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Impuls Sellbbstbewusst Austausch zu Selbstreflexion und
verhandeln Mustern des Strategien zum
Was es im Kern braucht Gelingens Mithehmen

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



WER IST HEUTE IN DER RUNDE?
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WER IST DIE DOZENTIN?
Anna Pietzka

Psychologin im betrieblichen
Gesundheitsmanagement

Mission seit 10 Jahren: Arbeit gesund
gestalten

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

> mehr Infos unter annapietzka.de



https://annapietzka.de/

SELBSTBEWUSST VERHANDELN:

/_7 Was es im Kern braucht



QL Souverdnitdt im Aufden beginnt
~—=7 mit innerer Souveréanitat.



FRAGE

Wie wurden Sie diese
Satze beendet?

lch weil, dass ich .. R

> In einer Sache kompetent Was sind |hre
bin, wenn... spontanen

> Im Verhandeln gut bin, Gedanken?

wenn..."



Die 5 (verzerrten) Kompetenztypen

Q, &2 % ¥ U

Perfektionistin Expertin Solistin Naturtalent Superheld:in

mache ich weil’ ich alles schaffe ich gehtes einfach binichin
keine Fehler zum Thema es alleine und schnell allem gut



Perfektionist:in

- Hauptaugenmerk: ,wie”
etwas getan wird und wie
es ausgent

— ein kleiner Fehler in einer
ansonsten
herausragenden Leistung
gleicht Scheitern



Expert:in

— Hauptaugenmerk: ,was”
und wieviel” weils und kann
Ich

— Grundgedanke: Wenn ich
fahig bin, wells ich alles
dazu

— kleiner Mangel an Wissen
als Gefuhl des Scheiterns



Solist:in

— Hauptaugenmerk: ,wer”
vervollstandigt die Aufgabe

— Grundgedanke: Wenn ich
fahig bin, kann ich es
alleine machen

— Hilfe oder UnterstUtzung als
Gefuhl des Scheiterns



Naturtalent

— Hauptaugenmerk: "Wie und
wann' Erfolg passiert

— Grundgedanke: Wenn ich
fahig bin, geht es schnell
und leicht

— Anstrengung als Gefunhl
des Scheiterns



Superheld:in

- Hauptaugenmerk: ,wie
viele” Rollen kbnnen
gleichzeitig jongliert
werden

— Grundgedanke: Ich muss
INn allem kompetent sein
und alles problemlos
unter einen Hut bringen
Rollen konnen




Die 5 (verzerrten) Kompetenztypen

Q, &2 % ¥ U

Perfektionistin Expertin Solistin Naturtalent Superheld:in

mache ich weil’ ich alles schaffe ich gehtes einfach binichin
keine Fehler zum Thema es alleine und schnell allem gut



BLITZLICHT

In welchen (verzerrten)

Kompetenztypen haben

Sie sich etwas oder sehr L]
wiedererkannt?

Wir horen zwei,
drel Stimmen aus

der Grupjpe.



Kompetenz hilfreich gedacht:

macheich muss ich kann ich mir
auch mal dennoch nie auch Unter-
Fehler alles zum stutzung

Thema wissen suchen

Q. & f

ist es trotzdem
manchmal
anstrengend
oder aufregend

&

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

Cy)S
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FOTOPROTOKOLL
Exkurs: Neue ,, Autobahnen im Gehirn” schaffen
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SELBSTBEWUSST VERHANDELN:



AUSTAUSCH

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

— Welche Strategien haben geholfen?

— Welche Faktoren haben den Erfolg
ggf. begunstigt?

— Was kdnnten wiederkehrende
.~SChlussel zum Erfolg” sein?

*)
oYe ).
ra

Wir bilden
Kleingruppen.

Halten Sie 2 der
Strategien auf einer
Moderationskarte
fest.
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FOTOPROTOKOLL
Muster des Gelingens
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SELBSTBEWUSST VERHANDELN:

Strategien zum Mithehmen



REFLEXION

Verhandlungsstrategien Status-Quo
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Strategien zum Mithehmen
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AUSBLICK

>

Sie erhalten in den
Prasentationsunterlagen
AnknUpfungspunkte zu den
verschiedenen Strategien

) STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN
Geschlossenheit besprochen

Reflektieren Sie:

+ Welche Vorteile bietet ein geschlossenes
Auftreten des Gremiums fur.die...

—————‘—

STRATEGIE
Kompetenz un

Ghrung spricht mit uns Iili

age mich: Wer
f Augenhohe. Punkt.

N ZUM MITNEHMEN
d Sinn vor Augen

. Oft hore ich ,Die Geso{hdftsf
nicht auf Augenhohe”. Ich fr

entscheidet das? Sie sind au ATy
Wnn i Gegendber nen ST CE, o Ve g
ersucht etwas f
\éios strategie sein. Bleiben sie entspannt und ewertdes
e Rings aus JOrge Bucays
komm ich erzahl dir eine
“Geschichte“ - aper auch

petenz und dass
icht alles zu wissen,
im Internet zum

« Erinnern Sie sich an Ihre Kom
Nachlesen zu finden

h bedeutet, N .
Kompetenz auc dass es manchmai nicht

nicht alles zu konnen, chi
oder nur schwer vorangeht, d(_l_ss sie sich
Unterstitzung hinzuzuziehen konnen.

. Haben Sieim Blick, wofur Sie Ihre Arbeit tun.

MITNEHMEN
ektieren

1den Kategorien 2u
und machen sjg sich

IMistonn T
| Mls_t ?ebuut ]
| = sinfache Fehler g
, die
I norm_ulerweise nicht "
gass;e_ren, Vergeben sie |
R ich. Mist Passiertt |'

[T =TT
| Schwéichen ~
I'=Fehler, die sja
| b e immer
/ Wieder machen; kénnen
| gle Qusldsendean
I Situationen vermei
meiden
,| Werden oder kénnen sie
sich Unterstutzung
Lsuchen?

! !vachstumschuncen '
_aFehler, die einen l'
Identifzi

,'hab é::aerbqr_en Grund |

i und eine maogliche |

i sung — fokussieren Sie |
sich auf diesel I'




AUSTAUSCH

Nachdem Sie den Bogen
ausgefullt haben, was geht
lhnen durch den Kopf?

> Wo sind Sie schon gut unterwegs?

> Worauf wollen Sie bei einer
nachsten Verhandlungssituation
einen Fokus legen?

L]

Tauschen Sie sich
mit der Person
[INks von sich Qus.




ABSCHLUSS

Bevor wir auseinander gehen:
Eine Bitte und eine Frage.

" S

Fdllen Sie den Was geht Ihnen gerade durch den
Feedbackbogen aus. Kopf? Was bleibt besonders
hangen?




SCHREIBEN SIE MIR

SIE BEWEGIT NOCH ETWAS ODER SIE HABEN FRAGEN
IM NACHGANG? LASSEN SIE ES MICH WISSEN.

Kontakt

ANNA PIETZKA
Psychologin, Systemische Beraterin, Dozentin
www.annapietzka.de

hallo@annapietzka.de



mailto:hallo@annapietzka.de

STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Anknupfungspunkte

Die nachfolgenden Folien dienen als Ergdnzung zum Workshop, fur all
diejenigen, die an einer Strategie anknupfen mochten. Die Folien
beinhalten mogliche hilfreiche Fragestellungen sowie einzelne
Literaturempfehlungen und Methoden-Tipps.




STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

klare Ziele setzen

Was sind Ihre Ziele?
Wie kdnnten Zwischenziele aussehen?

Halten Sie Ihre Ziele fest:

« Was sind Ihre Sachziele? @
« Was sind Ihre Beziehungsziele? T

« Was sind Ihre Prozessziele? @ .

Was sind, bezogen auf die verschiedenen — V=eeet
Zielebenen, Ihre Minimal- und
Maximalforderungen?

Welche Prioritét haben die verschiedenen Ziele
in der Verhandlung?



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Interessen reflektieren

Was sind geteilte Informationen der
Verhandlungspersonen bzw. —Gremien?

Welche Hintergrunde und Bedurfnisse kdnnten
die Gegenseite antreiben?

Welche gemeinsamen Interessen gibt es, die
genutzt werden konnen?

Welche verdeckten Interessen konnten die
Position der Gegenseite beeinflussen?

Welche ,Nebenschaupldtze” gibt es?

Welche Einwdnde fur Forderungen konnten
kommen? Wie kdnnten diese im Sinne einer
Einwandbehandlung vorgedacht werden?




STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Kompromisslinien identifizieren

Wo liegen die Verhandlungsspielrdume, um
flexibel auf die Gegenseite zuzugehen? ol

Welche Zugestdndnisse konnen gemacht
werden, ohne die eigenen Kernziele zu

gefahrden? Mehr erfahren?

> Recherchieren Sie die
J+Harvard-Methode”
und den Begriff
~BATNA"

Welche Kompromisse wurden eine Win-Win-
Situation fur beide Seiten ermdoglichen?

Besprechen Sie als Gremium: Unter welchen
Umstdnden lassen wir uns auf Kompromisse
ein?



— STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

offene Fragen vorbereiten

Zur Inspiration:

« ,Welche Kriterien sind fur Sie entscheidend,
um zu einer guten Losung zu kommen?”

« Wie weit kdbnnen wir aus lhrer Sicht heute in der Mehr erfahren?

Entscheidungsfindung kommen? . .
> Recherchieren Sie die

Systemische

« Angenommen, wir finden heute keine Einigung: Fragetechniken
I

Welche Auswirkungen hdtte das fur Sie?



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Geschlossenheit besprochen

Reflektieren Sie:

« Welche Vorteile bietet ein geschlossenes
Auftreten des Gremiums fur die
Verhandlungsposition?

« Welche Risiken entstehen, wenn Uneinigkeit
innerhalb des Gremiums sichtlbar wird?

* |In welchen Situationen kdnnte es sinnvoll sein,
unterschiedliche Meinungen im Gremium
offener zu kommunizieren?

« Wie kann die Geschlossenheit gewahrt
werden, ohne individuelle Perspektiven der
Mitglieder zu unterdrucken?



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Rollen besprochen

Welche spezifischen Stdrken der Teammitglieder kbnnen durch
eine klare Rollenverteilung in der Verhandlung genutzt werden?
Bedenken Sie auch die Beziehungsebene zwischen den
Verhandelnden — vielleicht muss nicht immer die vorsitzende
Person eine Verhandlung fuhren, wenn ein anderes Mitglied
einen konstruktiveren Draht zur Gegenseite hat?

Welche Rollen (z.B. Sprecher, Protokollfuhrer, Beobochter) sind
notwendig, um die Verhandlung effektiv zu gestalten?

Wie kann eine klare Rollenverteilung dazu beitragen, die
Verhandlungsdynamik zu kontrollieren und den Uberblick zu
behalten?

Welche Abstimmungen im Team sind im Vorfeld wichtig, um
wdhrend der Verhandlung einheitlich und koordiniert
aufzutreten?

N

%)

g



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Beziehungsebene stdrken

|
N\ /
« Was kann im Vorfeld bzw. kontinuierlich getan -(&)-
werden, um Vertrauen und eine gute
. . /7 N\
Beziehung zur Gegenseite aufzubauen?

<o

« Wie kann wdhrend der Verhandlung eine

wertschdtzende und respektvolle Erinnern Sie sich

Kommunikation geférdert werden, um die regelmalsig die Person

Beziehungsebene zu stdrken? von der Rolle zu trennen
— pel sich und bel
anderen.

Seien Sie ,Hart in der
Sache, weich zu den
Menschen”



— STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

~Entspannungs”-Techniken

« Techniken, um in emotional aufgeladenen oder
fordernden Situationen innerlich in Ruhe zu
bleiben, kbnnten sein:

e ein inneres Mantra

- unauffallige Atemubung

 Glas Wasser trinken

 ein vorformulierter Satz, um eine Pause
einzufordern

Leseempfehlung:

Das Lotusblitenprinzip:
Gelassenheit im Job
durch den Abperl-Effekt
von Thomas Augspurger
unter ISBN-13: 978~
3448092790



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Kompetenz und Sinn vor Augen

Oft hore ich ,Die Geschdaftsfuhrung spricht mit uns
nicht auf Augenhohe”. Ich frage mich: Wer
entscheidet das? Sie sind auf Augenhohe. Punkt.
Wenn ihr Gegenuber Innen durch das Verhalten
versucht etwas anderes weild zu machen, kann
das Strategie sein. Bleiben Sie entspannt und
selbstbewusst.

Erinnern Sie sich an Ihre Kompetenz und dass
Kompetenz auch bedeutet, nicht alles zu wissen,
nicht alles zu kdnnen, dass es manchmal nicht
oder nur schwer vorangeht, dass sie sich
UnterstUtzung hinzuzuziehen kdnnen.

Haben Sie im Blick, wofur Sie Ihre Arbeit tun.

Leseempfehlung:

Der wahre Wert des
Rings aus Jorge Bucays

Komm ich erzahl dir eine

Geschichte” — aber auch
IM Internet zum
Nachlesen zu finden



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

an Erfolg glauben

« Wenn Sie nicht wenigstens zu 1% daran glauben,
dass ein positiver Ausgang einer Verhandlung
mMoglich ist, dann wird es auch keinen positiven
Ausgang fur Sie geben. ,Selbsterfullende

Prophezeiung” nennt sich das in der Psychologie.
Bestimmt haben Sie schon davon gehort.



— STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

aktiv zuhoren

« Sie haben das drauf: Blickkontakt, Nicken, offene _\ {:o} /_
Fragen, ..

/7 N\
« Paraphrasieren Sie: Fassen Sie die Aussagen der "
Gegenseite in eigenen Worten zusammen, um
sicherzustellen, dass Sie das Gesagte korrekt
verstanden haben. Damit sich die Gegenseite

gehort fuhlt, ist Ironie an dieser Stelle Tabu.

Im Alltag horen wir
hdaufig zu — weniger, um
die Gegenseite zu
verstehen, sondern
mehr, um danach
unsere Gedanken zu
erwidern. Uben Sie in
passenden Momenten:
wirklich zuzuhdren und
nicht im Kopf schon
eine Antwort zu
formulieren.



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Kommunikationsbremsen meiden

statt Verallgemeinerungen (immer, stéindig, nie...) lieber konkrete
Situationen benennen (gestem, die letzten 3 Freitoge....)

statt Weichmachern (eigentlich, vielleicht, ein bisschen, ...)
besser Fullworter raus und Unklarheit aussprechen (Was mich
noch beschdftigt ist.., Bei diesem stimme ich zu..bei jenem bin
ich noch unschlissig...)

Statt Dozieren (du musst, du sollst...) offene Fragen und
Losungsoptionen (Wie wdre es..? Ich schlage vor...)

Experimentieren Sie damit, das Wort ,Aber” wegzulassen! Nutzen
Sie, wenn passend Formulierungen wie ,gleichzeitig” oder ,und
wenn”. Auch eine Moglichkeit: trennen Sie Ihre Botschaften
inhaltlich und nutzen Sie 2 Satze (Das finde ich
unterstutzenswert... Das ist mir dabei Wichtig...). Testen Sie, dort,
wo moglich: ,Ja, und..” statt ,Ja, aber..”.



Cl

Korpersprache beachten

« Achten Sie auf Ihre Korpersprache und nutzen Sie

sie. Verschrdnken Sie nicht die Arme, wenn Sie
eigentlich Offenheit signalisieren wollen.

Beobachten Sie Inre Stimme. Manchmal passen
wir beispielsweise unbewusst unsere Lautstarke
oder Geschwindigkeit an, sprechen leise oder
schnell aus Unsicherheit. Wenn Sie das bemerken:
Brust raus, tief ein und ausatmen und lhre
Korpersprache (Mimik, Gestik, Stimme usw.) etwas
JKorrigieren”.

Sie haben Sorge, dass Ihr Korper bzw. Ihre
Korpersprache Inre Unsicherheit verrat? Werfen
Sie einen Blick auf den Tipp rechts.

STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

/7 \

<o

Wenn es sich fur Sie
stimmig anfdhlt, kann
Unsicherheit auch
verbalisiert werden, z.B.:
JCh spreche ungern vor
Gruppen, Sie merken es
an meinen Stressflecken
— doch dieses Thema ist
mir so wichtig, dass ich
es mache, Unsicherheit
hin oder her. Lassen Sie
uns starten.”



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Unsicherheit akzeptieren

Vielleicht gehoren Sie zu den Menschen, die Verhandlungen
zuweilen herausfordernd finden. Moglicherweise fuhlen Sie
sich manchmal unsicher. Das ist absolut menschlich und ok.
Unsicherheit darf dazugehoren. Achten Sie nur darauf, dass
Ihnen Ihre Gedanken kein Schnippchen schlagen. Hin und
wieder haben wir den Denkfehler der ,emotionalen
Beweisfuhrung” verinnerlicht. Das bedeutet: Das eigene Gefunhl
wird als Beweis fur die Richtigkeit einer Annahme
herangezogen. Ein Beispiel: Ich fuhle mich total inkompetent,
also bin ich wahrscheinlich auch einfach inkompetent.”

Erinnern Sie sich an die Kompetenztypen und daran,
Kompetenz hilfreich zu denken: Sie konnen aufgeregt und
unsicher sein, schwitzige Hdnde oder Herzklopfen haben und
trotzdem gleichzeitig kompetent sein.

Leseempfehlung:

50 Scitze, die das Leben
leichter machen: Ein
Kompass fur mehr
innere Souverdnitat
von Karin Kuschik
ISBN-13; 978~
3499008368



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Ergebnisse zusammenfassen

« Fassen Sie zusammen oder lassen Sie zusammenfassen:
Welche konkreten Punkte wurden wdahrend der Verhandlung
erreicht? Welche Fragen oder ungekldrten Punkte sind nach
der Verhandlung noch vorhanden und bedurfen weiterer
KlGrung?

« Wie konnen die erzielten Ergebnisse dokumentiert werden,
um sicherzustellen, dass alle Betelligten eine einheitliche
Auffassung haben?

« Welche ndchsten Schritte sind erforderlich, um die
Ergebnisse in die Praxis umzusetzen und zukunftige
Verhandlungen zu planen? Geben Sie selbst einen Ausblick
oder fordern Sie Ihn sich ein.



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Pausen genutzt

|
» Verhandlungen sind oft intensiv. Sie operieren nicht am __
offenen Herzen. Also Nutzen Sie Pausen! Beispielsweise um
Distanz zu schaffen, emotionale Spannungen abzubauen g — h
und sich im Team abzustimmen.

» Ein Innehalten fuhlt sich manchmal wie eine Bremse an, Nutzen Sie auch Pausen
kann aber den nétigen Raum schaffen, um anschlieRend innerhalb eines |
wieder konstruktiver in den Austausch zu kommen. Gesprachs. Halten Sle

auch mal Stille aus.

+ Planen Sie ggf. von vornherein regelmaRige Pausen im Vielleicht denkt Inr
Gesprdchsverlauf sein. Gegenuber gerade

nach?



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Meta-Kommunikation nutzen

« Wenn notig: Sprechen Sie daruber, wie Sie miteinander
sprechen. Als Beispiele:

 Ich habe den Eindruck, unser Gesprach droht gerade zu
eskalieren. 5 Minuten Pause?”

- Ich habe den Eindruck, wir sind in einer Sackgasse
gelandet. Ich habe gute Argumente genannt und Sie
auch. Ich habe den Eindruck, dass wir uns im Kreis
drehen. Wie empfinden Sie es? Wie wollen wir damit
umgehen?”

Sie wollen Ihre Ich-

Botschaften und Ihre
Kommunikation noch
weiter voranbringen?

> Recherchieren Sie
zum Konzept
,Gewdaltfreie
Kommunikation”



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Unterstitzung hinzuziehen

« Nutzen Sie bei Bedarf Expertise aus dem eigenen Gremium.

« Bei besonders schwierigen Verhandlungssituationen kann
die Hinzuziehung eines externen Mediators hilfreich sein, um
die Kommmunikation zu erleichtern und eine neutrale
Perspektive zu bieten.

« Egal, ob fachlich oder methodisch, egal, ob vor, wdhrend
oder nach einer Verhandlung: Ihre
UnterstUtzungsmoglichkeiten sind vielfdltig: Netzwerke,
Fachverbdnde, Supervision.. Haben Sie keine Scheu
UnterstUtzung zu erfragen lbzw. einzuholen.

<o

Eine
Verhandlungssituation
bekommt eine
Konfliktdynamik? Haben
Sie die 9 Stufen der
Konflikteskalation nach
Friedrich Glasl im
Hinterkopf, um je nach
Entwicklung externe
Begleitung
einzubeziehen.



STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN

Cl

Erfolge wurdigen
N\ | /
Welche konkreten Erfolge wurden wdhrend der Verhandlung -(&)-
erzielt, die anerkannt und gewurdigt werden sollten? ) .

o
Wie kann das Team die positiven Ergebnisse nutzen, um das
Vertrauen und die Motivation fur zuktnftige Verhandlungen

7U StArken? Vielleicht starten Sie eine

kleine Sammlung von
Erfolgen. Diese kann vor
kUnftigen
herausfordernden
Situationen helfen,
Erreichtes vor Augen zu
fUhren.

In welcher Weise konnen Erfolge kommuniziert werden, um
die Leistungen des gesamten Gremiums hervorzuheben?

Wie kann das Feiern von Erfolgen in den Arbeitsalltag
integriert werden, um eine Kultur der Anerkennung und
Wertschdtzung zu fordern?
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STRATEGIEN ZUM MITNEHMEN :Mistgebaut

Erkenntnisse reflektieren | = einfache Fehler, die

| normalerweise nicht
: passieren, Vergeben Sie

| sich. Mist passiert!
Mit Fehlschlagen umgehen:einTool = ———————————————

In 3 Schritten zu weniger Griubeln und Gedankenkreisen

Cl

| Schwéchen

: = Fehler, die Sie immer

| wieder machen:; kbnnen
| die auslosenden

: Situationen vermeiden

| werden oder kbnnen Sie
| sich Unterstutzung

I suchen?

JFehlschlag” | Mist gebaut E”LW'C'('UHQS e
CHCNGCe | Wachstumschancen

: = Fehler, die einen

| Identifzierbaren Grund

| haben und eine mogliche
I Lésung — fokussieren Sie
| Sich auf diese!

. Schauen Sie zuruck auf die Verhandlung und listen Sie
JFehler” auf

2. Ordnen Sie sie einer der rechtsstehenden Kategorien zu

3. Identifiziert Sie Entwicklungseinsichten und machen Sie sich
das Vorgehen zur Gewohnheit




SCHREIBEN SIE MIR

SIE BEWEGIT NOCH ETWAS ODER SIE HABEN FRAGEN
IM NACHGANG? LASSEN SIE ES MICH WISSEN.

Kontakt

ANNA PIETZKA
Psychologin, Systemische Beraterin, Dozentin
www.annapietzka.de

hallo@annapietzka.de



mailto:hallo@annapietzka.de
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