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1. Die Psychologie des Verhandelns
Verhandlungspartner sind Menschen

Psychologie Verhandlungspartner sind zu allererst Men-
Harvard-Konzept schen und Menschen handeln in schwierigen
Preisverhandlungen Situationen meistens irrational: Sie mobilisie-
Individuelle Lésungen ren Abwehr.

Trainin . . L iti ikati
aning »Eine erfolgreiche Verhandlung ist immer Positive Kommunikation

dann eine erfolgreiche Verhandlung, wenn | I

zu jeder Zeit nur einer der Verhandlungspart-
ner verruckt ist.
Gute Beziehung moglich

Ziel einer jeden Verhandlung ist es deshalb

- Beziehungsklarung moglich
auf der Erwachsenenebene zu kommunizie-
ren. Das ist jedoch leichter gesagt als getan.
Sind die Interessen gegensatzlich, kommt es
schnell zu Beharrungssituationen, Eskalatio-

nen und kindlichen Reaktionen, die eine er-
wachsene Verhandlung unmaoglich machen. Erfolgreiche verhandeln auf der Erwachsenenebene

Verhandlungspartner Verhandlungspartner

Wahrnehmung Wahrnehmung

Innerpsychische
Verarbeitung

Innerpsychische
Verarbeitung

SELBST- SELBST-
WERGEFUHL — ) WERGEFUHL
D \(ersta_m.d nis B
BEDROHT signalisieren BEDROHT

,abholen“
Handeln ,lch verstehe, dass Handeln

Sie wenig Zeit haben*

Die Abwehr erkennen und fur die Argumente des Verhandlungspartners Verstandnis zeigen

Eine psychologisch erfolgreiche Verhand-

lungstechnik besteht darin, die zum Schutz Sie erfahren, kennen und kénnen

des Selbstwertgefiihls aufgebaute Abwehr zu

erkennen und selbst fur die irrationalen Argu- = Sie kennen die Psychologie des Verhan-
mente des Verhandlungspartners Verstandnis delns.

zu signalisieren. . o o
g = Sie erfahren wie Sie sich in schwierigen Ver-

Dadurch sinkt die Abwehr und eine rationale handlungssituationen optimal verhalten kon-
Bearbeitung des Verhandlungsgegenstandes nen.
ist maglich.

= Sie beherrschen die Technik der Selbstwert-
Der Grundsatz lautet: Emotionales Ver- steigerung bei Ihren Verhandlungspartnern
standnis siegt Uber rationale Argumente.

www.interconnectionconsulting.de
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2. Das Harvard-Konzept
Sachgerecht verhandeln-erfolgreich verhandeln

Psychologie
Harvard-Konzept
Preisverhandlungen
Individuelle Lésungen
Training

Das Harvard-Konzept ist eine anerkannte Ver-
handlungsmethode, die in Wirtschaft und Politik
erfolgreich angewandt wird.

Die Grundséatze des Havard-Konzepts

=Menschen und Probleme getrennt behandeln
= Auf Interessen konzentrieren, nicht Positionen
=Optionen zum beiderseitigen Vorteil entwickeln
= Auf Anwendung objektiver Kriterien bestehen

Menschen und Probleme getrennt behandeln

Auf Interessen
konzentrieren und
nicht auf Positionen
beharren

Bestehen Sie auf
die Anwendung
objektiver
Kriterien

Verhandlungs-
grundsatze

Entwickeln Sie Ldsungen zum beiderseitigen Vorteil

Das Harvard-Konzept

Auf der Grundlage dieser Methoden haben wir
Gesprachstechniken entwickelt, die in der je-
weiligen Verhandlungssituation notwendig und
sehr hilfreich sind.

Konkrete Empfehlungen helfen Ihnen Ver-
handlungen systematischer und damit erfolg-
reicher zu fuhren.

Menschen und Probleme getrennt behandeln
= Verhandlungspartner sind zuallererst Menschen!
= Fokussieren Sie das Problem nicht die Person.

= Versetzen sie sich in den Verhandlungspartner
und verstehen Sie dessen und lhre Emotionen.

= Hoéren Sie aktiv zu & verstarken Sie ihr Gegenuber positiv.
= Sprechen Sie in ICH-Botschaften statt in SIE-Botschaften.
= Suchen Sie gemeinsam nach Lésungen.

= Verstandigen Sie sich auf eine Arbeitsbeziehung.

= [assen Sie ihrem Partner das Gesicht wahren.

www.interconnectionconsulting.de

10 Schritte zum Erfolg in Verhandlungen
. Verhandlungen systematisch fihren
Mentales Briefing

Verstandnis signalisieren

Positive Verstarkung

Fragetechniken

Paraphrasieren

Argumentationstechnik

Schwierige Situationen meistern

© ©® N o O~ W DN PE

Ziele und Ergebnisse

10.Mein eigenes Verhandlungs-Konzept

So etwas l0st
sofort Abwehr aus

Beziehung wird
sehr schlecht

Negative Kommunikation

Schlechte Beziehung - schlechtes Ergebnis

Der Nutzen fir Sie
= Sie kennen die Erfolgsmethode des Havard-
Konzepts und kdnnen diese anwenden.

= Sie wissen, worauf es in Verhandlungen an-
kommit.

= Sie kdnnen eine positive Beziehung aufbau-
en und trotzdem hart verhandeln.

= Sie konnen jetzt mit Ihrer eigenen Strategie
clever verhandeln und gewinnen.
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Konfliktmanager

Fokussierung
der

Wahrnehmung
auf den anderen

Innerpsychische
Verarbeitung

SELBST-
WERTGEFUHL

3. Konfliktmanagement
Meisterhaft die Konflikte 16sen

Erfolgreiches Konfliktmanagement basiert im
Wesentlichen auf einer anderen als bisher
gewohnten Kommunikation. Deshalb werden
passend zu den vielfaltigen Informationen im-
mer wieder Ubungen zum Erlernen einer kon-
fliktreduzierter Kommunikation durchgefihrt.

Dabei werden vielféltige Beispiele aus lhrer
Alltagspraxis herangezogen, so dass Sie an
tatsachlichen Situationen tber und von ande-
ren Teilnehmern lernen kénnen.

Sie beherrschen u.a.

= Die erfolgreiche Kommunikation in
Konfliktsituationen

= Die Technik zur Steigerung des
Selbstwertgefihls

= Das aktive Zuhoren
= Die Kontrolle der eigenen Emotionen
= Die 4 Verhandlungsgrundséatze

Handeln
SELBSTKONTROLLE
IMPULSKONTROLLE

Konfliktpartner
Ziel: -
Unsere Fokuzﬂerung
Gesprachspartner er
fiir uns zu Wahrnehmung
gewinnen auf 227
Innerpsychische
Verarbeitung
Bewusste
Riickmeldung - SELBST-
POSITIVE WERTGEFUHL 9
VERSTARKUNG | e
BEEINFLUSSUNG STEIGT
Bevusste Handeln
Beeinflussun .
der Hanclelmig Beziehung || im Sinne der
unserer hergestellt Person A
prachspartner

Erfolgreiche Kommunikation durch Selbstwertsteigerung

www.interconnectionconsulting.de

Der Nutzen fur Sie

= Sie Uben Beispiele aus Ihrem Alltag.

= Sje transferieren das neu erworbene Wis-
sen in gesprachstechnische Anwendung.

= Sie kennen die Psychologie der Konfliktent-
stehung und Konfliktldsung.

= Sie kdnnen mit gezieltem Verhalten Konflik-
te entschérfen.

Dem Abwehrverhalten kommt beim Konflikt-
management eine besondere Bedeutung zu.
Je konflikttrachtiger sich eine Situation entwi-
ckelt, umso mehr steigt das Abwehrverhalten
der Konfliktpartner an, d.h. umso irrationaler
werden die Kontrahenten und umso mehr es-
kaliert der Konflikt.

Diese Problematik ist auf ein sinkendes

menschliches Selbstwertgefiihl und die Tatsa-
che, dass ein Mensch alles tun wiirde um sein
Selbstwertgefuhl zu erhalten, zurtickzufihren.

Findet er dabei keine rationalen Argumente
mehr, tritt massive Abwehr ein.

Konfliktpartner Konfliktpartner
A B

1.

Wahrnehmung Wahrnehmung

3. II Unangenehmes

2.

Y

()

/)9@/7
@/7/77 Innerpsychische

Innerpsychische A
Verarbeitung

Verarbeitung

SELBST-
WERGEFUHL
WIRD
BEDROHT

'/ SELBST-
WERGEFUHL
WIRD
BEDROHT

ABWEHR I

Niemals!
Zum Kampf bereit

defensiv oder
aggressiv

Handeln Handeln

Unangenehmes erzeugt Abwehr und Irrationalitat

Gerade in Konfliktsituationen kommt es wesent-
lich darauf an das Selbstwertgefuhl des Konflikt-
partners zu steigern, um Abwehr zu vermeiden.
Das ist gewiss nicht leicht, wenn man selbst in
den Konflikt involviert ist. Es ist aber die einzige
Méoglichkeit zur Konfliktminimierung.

Konfliktpartner Konfliktpartner
A B
1.

Wahrnehmung Wahrnehmung

Innerpsychische
Verarbeitung

Innerpsychische
Verarbeitung

SELBST-
WERGEFUHL
WIRD
BEDROHT

SELBST-
WERGEFUHL
WIRD
BEDROHT

Verstandnis
signalisieren

»Ich verstehe lhren
Standpunkt*

Handeln Handeln

Die Abwehr erkennen und meistern
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Harvard-Konzept
Preisverhandlungen
Individuelle Lésungen
Training

www.interconnectionconsulting.de

ION

1O UP

Business Excellence

4. Preisverhandlungen
Auf den Nutzen kommt es an

Preisverhandlungen sind im Wirtschaftsleben
die haufigsten Verhandlungssituationen. Die
Gesamtpreiszufriedenheit ist das Ergebnis aus
Preiserwartung und Preiswahrnehmung.

Preiszufriedenheit ist immer auch ein Ergebnis
der subjektiven Preiserwartung. Diese ist wie-
derum abhangig vom erlebtem Nutzen. Das
heil3t Sie missen den Nutzen massiv erhdhen.

Preiserwartung

LDer Preis ist... Beziehung

| Gesamtpreis | [ Komponente 1 | | Komponente 2 | [ Komponente 3 |
A 3 y

A A
Preiswahrnehmung
A A 4

y \ 4
Gesamtpreis | [ Komponente 1 | | Komponente 2 | | Komponente 3 |
a 3 a A

Preiszufriedenheit

\ 4 y v y

SOLL-IST-
VERGLEICH

| Gesamtpreis | | Komponente 1 | | Komponente 2 | [ Komponente 3 |

Gesamtpreiszufriedenheit

Die Preiszufriedenheit erhdhen

Je groRer der Nutzen, je hoher der Preis

Strategie fur die erfolgreiche Preisverhandlung

Der Nutzen fir Sie

= Sie kdnnen Preisverhandlungen erfolgreich fuhren.
= Sie wissen, welche Nutzenargumente Sie wie einsetzen mussen.
= Sie kennen eine wirkungsvolle Strategie fur Preisverhandlungen.

= Sie werden zukiinftig in Preisverhandlungen mehr erreichen als bisher.
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Psychologie
Harvard-Konzept
Preisverhandlungen
Losungen

& Training
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5. Individuelle LOsungen erarbeiten
lhre personlichen Situationen trainieren

Anhand von konkreten Situationen aus Ihrem _
Arbeitsalltag erarbeiten Sie Lésungen, wie Sie Direkte Frage
in der Praxis erfolgreich verhandeln kdnnen.

. . Offene Frage
Sie lernen dabei...

= Fragetechniken anzuwenden Umformulierte Frage

* Die Technik des Paraphrasierens Dirigierende Frage

= Die Technik der positiven Verstarkung Rhetorische Frage

= Die erfolgreiche Nutzenargumentation Fragetechniken fiir Verhandlungen

= Die Techniken zur Preisargumentation

= und wie Sie schwierige Gesprachspartner souverdn meistern

Ziel Kompromiss Abbruch Option

1. Gegenstand Preiserhdhung 7% | Preiserhdhung 5% | Preiserhéhung 3% |Preismix erstellen

. Briefing

. Interessen

. Gegensatze

. Fragen

. Argumente

. Schwierigkeiten

I N[O || W|DN

. Ergebnisse

Strategie-Chart fur Verhandlungen

1. Wichtige Aussagen Der Nutzen fir Sie
zusammenfassen

= Sie trainieren lhre ganz personlichen Ver-

2. [ handlungssituationen.

Zustimmung

= Sje erhalten individuelles Feedback und er-

3. Argumentation kennen dabei Ihre Starken.

4. Konsensfrage * Sie wissen, welche Techniken am besten zu
5. Entscheidung lhnen passen.
_ = Sie konnen systematisch Verhandlungen mit
Paraphrasieren den am besten zu erreichenden Ergebnissen
fuhren.
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6. Gesprachstechniken
Verhandlungen gewinnen - Konflikte meistern

Sie trainieren eine erprobte Erfolgsmethode
der Gesprachsfuhrung in Konfliktsituationen.

1. Den Argumenten des Verhandlungspart-
ners aktiv zuhdren...

2. Die Argumente des Konfliktpartners ver-
stehen und Einsicht signalisieren...

3. Eigene Emotionen kontrollieren...

4. Gemeinsam Ldsungsideen erarbeiten
und sammeln...

5. Einen MaRhahmenplan zur
Konfliktbewaltigung erstellen...

6. Den Konfliktldsungsprozess im weiteren
Verlauf beobachten.

(0 )

1. Die Situation neufral und
sachlich schildern

2. Argumente und Nutzen fiir den
anderen hervorheben.

3.Eigene Emotionen
kontrollieren

4.,Kann ich davon ausgehen,
dass Sie damit einverstanden
sind?+

Der Nutzen fiur Sie

Das Training zur Meisterung unter-
schiedlicher Konfliktsituationen macht Sie
sicher flr die Praxis.

Sie kdnnen sich auf verschiedene
Personenund Situationen einstellen.

Sie begegnen Konflikten mit Abstand und
Gelassenheit.

Sie kennen eine Gesprachsmethode, die sys-
tematisch zu Konfliktlésungen fuhrt.

Sie werden zu einem wahren Meister des
Konfliktmanagements.

p

a )

1.Den Argumenten des anderen
aktiv zuhéren

2. Verstindnis ausdriicken und
positiv verstirken

3.Eigene Emotionen
kontrollieren

4, ,Was konnen wir tun, um
gemeinsam eine Lésung zu
finden?

Losungsideen mit dem anderen sammeln
2 »Was hilft uns gemeinsam, das Problem zu losen?*
Achtung! Lésungsideen nicht bewerten

Wer? MaBnahmenplan Wann?
Kunde Ziel dieser Phase: Bis
3 . R i wann
Umsetzung der Losungsideen
in konkrete MaRRnahmen
Verkaufer

Die drei Schritte des systematischen Fithrens von Verhandlungen und Konfliktgesprachen
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Bitte nehmen Sie mit uns Kontakt auf.

Wir interessieren uns fiur lhre Inhouse-Seminare
U Verhandeln nach dem Harvard Konzept
O Konfliktmanagement

Absender

Name, Vorname

Abteilung/Funktion

Firma, StralRe, PLZ, Ort

Tel, Fax, Email

Weitere Leistungsangebote

Bitte senden Sie uns Informationsmaterial zu folgenden Themen:

Customer Relationship Management
Beschwerde- & Riickgewinnungsmanagement
Key Account Management

Wirkungsvolle Mitarbeiterfuhrung
Neukundengewinnung & Leadmanagement

Neuro Marketing & Sales
Sales Excellence
Verkaufsteams fuihren
Personliche Erfolgsplanung
Kundenbindungsmanagement
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CONSULTING

GROUP

www.interconnectionconsulting.de

Konfliktmanagement Psychologie fur Fuhrungskrafte
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Die INTERCONNECTION CONSULTING GROUP ist ein international tatiges Unternehmen fiir Consulting, Training und Marketing-
forschung mit den Schwerpunkten Kundenorientierte Unternehmensfuhrung, Marketing- und Vertriebsstrategie, Sales Excel-
lence, Key Account Management, Customer Relationship Management, Human Ressource Management, Fuihrungskréfte-
entwicklung, Kundenzufriedenheitsanalysen, Kundenbindungsmanagement sowie Psychologische Kaufverhaltensforschung.
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