Ein Elch — zum Knuddeln, nicht
zum Schlachten - soll die Teil-
nehmer daran erinnern, in Ver-

Offentlichkeitsarbeit

Elch-Test bestanden!

Verhandlungstechnik

In einem dreitdgigen Workshop , testeten”
Julika Sandt, Redakteurin in der KZVB-
Pressestelle, und Dr. Christian Ottl, Co-
Referent im Vorstand der BLZK fiir Offent-
lichkeitsarbeit und PR, zusammen mit
zehn Jungjournalisten unter professioneller
Anleitung der Firma Scotwork ihr Ver-
handlungsgeschick. Auf Initiative der
Pressestelle der Bayerischen Zahndrzte
hatte der Bayerische Journalistenverband
die Medienvertreter aus dem ganzen
Freistaat ausgewadhlt und ins Zahndrzte-
haus eingeladen. Ein komplettes Wochen-
ende, von Freitag bis Sonntag, briiteten
die Teilnehmer in wechselnden Kleingrup-
pen lber Verhandlungsstrategien, stritten
Uber die beste Gesprdchstaktik und rea-
gierten professionell auf unerwartete
Forderungen oder Teil-Zugestdndnisse
ihrer Kontrahenten.

ei einer Schlittenfahrt durch Finn-

B land“, erzahlt Rudolf Pemsel, Consul-
) tant und Cheftrainer bei Scotwork
Verhandlungstechnik, ,habe ich einmal
einen Jdger mit einem Schlitten beobachtet,
auf dem ein frisch erlegter Elch lag, dessen
Blut in den Schnee tropfte“. Ein Rudel Wolfe
habe die Spur gerochen und den Schlitten
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handlungen keine Geschenke e
ohne Gegenleistung zu machen. e

b2

verfolgt. ,In seiner Verzweiflung schnitt der
Jager Steaks aus dem Elch, die er den Wolfen
zuwarf”, fahrt Pemsel fort. , Die Wolfe wur-
den nun erst richtig gierig und wild, bis sie
schliefflich den ganzen Elch bekamen.“ Elch-
Steaks sollen laut Pemsel zwar ,kostlich
schmecken, kommen aber dem grof3ziigigen
Spender sehr teuer”. Mit dieser kulinarisch
verpackten Botschaft der altrémischen , Do-
ut-des-Philosophie” ist bereits der Kern einer
jeden erfolgreichen Verhandlung getroffen.
Geschenke ohne Gegenleistung werden in der
Geschaftswelt leider nicht gewtirdigt, sondern
steigern beim Beschenkten oft nur den Hun-
ger nach mehr. Wie man hingegen mundge-
rechte Happchen gut verkauft, lernten die
jungen Journalisten bei dem Verhandlungs-
Seminar.

Mit Variablen spielen

Die Seminarstruktur verdeutlicht die Maxi-
me der Arbeitsweise von Scotwork: 80 Prozent
praktische Ubungen werden mit einem klei-
nen Theorieteil ergénzt und analytisch ver-
tieft. Durch den Einsatz moderner Video-
Ubertragungstechnik kann die jeweilige Be-
obachtergruppe zeitgleich, quasi unter
Laborbedingungen, die Verhaltensweise der
»Verhandler” diskutieren und mit dem ange-
strebten Ergebnis abgleichen. Professionelle
Hilfestellung gibt es dabei vom Trainer, der
den Sachverhalt des Fallbeispiels erklart, auf
die drohenden Gesprdachsklippen hinweist
und psychologische Tricks zur Losung vor-
gibt. Daf} die Fdlle nicht aus dem direkten
Lebensumfeld der Teilnehmer kommen, son-
dern meist aus dem Wirtschaftsleben, ist kein
Manko - eher das Gegenteil, weil der Blick
auf das zugrundeliegende Verhandlungspro-
blem nicht von Fachkunde verstellt wird. Das
Scotwork-Programm ist klar und konsequent.
Seit Jahrzehnten werden international er-
folgreich - unabhdngig von unterschied-
lichen Branchen und Kulturen - Fiihrungs-
krafte damit geschult. Im Zentrum der ,8-
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Schritt-Methode” steht das Erkennen von
Strukturen und das Anwenden von Techni-
ken, um in Konfliktsituationen positive Er-
gebnisse zu erreichen. Dabei schliipft jeder
Teilnehmer immer wieder in gegensdtzliche
Rollen, entwickelt und festigt dabei aber sei-
nen persodnlich erfolgreichen Verhandlungs-
stil. Zielgerichtetes Vorgehen bedarf einer
griindlichen Vorbereitung mit méglichen Al-
ternativen und Variablen, die im voraus zu
durchdenken und zu gewichten sind. Bild-
hafte Analogien erhéhen den Memory-Effekt.

Konfliktbewdltigung ohne Verlierer

Scotwork arbeitet tiblicherweise mit Mana-
gern und Personalleitern aus Industrie und
Handel, so dafd der Workshop im Zahndérzte-
haus durch das Aufeinandertreffen von Jour-
nalisten und Zahndrzten Pilotcharakter hat-
te. Fiir Dr. Christian Ottl war es wichtig, ,,daf
sich die Verhandlungsszenen auf einem Ter-
rain abspielten, das fiir beide Seiten inhalt-
lich unbekannt war. Das schafft Platz, sich
von den eingelibten Verteidigungsritualen zu
16sen und im offenen Informationsaustausch
intensiv zu erfahren, wie der Gesprachspart-
ner wirklich tickt“. In der gemeinsamen
Gruppenarbeit erhielten die Journalisten ein
authentisches Bild vom Zahnarzt. Umgekehrt
sieht der BLZK-Referent fiir Offentlichkeits-
arbeit jetzt die Raster, in denen die Medien-
macher denken, mit einem realistischeren
Blick. Der personliche Austausch in den Ver-
handlungsteams hat neue Kontakte geschaf-
fen. Aber auch im Praxisalltag 14t sich fir
Ottl Gewinn aus der Schulung schépfen. ,Es
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kann nicht mein Ziel sein, jemanden tber
den Tisch zu ziehen, sondern Verhandeln mit
Patienten bedeutet, Konfliktlésungen anzu-
bieten, bei denen es keine Verlierer gibt.“ Hier
komme es darauf an, durch Kompetenz Ver-
trauen zu gewinnen, zu héren was der Part-
ner will und in aller Offenheit Grenzen des
Machbaren aufzuzeigen. Julika Sandt stimmt
ihm zu: ,Wer falsche Hoffnungen weckt oder
,Elch-Steaks’ verschenkt, macht sich auf Dau-
er genauso wenig Freunde, wie der knallhar-
te Verweigerer. Beide ruinieren ihr Geschaft.“

Hans Glatzl

B
Profis schulen Profis

Rudolf Pemsel und Beate Herrmann schu-
len seit Jahren fiir Scotwork nach einem
weltweit in 40 Ldndern erprobten Kon-
zept Manager und Fihrungskrafte in
Verhandlungstechnik und Gesprdchs-
fiilhrung. Ein dreitdgiger Intensivkurs
mit maximal zwolf Teilnehmern kostet
als Inhouse-Seminar rund 15.400 Euro.
Offene Seminare werden fiir 1.750 Euro

pro Teilnehmer angeboten.
Infos unter www.scotwork.de
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Ein entspanntes
Lachen nach har-
ten ,Verhandlun-
gen” verbindet
die Teilnehmer
am Journalisten-
Workshop ~ mit
Dr. Christian Ottl
(4. v. rechts) und
Julika Sandt (2.
von rechts).

Foto: Glatzl

63





