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,Wenn es nur eine einzige Wahrheit gabe, kbnnte man nicht hundert Bilder tber
dasselbe Thema malen” (Pablo Picasso)
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GRUNDLEGENDES

Eine Verhandlung ist per se nie leicht oder schwierig...Eine Verhandlung ist eine
Verhandlung...

Vielmehr beeinflusst ein bunter Strauld unterschiedlicher Faktoren unser
,<Qualitatsempfinden® und lasst uns (scheinbar ganz automatisch) zu
entsprechenden Bewertungen kommen. Dazu gehoren:

* Instrumentelle Rahmenbedingungen (Raum(grol3e), Zeit, Larm, Telefon etc.)

* Rollenverteilung/-klarheit/-akzeptanz

* Verhandlungsanlasse

* Freiwilligkeit der Teilnahme

* Innere Annahmen (z.B. Uber Thema, Person, mogliche Losungen,
Handlungsspielraume etc.)

« Personliche Gesprachs-/Verhandlungserfahrungen

EE[[ Ellabetd 1Witenck
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VERHANDLUNGEN HIN ZUM GEMEINSAMEN HANDELN

« Haltung, Kultur und Offenheit, mit der verhandelt wird haben
maligeblichen Einfluss auf das nachfolgende Handeln.

 Wer ubernimmt wann und wie welche Aufgabe?
 Wer ubernimmt welche Verantwortung?
« Was brauchen wir voneinander in der gemeinsamen Arbeit?

« Systemische Ausgleichsprinzipien ausdrucklich zu berucksichtigen
erhoht von Beginn an die Bindungswirkung zwischen den Parteien
und tragt zu hilfreicher Transparenz bei.

« Kooperative Werte wie Offenheit und Vertrauen haben wachsende
Bedeutung fur mittel- und langfristig tragfahige Ergebnisse.

« Das macht den wertigen Unterschied zu ,Nullsummenspielen®:
Neben der Aufteilung des Marktkuchens wird ein ,Mehr” durch
optimierteres verbinden von Ressourcen, Zeit/Geld-Ersparnissen,
Ablaufverbesserungen etc. gewonnen.
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GRUNDREGEL

Vor der inhaltlichen Arbeit ist ein struktureller Rahmen zu setzen mit

dessen Hilfe, das, was transportiert, bearbeitet, gelost werden soll
moglichst gut gelingen kann.

Wichtig dabei ist die Verstandigung aller Beteiligten auf diesen
Rahmen und dessen Einhaltung.

[Ti [[ E[ﬁwﬁq‘é:ﬂlW{/mé )
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VORBEREITUNG

»Organisatorisch: (Raum, Ausstattung, Zeitrahmen, Bewirtung(?),
Einladung etc.)

»Inhaltlich: Themen und Ziele (Maximalziel/Minimalziel bezogen auf
die Haupt-Themengebiete)

» Gestaltung der Beziehung zum Gegenuber: (Vorurteile,
Sympathie/Antipathie, Vorgeschichte, etc.)

EE[[ S
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VERHANDELN UND FRAGEN STELLEN

Fragen stellen ist eine aulderst hilfreiche und wirksame Methode in
nahezu jeder Form von Gesprachen, Verhandlungen, Moderationen,
Konfliktbeabeitungen etc.

Fragen definieren eine Richtung und konnen — im beschwerlichen Fall —
eine anstrengende Problemorientierung untermauern.

Oder — im besten Fall — ein Losungsorientiertes ,Stattdessen” fordern.
Daher sollten sie nicht ,wie zufallig® gestellt werden, sondern als bewusst
eingesetzte Ressource trainiert und angewendet werden.

Zu den grundlegenden Frage-Kompetenzen gehoren:

Aktiv zuhodren, Dialog statt Vortrag, Konkret formulieren,
Paraphrasieren, praktizierte Ressourcenorientierung
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VERHANDELN UND FRAGEN STELLEN

Fragekateqorien:

* Fragen zum Einstieg (Helfen dabei, eine Annaherung herzustellen, in guten Kontakt zu kommen)
« Diagnostische Fragen (Helfen dabei, die derzeitige Wahrnehmung der Beteiligten zu erkunden)

 Ressourcenorientierte Fragen (Richten den Fokus von einem Mangel auf z.T. bereits
vorhandene Aspekte fur Verbesserungen/Losungen etc.)

« Unterschiedsbildende Fragen (Kénnen sich auf Vergangenes als auch Gegenwartiges
beziehen und tragen zur Konturenscharfung bei)

« Skalenfragen (Dienen dazu, Qualitatsbeschreibungen handhabbar zu machen; sie bediirfen einer
sorgfaltigen Herleitung und jeweils spezifischer Normierung)

« Zirkulare Fragen (Bieten die Chance, verschieden perspektiven einzubeziehen und Zugang zu
weiteren Ressourcen und potentiellen Losungen zu bekommen)

« Die Zukunft projizierende Fragen ,future-pace” (Unterstiitzen die Auseinandersetzung mit
einer ,Als-ob“-Vorstellung und 6ffnet den Abgleich zwischen Wirklichkeits- und
Moglichkeitskonstruktionen

« Abschlussfragen (Markieren das Ende eines Gespréchs/einer Verhandlung fiir alle Beteiligten)
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GUT ZU WISSEN

1. gesagt - istnoch nicht —>  gehdrt
2. Gehort —>  istnoch nicht = verstanden

3. verstanden = ist noch nicht =2  einverstanden

E_[i [[ E%gﬁéﬂ/ Wittrock
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ASPEKTE FUR GELINGENDE VERHANDLUNGEN

Zielorientierung

/—\ Zielori
Vergangen- < G entier |=———> Zukunft

heit \zJ ung

,Wir bekommen das, wonach wir fragen/rufen, d.h. das, wohin wir die
Aufmerksamkeit lenken® (im Zweifel also genau das, was wir
vermeiden wollen)

Zielorientierung spendet Energie und starkt die Eigenverantwortung.
Das ,Hangenbleiben® im Problemzustand ist Kraftezehrend.




ASPEKTE FUR GELINGENDE VERHANDLUNGEN

Flexibilitat

..heil3t: Wahimoglichkeiten haben in Bezug auf z.B.

* Verhalten

« Rahmenbedingungen

« Einstellungen

« Haltungen

« Strategien

-~ Wahrnehmungspositionen

[‘Ii [[ Elbsabetd Wettrock”
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Wahrnehmungspositionen

Dissoziiert

Assoziiert

Eigenes Erleben Beobachterposition

Assoziiert im
Anderen

Hineinversetzen
in die andere
Person/Gruppe

META

Raumlich und

zeitlich versetzte
Betrachtung bzw.
Coach/Beraterin/
Moderatorin
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DU-BOTSCHAFTEN

-> ... sind wie ein ausgestreckter Zeigefinger
= Sije sollten mal ...
= Immer mussen Sie ...
= \Warum tun Sie nicht ...

- ...tatigen Aussagen Uber das Gegeniber

- ...Uberflhren eigene Geflihle (,ich fiihle mich (ibergangen®) in
Beschreibungen tber den anderen (,,du bist rlcksichtslos®)

- ...rufen somit Geflihle von Angriff hervor

-> Durch Rechtfertigung und Gegenangriff kann keine konstruktive
Problemlosung gefunden werden (Dialog gestort)

Wirkung:

= Ablehnung, Widerspruch

» Rechtfertigung, Schuldgefuhle

= Verletzung, Arger

[’E[[ Bl
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ICH-BOTSCHAFTEN:

v Beleuchten die eigene Geflihlswahrnehmung

—> Ich argere mich Uber...

- Mir ist aufgefallen, dass...

- Mein Eindruck ist...

- Ich wlnsche mir, dass...

Sind Nachrichten mit hohem Selbstoffenbarungsanteil

Sind frei von Wertungen und Anschuldigungen

Beinhalten keine Killerphrasen/Generalisierungen/Verabsolutierungen

Ich-Botschaften senden heil3t, mit den Menschen, denen wir begegnen,
offen, ehrlich und direkt umzugehen

<N XX

Wirkung:

= Betroffenheit/Aufmerksamkeit
= Nachdenklichkeit

= Bereitschaft zum Dialog
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AKTIVES ZUHOREN® (...IST VIEL MEHR ALS ,NICHT
REDEN*..)

« Sich auf das Gegenuber einstellen: immer wieder kurzes
hinein versetzen in den Gesprachspartner
->Wahrnehmungspositionen

« Das Zuhoren mit nonverbalen Signalen vermitteln
- zugewandter Oberkorper, Blickkontakt, Nicken etc.

 ...und diese verbal verstarken =2 “Aha“, ,Wirklich?*,
JInteressant!”

« Wichtige, komplizierte, unklare Aussagen mit eigenen
Worten wiederholen - Ruckversicherung

 Wahrgenommene Emotionen des Gegenubers spiegeln

« > “Kann es sein, dass Du Dich gerade argerst uber...?",
,ochon, dass Du Dich uber meine Worte freust.”

« Gezielte Fragen stellen = Konkretisieren, prazisieren,
Zielorientierung schaffen

E]i[[ Elbeabetd 1Wittrock



FEEDBACK-GRUNDSATZE (WEIL VERHANDELN EIN WECHSELSEITIGES
FEEDBACK-GEBEN IST)

- Feedback geben:

. Die eigene Wahrnehmung beschreiben, statt das Gegenuber zu
bewerten

. Konkret bleiben, statt zu verallgemeinern

. Das Gegenuber direkt ansprechen

. Positiv Wahrgenommenes rGckmelden

. Alternativen anbieten/Anrequngen geben, statt Negatives/Kritisches

. einfach nur benennen

- Feedback nehmen:

. Einfach zuhdren, statt sich zu rechtfertigen/zu kommentieren
. Wirken lassen/spater sortieren

[‘r_[i[[ Elsdbotl Wettrock
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DER ,ANGEMESSENE" UMGANG MEINT:

« Achte darauf, mit welcher Haltung Du Deinem
Gegenuber begegnest.

« Je mehr es gelingt, Dein Gegenuber als
Mensch/Kollegen/in wertzuschatzen, umso hoher die
Chance auf wirksame Verhandlungsergebnisse.

« Sei Dir ausdrucklich des Kontextes Eures Gesprachs
bewusst.

« Gib" Deine Wahrnehmung prazise beschreibend wieder.
* Verzichte auf Bewertungen, Verurteilungen, Analysen.
« Entwickele ein anziehendes ,Stattdessen”.
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HILFREICH, WENN ES BEDACHT WIRD:

* Verhalten und Person trennen.

« Storungen haben Vorrang = Inhalt zuruck stellen.

« Einwande sind als Feedback verstehen, nicht als Angriff.

 |In die gleiche Richtung schauen statt aufeinander.

 Struktur vor Inhalt >Moderation kann helfen.

* Prinzip der ,Guten Absicht® berucksichtigen.

« Die Landkarte ist nicht das Gebiet.

* Respekt ist ein menschliches Grundbedurfnis. Wird er
verweigert ist das immer verletzend.

 Atmen!
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METAKOMPETENZEN

<-Strategische Kompetenz - vorausschauend denken und handeln

< Problemlosungskompetenz - komplexe Problemlagen
durchschauen

< Handlungskompetenz/Umsicht - die Folgen des eigenen Handelns
abschatzen

< Motivation & Konzentrationsfahigkeit - Aufmerksamkeit
|osungsausgerichtet fokussieren und sich entsprechend
konzentrieren

< Einsichtsfahigkeit & Flexibilitat - Fehler und Fehlentwicklungen
erkennen und korrigieren konnen

< Frustrationstoleranz/Impulskontrolle - wahrend der Losung von Aufgaben
nicht von aufkommenden anderen Bedurfnissen Uberwaltigen lassen
(G.Huter, 2012)
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,KILLERPHRASEN"

« Das haben wir immer schon so gemacht

« Das muss Dich nicht beunruhigen/Da brauchst Du doch keine Angst
zu haben.

 Daflr bist Du zu jung/zu alt.

» Dieses Thema ist ein viel zu heil’es Eisen

« Stimmt nicht.

* Du willst doch gar nicht wirklich verhandeln.

» Da kannst Du noch nicht mitreden.

« Damit kennst Du Dich nicht aus.

« Keine Experimente. Das konnen wir uns nicht leisten.

« Dafur haben wir doch schon langst eine Losung gefunden.

« Das weil} ich besser.

» Das gehort hier nicht hin.
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Vielen Dank fur Eure
Aufmerksamkeit!

Herderstrasse 4 24116 Kiel 0431.129481 Mobil 0172.4020775 mail@elisabeth-wittrock.de www.elisabeth-wittrock.de
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