompetenz zuschreiben,
uns fur kompetent halteng*

Eine Ubersicht




Mache dich selbst stark (durch Selbstsuggestion, durch
priming), damit du

wirklich mit groB3er Zuversicht
(ganz) hohe Erwartungen wecken kannst.

Das macht den anderen zuversichilich hinsichtlich Erfolg
(da haben wir einen GUTEN Mann!) und es nimmt dem
anderen gleichzeitig die Angst vor...

Bescheidenheit wird (am Anfang) als Schwdche
gedeutet.



# Geh gekonnt mit guten bzw. mit schlechten
Nachrichten um

# Stelle dich ins Rampenlicht...
# Gehe ,,geschickt" in Deckung...

# Schuldeingestdndnisse ganz kurz und sofort: ,,Wir
haben gelernt..." ,,Jetzt aber..." 2 Zuversicht...




# Mit der Sprache beeindrucken wir ganz
besonders.

# Hochsprache ist eindeutig Uberlegen

# Powertalking hei3t: keine Verkleinerung,
Abschwachung, Verniedlichung...

# Gelegentlich darf es etwas kompliziert
sein.




#* Wir machen klar:

# Die aktuelle Situation ist ein weiterer Beweis fur
die Eindeutigkeit der eigenen Berufung.

#* Alle Schritte auf unserem Weg zeugen von
unserer Naturbegabung.

# Es gab und gibt kein Bemuhen (das haben wir
nicht notigl), bei uns gibt es nur beste Ergebnisse.
- ...und wenn die Ergebnisse nur ,maBig"”
waren/sind, dann ist das das Beste, was hier
moglich ist!

—vgl. ein Arzt vor der OP: prima! Contra: Naja, schauen wir...




# Auch die Korpersprache ist ein Spielfeld:
# WAahle die richtige Distanz: 1,20 - 1,50

# Uber den ,richtigen” Blickkontakt; direkt
anschauen beim selber Reden, wegschauen
beim Zuhoren

# Aufrecht Stehen und aufrecht Sitzen

# Der ,entsprechende" Enthusiasmus verstarkt die
Glaubwurdigkeit und die ,,Richtigkeit* der Sache.




Bewusst den Status erndhen:

#* Statussymbole sind dabeil ebbenso
hilfreich wie

# attraktiv, schon und beliebt




Personliche Reflexion zum Buch N U B E RZE U GT! N

von Jack Nasher

Welche Verhaltensweisen als ,,Zeichen fur Kompetenz*

(A) wollen SIE personlich, (B) in welchen Situationen und
(C) iUr welche Ziele nutzen?

1. Mit groBBer Zuversicht hohe Erwartungen wecken und die
Angste verringern

2.  Mit guten und schlechten Nachrichten gekonnt umgehen

3. Die Sprache (Aussprache, Hochsprache, Powertalking..)
recht bewusst einsetzen

4.  Klar machen: Die aktuelle Situation ist ein weiterer Beweis
fOr die Eindeutigkeit der eigenen Berufung

5. Kompetenz vermitteln mit der Korpersprache

6. Den eigenen Status erhdhen - Statussymbole, Beliebtheit
und Attraktivitat



Feedback zu deinem Aufireten
Gesprach/Vorstellrunde in Interview-Form:
1. Frage zur Person/Beruf:

Frau/Herr NN, sagen Sie uns bitte ...¢

P. Frage zum Fall 1: . g
Sagen Sie uns ...Headline ... Starken

& Frage zum Fall 2:
Sagen Sie uns ...Headline ... Fragen
4, Frage zu Erwartungen, Zielen, Wunsche... zum Seminar.
,FOr mich waren die zwei Tage ein Gewinn,
wenn ich am Ende/in nGchster Zeit/kunftig...."

- A) So erleben wir dich/erlebst du dich als Interviewer
- B) So erleben wir dich/erlebst du dich als Befragter
=Video-Ubung 1




Uberlege: Wie mdchtest du, dass wir dich erleben?
Lege deine Intention jetzt fest

Schreib auf deine Karte ein oder zwel Eigenschaften
So mochte ich wirken:

kompetent freundlich
stark ruhig
natdrlich engagiert
personlich sachlich
professionell zuruckhaltend
nachdrdcklich uberzeugend
kontaktfordernd

#  Als Interviewer mochte ich...... wirken

» Als Interviewter mochte ich...... wirken




#Wer etwas haben mochte, das er
noch nie hatte,
wird wohl etwas tun mussen, das
er noch niemals tat.

#* Sind Sie neugierig auf Neues!
# [rauen Sie sich etwas zu erproben!

.... sonst geht es uns
wie einer Fliege am Fenster!
Mehr vom selben....?




#* Nachmittag:

#* Besprechung der Vorstellrunde und hilfreiches
Feedback

#* Gruppenarbeit mit einigen Diskussionspunkten zu
Grundprinzipien der Gesprdchs und
Verhandlungskompetenz

Das Paradigma und eine ,,Universal“Strategie
20 Tipps zum Verhandeln und
Jeder Profi tfrainiert immer wieder Details

/wei Detailubungen zu den eigenen Fallen:
o Das Wichtige/Besondere in Fall 1 und Fall 2
o Der Start/Einstieg in Fall 1 und Fall 2

#* Jeder macht eine DetailUbung (Besonderheit

oder Start) und bekommt RUckmeldung
=Video-Ubung 2

* % % »




WAS ist WIE wichtig fur Ihr Lernen

Wie wichtig, wieviel % (von 100%) sind
1. das Wissen und Konnen des Trainers

2. die Gesprache, Erfahrungen und
RUckmeldungen in der Gruppe

3. das personliche Engagemente
10% W 30% Gr 60% p.E

PS: Wie beim Essen konnen wir beim (bewussten)
Lernen (jederzeit) sagen:
JA, DAS will ich oder
NEIN, DAS will ich nichtl!

= Lernregel 1. Selbstverantwortung




Generell gilt tur nachhaltiges Lernen - « prifungsiemen

> Nachhaltiges Lernen finden nur statt, wenn das
Lernen ,,unter die Haut geht*. Solange nur der Kopf
(und der Wille) da ist, gibt es keine bleibende
»Wirkung®.

> Absichtlich lernen: Bei allem, was Sie auf Dauer
behalten und nutzen wollen, aktivieren Sie lhre

GefUhle und Emotionen; spuren Sie in |hren Korper.
- Focusing: ,,Spuren Sie kurz dahin..." Die Empfindungen

im Brust- uns Bauchraum sind entscheidend
> Unabsichtlich/ruckblickend lernen: Erkennen Sie
manche EnftGuschung, manchen Arger als sehr

hilfreiche Emotion zur Verdnderung = den Arger als
+~Mittel zum Zweck" nicht nach-tragen, sondern dankbar
abhaken und die ,,Erkenntnis* mithehmen

= Lernregel 2. Betroffenheit/Emotionalitat




Nachhaltig gelernt heif3t..

> das Neue steht lhnen zur Verfugung. Sie kbnnen jederzeit
darauf zugreifen

> Esist,,im Bauch" und Sie kdnnen ,,aus dem Bauch heraus
agieren.

Wie kommt es in den Bauch hinein¢

> Sie haben etwas (Neues) so oft wiederholt (= so gut
gelernt), dass es ein Teil von Innen geworden ist

> FrUher hiel3 es: Uben, Uben, Uben...

> Heute wissen wir: 1. Wichtig ist die intellektuelle und
emotionale Auseinandersetzung in Ihnen ( Ideal ist auch
die Auseinandersetzung im Gesprdach mit anderenl!!) und
2. Es gibt genug reale und mentale Wiederholungen,
sodass, 3. die entsprechenden Gehirnverknupfungen
entstehen = Sie integrieren das Neue in lhre Personlichkeit.

> Ausnahme: ,,...dass ein Wort ganz plétzlich auf den Grund einer
Seele fallt.”




Die Frage der Veraniwortung

#=¥ » WER hat in einem Gesprdch, in einer
| Verhandlung WOFUR, WIE VIEL
Verantwortunge

#* |hre Verantwortung?¢
# Die gemeinsame Verantwortung?
# Die Verantwortung des Kontextse




W Y Y

#* Sie teilen mit den anderen die Verantwortung fur
das Ergebnis: 80:20 50:50 40:60.....

# Der ,,Rahmen® ist ein wichtiger Tell; vielleicht
sollten Sie daran etwas ,, drehen!” = veradndern
oder verandern lassen




Speziell:

# Welche Aufgabe und Verantwortung haben
Vertahrensleiter?

#* Welche Aufgaben und Verantwortung haben
die Amtssachverstandigen?

# Wie ist die Aufgabenverteilung zwischen
Vertahrensleiter und Amtssachverstandigene




Das Paradigma
,Bring den anderen auf deine Seite!"

"Was brauchen Sie.. Was brauchst du,
damit du mein Angebot, meine Vorschlage,
meine Losungen... annehmen kannste*
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Weltberuhmt und faszmlerend

Die Harvard-Strategie




/um Paradigma jetzt die wichtige Ergdnzung

20 Tipps zum Verhandeln




Detail-Ubungen

Jeder Profl trainiert immer wieder Detalls

Welche ,Werkzeuge® aus deinem Rucksack brauchst du haufig?
Welche ,Werkzeuge® in deinem Rucksack machen dich stark?




Arbeitsweise in der Gruppe

# Nutze die Gruppe; da kann jeder Uber seine
Erfahrungen und Vorstellungen reden und jeder
kann immer wieder trainieren

# Hole dirim Lauf des Seminars maoglichst viel
Bestatigung fur deine Starken und...

# sei mutig beim Erproben/Trainieren neuer
Fahigkeiten
# Trau dich und trainierel

#* Lieber zweimal kurz als ein mal lang! Oft reicht
ein Saftz!

* Ende mit einem ,,gufen Gefuhl!"



Grobplanung einer Verhandlung

1.

AN - o @

Was liegt am Tische
WER verhandelt mit WEM und WORUBER?2

Was ist meine Aufgabee Was ist das Ziele

Was ist das Ziel des anderen?e

Was sind meine Intferessen, was seinee

Gibt es Hintermdnner bei mir, beim anderen?
Was sind meine 2,3.. Hauptargumente? (ZANBA?)
Mit welchen Gegenargumenten reche iche
Gibt es Besonderheiten, gibt es Schwierigkeitene
Wie gehe ich vore Struktur: 1. 2. 3. ....

10. Wie formuliere ich meine Startsatze@



StandardUbung A: ,,Besonderheit(en)”

Uberlege fUr Fall 1 und Fall 2:
#  Worauf kommt es vor allem an¢*Musst du besonders

>  klarinformieren, gut erklaren
Uberzeugen, argumentieren,
Uberreden, gewinnen
verkaufen

Verstandnis zeigen, beruhigen

YV V V VY

Geht’'s um Vorschlage/Angebote?

Geht’'s um Ablehnungen/Verbote?

Geht’s um ein NEIN¢

Geht’s um Vertfrauensaufbau?

Geht's um Side-step<e (heraus aus der Schusslinie)

VvV V. V VYV V V VY

,Gibt es einen ,,Knackpunkt®, eine Besonderheit, eine Hurde....¢"




Ubung 2a

Uberlege zuerst alleine und besprich anschlieBend
mit der Gruppe:
Im ersten Fall ist wichtig... Im zwelten...

Argumente, Fragen, Sicherheit, NEIN, Struktur,
Lugestandnisse, Festigkeit.....

Wahle jetzt eine Besonderheit, einen ,,Knackpunkt* aus und
bereite ein kurzes Rollenspiel vor (Video-Ubung 2a - 2Min!)



Standardubung B:
,GUT begonnen, halb gewonnen!®

# Wie startest du deinen Fall 1¢
#* Wie deinen Fall 2¢

#* Uberlege zuerst: Die Situation, die Aufgabe, das
Ziel... = Grobplanung:
+ Was ist DIR heute WICHTIG?
Was sind ,,Handlungsleitende Motive‘e
- Folien

# vglS. 11/12und S. 23-26 in den Unterlagen




Was ist in dieser Vernandlung (fur dich)
Grundhaltung/Grundwert?

Wichtig ist fOr mich

# die gute Beziehung zu den GP

# das harmonische Gesprdchsklima
# die einvernehmliche Losung

#* keine Streitereien

# der gute Ruf des Hauses

# die rasche Losung

# die richtige Ldsung

# die gerechte LOsung

* Uberlege in der Planungsphase und spdater
wdhrend der Verhandlung: Was ist im Spiel?
Vgl. Balance von Ratio und Emotion.

# Was soll in der Er6ffnung erwdhnt werden, was
soll deutlich gesagt werden?



Welche Handlungsmotive sind ,,im Spiel*e

Wir selbst haben — bewusst oder unbewusst — Motive,
die unser Handeln leiten.

#* Sicherheit Gerechftigkeit
» Wirtschaftlichkeit Qualitat
#» Gewinn Gesundheit
# Bequemlichkeit Prestige
#* Macht Soziale Bedurfnisse
#* Streben nach
Anerkennung ...

# Ebenso haben unsere Gesprachspartner ,,inre*
Motfive.




Ubung 2b
,GUt begonnen halb gewonnen*

# Plane fUr einen Fall den Start so exakt als notig

# Lege die ersten Satze fest und mach damit deine
Position und deine Intention (eindeutig) klar

# Besprich in der Gruppe deine Planung

# Erprobe 2a (Besonderhelt) oder 2b (Start) und
# hole dir Ruckmeldungen = VideoUbung 2



# Du hast jetzt mehrere Details zu deinen
beiden Fallen Uberlegt und besprochen.
Welches Detail méchtest du erproben und
von uns allen dazu Ruckmeldung®e

#* Die Eroffinung von Fall 1 oder 2
oder
# Eine DetailUbung aus einem Falle

# Du hast 30-60 Sek fur einen Monolog oder
2 Minuten fuUr einen kurzen Dialog

#* Entscheide dich fUr eine Trainingssequenz



2. Tag

# RUckblick Ausblick

# DetailUbungen (1-6, 7-12, 13-18..) in der Gruppe
(Video-Ubung?)

* Wichtige Info aus akfueller Literatur

» Kommunikative Werkseinstellung — Nicht auf das
zuletzt gesagte ,,zubeiBen® ... und andere
spannende Aspekte

» DEAL von Jack Nasher

#* Argumente und Gegenargumente
- Video-Ubung 3/4

# Ergdnzende |deen:

» Macht, Status...
» Umgang mit Widerstand



