Consensus workshop:
Nutzen maximieren durch

Win-Win-Verhandlung




AUSGANGSSITUATION

In der heutigen Geschdaftswelt ist die Fahigkeit, effizient und
effektiv zu verhandeln nicht nur eine wichtige Fertigkeit — sie ist
unabdingbar!

Da das heutige Geschdaftsgefuge immer komplexer wird, ist die
Fahigkeit, sich Vorteile in wirtschaftlichen Belangen zu sichern
und gleichzeitig die Beziehung zum Geschdaftspartner zu
erhalten, entscheidend fur den Erfolg. Wesentliche Ziele und
Eckpunkte wie Leistungskatalog, Rahmenbedingungen und
Preis zu verfolgen ist vorrangig, aber ein exzellenter
VerhandlungsfUhrer versteht es auch, langfristige Beziehungen
mit Geschaftspartnern auszubauen und zu pflegen.

Allzu oft fUhlen sich Verhandler aus unterschiedlichen Grinden
gedrdangt, zwischen diesen beiden Zielen wahlen zu mussen.
Diese scheinen einander ausschlieBen. Es bleibt das Gefuhl,
dass in harten Verhandlungen nur ein Ziel erreicht werden
kann: entweder vorteilhafte Bedingungen oder die Beziehung
zum Auftraggeber.

Tatsdchlich kann der exzellent geschulte VerhandlungsfUhrer
jedoch beides erreichen.
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LOSUNG

Der Workshop Nutzen maximieren durch Win-Win-
Verhandlung von Consensus hilft Geschdaftsleuten und
FOhrungskraften, die Schlusselfdhigkeit zu entwickeln,
gleichzeitig ihre wesentlichen Verhandlungsziele zu erreichen
und wichtige Beziehungen mit Kollegen, Kunden und
anderen involvierten Parteien zu schutzen. Jeder Workshop
wird individuell auf die spezifischen Herausforderungen lhrer
Organisation und Ihrer Mitarbeiter ausgerichtet — bei
Consensus gibt es kein Konzept ,,von der Stange®”.

lhre Kursteilnehmer werden eine bewdhrte Struktur for
kollaborative Verhnandlung erlernen und erfahren, wie dieses
Modell ihnen dabei helfen kann, bessere Ergebnisse zu
erzielen. Sie lernen sowohl, wie der Nutzen fur alle Beteiligten
erhdht werden kann, als auch wie man eine Verhandlung
vorbereitet, die Gegenseite steuert und den Nutzen aufteilt.

Aufgrund einer Mischung aus fachlichen Inputs, praktischen
Ubungen, gefUhrten Diskussionen und individueller
Fallstudien-Analyse in Gruppenarbeit, werden die

Kursteilnehmer mehr Vertrauen und Fahigkeiten fur effektive

Verhandlungsfuhrung entwickeln, die sofort umsetzbar ist
und ihre Ergebnisse in allen Arten von Verhandlungen
verbessern wird.
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EinfUhrung
Zu Beginn des Workshops werden Herausforderungen, die bei Verhandlungen entstehen kdnnen,
beleuchtet.

MaBgeschneiderte Fallstudie

Die Teilnehmer analysieren eine auf sie zugeschnittene Fallstudientbung, die speziell fur diesen
Workshop entworfen wurde. In Kleingruppen entwickeln sie Strategien und Herangehensweisen
an die Aufgabenstellung, die Verhandlungsherausforderungen ihres unmittelbaren
Arbeitsumfeldes wiederspiegelt. Sie testen ihre Ideen im Rollenspiel mit unseren Seminarleitern.
Das Ziel dieses Moduls ist es, eine authentische geschdaftliche Herausforderung zu nutzen, um die
Teilnehmer unmittelbar anzusprechen und die Relevanz des folgenden Lernmaterials fUr inr
Berufsleben zu demonstrieren.

Ubung: Starker Arm

Bei dieser PartnerUbung lernen die Teilnehmer, dass Verhandeln in verschiedensten Formen
stattfindet und sich nicht auf direkte Kommunikation reduziert. Basierend auf inren
selbstgesteckten Zielen wdahlen sie zwischen kooperativen und kompetitiven Strategien aus, um
diese Ziele zu verfolgen. Die Stérken und Risiken verschiedener Strategien werden dadurch ans
Licht gebracht und in einer soliden Gruppendiskussion besprochen (Action-Reflection Process)

Verhandlungsstruktur

Die Teilnehmer lernen eine einfache, aber leistungsfdhige Verhandlungsstruktur, die es
ermoglicht, gleichzeitig wesentliche Ziele zu verfolgen und die Arbeitsbeziehungen mit
Ansprechpartnern zu schitzen. Sie baut auf der wegweisenden Arbeit des Harvard Negotiation
Projects auf. Das Modul bedient sich verschiedener Beispiele aus dem organisatorischen Kontext
und ist fUr Gruppenbeteilung optimiert, indem es zahlreiche Gelegenheiten fir Fragen und
Anwendung der Theorie auf sperzifische Situationen bietet.

Anwendungssitzung

In Kleingruppen wenden die Teilnehmer die Struktur auf Verhandlungen aus inrem geschdaftlichen
Leben an, mit denen sie konfrontiert werden. Dieses Modul hilft den Teilnehmern dabei, die
Anwendbarkeit der Theorie auf tatsdichliche Situationen zu verstehen. Weiterhin bietet es eine
Méglichkeit, VerstandnislUcken anzusprechen und Fragen zu stellen, die aus einem fiefgrindigen
Verstdndnis der Materie resultieren.
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Aktives Zuhdren bringt die Verhandlung voran

Die Teilnehmer lernen zu verstehen, warum es oft schwierig ist, wdhrend einer Verhandlung den
Uberblick zu behalten und gleichzeitig relevante Informationen aus dem Gespréch
herauszuhéren. Aktives Zuhoren ist auch entscheidend, um im Gespréch konstruktiv bleiben zu
kédnnen. Einem kurzen Vortrag folgen eine kleine Gruppenitbung und eine ausgiebige
Nachbesprechung in der Gruppe.

AbschlussUbung: Gefuhrtes Rollenspiel

Im abschlieBenden Modul Uben die Teilnehmer Situationen aus ihrer unmittellbaren Berufspraxis
mit unseren Seminarleitern (die die Rolle des Verhandlungspartners einnehmen). In diesem
energiereichen Modul nimmt die ganze Gruppe an einer Analyse teil und erteilt den am
Rollenspiel teiinehmenden Verhandlern Ratschlage.
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