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Agenda
W A S  W I R  I N  D I E S E M  W O R K S H O P  V O R H A B E N

Impuls Selbstbewusst 
verhandeln 

Was es im Kern braucht

Austausch zu 
Mustern des 

Gelingens

Selbstreflexion und 
Strategien zum 

Mitnehmen

Aber bevor wir inhaltlich einsteigen, nehmen wir uns einen 
kleinen Moment zum gegenseitigen Kennenlernen... 



Ein kurzer Einstieg
W E R  I S T  H E U T E  I N  D E R  R U N D E ?

© Thüringer Landesamt für Statistik
abgerufen am 10.10.2024 unter 

https://statistik.thueringen.de/datenbank/auflistung.asp?auswahl1=r_planungsregion



Anna Pietzka
W E R  I S T  D I E  D O Z E N T I N ?

Psychologin im betrieblichen 
Gesundheitsmanagement
Mission seit 10 Jahren: Arbeit gesund 
gestalten

Freiberufliche Dozentin – mit den 
Schwerpunkten Kompetenzerleben, 
Kommunikation, Konflikte und 
Positive Psychologie



S E L B S T B E W U S S T  V E R H A N D E L N :

Was es im Kern braucht



Souveränität im Außen beginnt 
mit innerer Souveränität.



Wie würden Sie diese 
Sätze beendet?

„Ich weiß, dass ich ...
> in einer Sache kompetent 

bin, wenn…
> im Verhandeln gut bin, 

wenn...“

Denken Sie kurz 
darüber nach, 
was Ihre Antwort 
wäre.

F R A G E



Perfektionist:in

mache ich 
keine Fehler

Expert:in

weiß ich alles 
zum Thema

Naturtalent

geht es einfach 
und schnell

Solist:in

schaffe ich 
es alleine

Superheld:in

bin ich in 
allem gut

Wenn ich kompetent bin...

Die 5 (verzerrten) Kompetenztypen



Perfektionist:in

− Hauptaugenmerk: „wie“ 
etwas getan wird und wie 
es ausgeht

− ein kleiner Fehler in einer 
ansonsten 
herausragenden Leistung 
gleicht Scheitern 



Expert:in

− Hauptaugenmerk: „was“ 
und „wieviel“ weiß und kann 
ich

− Grundgedanke: Wenn ich 
fähig bin, weiß ich alles 
dazu

− kleiner Mangel an Wissen 
als Gefühl des Scheiterns



Solist:in

− Hauptaugenmerk: „wer“ 
vervollständigt die Aufgabe

− Grundgedanke: Wenn ich 
fähig bin, kann ich es 
alleine machen

− Hilfe oder Unterstützung als 
Gefühl des Scheiterns



Naturtalent

− Hauptaugenmerk: "Wie und 
wann" Erfolg passiert

− Grundgedanke: Wenn ich 
fähig bin, geht es schnell 
und leicht

− Anstrengung als Gefühl 
des Scheiterns



Superheld:in

− Hauptaugenmerk: „wie 
viele“ Rollen können 
gleichzeitig jongliert 
werden 

− Grundgedanke: Ich muss 
in allem kompetent sein 
und alles problemlos 
unter einen Hut bringen 
Rollen können



Perfektionist:in

mache ich 
keine Fehler

Expert:in

weiß ich alles 
zum Thema

Naturtalent

geht es einfach 
und schnell

Solist:in

schaffe ich 
es alleine

Superheld:in

bin ich in 
allem gut

Wenn ich kompetent bin...

Die 5 (verzerrten) Kompetenztypen



In welchen (verzerrten) 
Kompetenztypen haben 
Sie sich etwas oder sehr 
wiedererkannt?

Wir hören zwei, 
drei Stimmen aus 
der Gruppe.

B L I T Z L I C HT



mache ich 
auch mal 
Fehler

muss ich 
dennoch nie 
alles zum 
Thema wissen

ist es trotzdem 
manchmal  
anstrengend 
oder aufregend

kann ich mir 
auch Unter-
stützung 
suchen

darf es auch 
Dinge geben, 
die ich (noch) 
nicht kann

Wenn ich kompetent bin...

Kompetenz hilfreich gedacht:



S E L B S T B E W U S S T  V E R H A N D E L N :

Muster des Gelingens



Muster des Gelingens
Erinnern Sie sich an erfolgreiche 
Verhandlungssituationen und 
teilen Sie Ihre Erfahrungen:

− Welche Strategien haben geholfen?
− Welche Faktoren haben den Erfolg 

ggf. begünstigt?
− Was könnten wiederkehrende 

„Schlüssel zum Erfolg“ sein?

A U S T AUS C H

Wir bilden 
Kleingruppen. 

Halten Sie 2 der 
Strategien auf einer 
Moderationskarte 
fest. 



S E L B S T B E W U S S T  V E R H A N D E L N :

Strategien zum Mitnehmen



Verhandlungsstrategien 
Status Quo 
> Wir gehen gemeinsam das 

Arbeitsblatt durch
> Es gibt kein Richtig oder Falsch 
> Eine ehrliche Reflexion hilft, Stärken 

und Entwicklungsfelder zu erkennen

R E F L E X I O N



A U S B L I C K

> Sie erhalten in den 
Präsentationsunterlagen
im Nachgang an den 
Workshop
Anknüpfungspunkte zu 
den verschiedenen 
Strategien 
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A N N A  P I E T Z K A
P s y c h o l o g i n ,  S y s t e m i s c h e  B e r a t e r i n ,  D o z e n t i n
w w w . a n n a p i e t z k a . d e

h a l l o @ a n n a p i e t z k a . d e

Kontakt

mailto:hallo@annapietzka.de
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