Souverän und erfolgreich verhandeln  

Verhandelt wird immer und überall. Um fair, zum Konsens aller Beteiligten und situativ verhandeln zu können, ist es wichtig, ein breites Repertoire an Verhandlungsstilen zu kennen und je nach Situation darauf zurückgreifen zu können. Es gibt sowohl Voraussetzungen für erfolgreiches Verhandeln (z.B. Authentizität und Empathie) als auch eine Reihe von Verhandlungstechniken (z.B. Aktives Zuhören), die gezielt angewendet werden können.

Ziel einer erfolgreichen Verhandlung ist, dass eine Entscheidung herbeigeführt wird und möglichst alle Beteiligten mit dem Ergebnis zufrieden sind (win-win Situation). Der Weg dorthin wird durch verschiedenste Faktoren (z.B. Haltung gegenüber dem/ der Verhandlungspartner/in, gute Vorbereitung, Verhandlungsklima oder auch die Art und Weise der Durchführung) beeinflusst. 

Ziele: 

Nach diesem Seminar werden Sie in der Lage sein,

· wirkungsvoll zu kommunizieren;

· Sach- und Beziehungsebene zu trennen;

· Erwartungen, Bedürfnisse, Befürchtungen des Verhandlungspartners/ der Verhandlungspartnerin zu erkennen und zu berücksichtigen;

· schwierigen Verhandlungssituationen souverän zu begegnen;

· Win-Win Lösungen zu entwickeln.

Inhalte:

1. Kommunikationsgrundlagen und -techniken

2. Das Harvard-Prinzip

3. Vorbereitung und Durchführung von Verhandlungsgesprächen

4. Umgang mit unvorhergesehenen Situationen (z.B. Konflikten)

5. Win-Win Lösungen und -ergebnisse 

Methoden: 

Theorie-Input durch Präsentationen, praktische Übungen, Kleingruppenarbeiten, Rollenspiele. 

Beispiele für Verhandlungen aus dem eigenen Kontext sind erwünscht!

Zielgruppe: 

Studierende, die die Voraussetzungen, Techniken und Methoden für eine erfolgreiche Verhandlung kennen lernen und aktiv anwenden möchten. 

Seminardauer:  

Ein Nachmittag und ein Vormittag

Referentin:      

Heike Ross, Sozialwissenschaftlerin M.A., freie Trainerin, Mediatorin und Moderatorin

Offenburg, im SS 06/08


