Die 10 wichtigsten Verhandlungstipps fiir Sie

. Herzlich willkommen! 11.06.2025

Das Online-Seminar beginnt in wenigen Minuten.

Die 10 wichtigsten
Verhandlungstipps fur Sie

Referentin: Silke Rohde
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Die 10 wichtigsten Verhandlungstipps fiir Sie

. Spielregeln fir das Online-Seminar
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Flr unsere Kunden von Betriebsrat KOMPAKT und Urteils-Ticker
BETRIEBSRAT wird das Online-Seminar wie immer aufgezeichnet
und das Handout sowie die Aufzeichnung werden auf den
Kunden-Webseiten zur Verfligung gestellt.

Fragen konnen wahrend des gesamten Seminares schriftlich im
Chat gestellt werden.

Nach Ende der Aufzeichnung (dieses wird von der Referentin
bekannt gegeben) gibt es fir alle Teilnehmer noch die
Moglichkeit Fragen LIVE ON AIR zu stellen, die nicht mit
aufgezeichnet werden. Bitte melden Sie sich per Handzeichen,
falls Sie etwas sagen méchten und schalten Sie Ihr Mikro an.
Nach lhrem Beitrag schalten Sie bitte lhr Mikro wieder stumm.

Fur die Teilnehmer, die sich fur ein einzelnes Seminar
angemeldet haben, gibt es nach Beendigung des Seminares
noch 1 Stunde die Méglichkeit, das Handout downzuloaden.
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Die 10 wichtigsten Verhandlungstipps fiir Sie

. Mit der richtigen Strategie zum Erfolg: das Harvard-Konzept
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Mit der richtigen Strategie zum Erfolg: das Harvard-
Konzept

Regelmalige Verhandlungen mit dem Arbeitgeber Gber
mehrere Jahre: tragfahige Verhandlungsbeziehung
erforderlich, um Interessen der Belegschaft bestmdglich zu
vertreten.

Bewahrtes, auf Langfristigkeit ausgerichtetes Konzept: Das
Harvard-Konzept.
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Diskutieren Sie
e Sachbezogen
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. Trennen Sie Beziehungs- und Sachebene

Sachebene
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Trennen Sie Beziehungs- und Sachebene

,Hart in der Sache, freundlich zu den Menschen”.

Grundsatz: Beziehungs- und Sachebene voneinander
trennen

Hoflich und zuvorkommend bleiben, sich korrekt
verhalten

Die sachlichen Gegebenheiten riicken in den Fokus

Der Arbeitgeber und Sie sind als Verhandlungspartner
aufeinander angewiesen: Keiner kann seine Interessen
ohne die Mitwirkung des anderen durchsetzen.
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Konzentrieren Sie sich
o auflinteressen
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. Welche Griinde und Motive stehen hinter Positionen? Welche Griinde und Motive stehen hinter Positionen?

Konzentrieren Sie sich statt auf starre Positionen auf die
dahinter liegenden wirklichen Interessen.

Die Positionen sind oft glasklar formuliert. Hier gibt es
keine Schwierigkeiten. Die Preisfrage lautet deshalb: Wie
Ak erkenne ich meine Interessen und die des Arbeitgebers?
Beide sind gleichermaRen wichtig.

Hilfreich ist hier das Stellen der richtigen Fragen nach den
Griinden und Motiven, also warum der Arbeitgeber oder
Position Sie etwas mochten bzw. aus welchen Griinden nicht
mochten.
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Das Orangenbeispiel

. Das Orangenbeispiel

e Zwei Schwestern streiten sich um eine Orange. Jede
mochte die Orange. Diese gegensatzlichen Positionen
fiihren zu der Ubereinkunft, die Orange zu teilen.

* Die eine Schwester nimmt die halbe Orange und presst
sich daraus Saft, die andere schabt von der zweiten
Halfte die Schale fur einen Orangenkuchen ab.

e Hatten sich die beiden Schwestern tiber ihre zugrunde
liegenden Interessen ausgetauscht, hatten sie auf der
Grundlage ihrer Interessen zu dem sachgerechten
Ergebnis kommen kénnen:

>

* Die eine bekommt das Fruchtfleisch der ganzen Orange
und die andere die Schale der ganzen Orange.
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Suchen Sie weitere
e Optionen
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Grundregel: Seien Sie bestimmt, aber flexibel!

. Grundregel: Seien Sie bestimmt, aber flexibel!

Natdrlich diirfen Sie lhre grundlegenden Interessen nicht
aus den Augen verlieren. Aber kénnen diese wirklich nur
genauso und kein bisschen anders verwirklicht werden?

Nur Verhandlungen, die nicht bereits im Vorfeld
zementiert sind und in einer Art Kraft- oder Machtprobe
ablaufen, ero6ffnen die Moglichkeit, neue
Losungsalternativen zu entwickeln.
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. Nitzliches Brainstorming

Vorteile
fur beide

Seiten
suchen

gemein-
same
Interessen
heraus-
finden
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schiedliche
Interessen
verbinden
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Nitzliches Brainstorming

Um Entscheidungsmoglichkeiten zu entwickeln, kann z. B.
ein Brainstorming helfen, das auf Beurteilungen verzichtet
und die Gegenseite einbezieht.

Wenn fiir beide Seiten nach Vorteilen gesucht wird und
die gemeinsamen Interessen herausgefunden worden
sind, kdnnen unterschiedliche Interessen miteinander
verbunden werden.
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Legen Sie objektive
e Entscheidungskriterien fest
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. Woran wollen Sie das Verhandlungsergebnis messen? Woran wollen Sie das Verhandlungsergebnis messen?

Je starker objektive Kriterien bei der jeweiligen
Problemlésung zum Tragen kommen, umso groRRer sind die
Chancen auf ein sachgerechtes Ergebnis.

Der grolRe Vorteil dieser Kriterien ist die Unabhdngigkeit
vom Willen und der Willklr des Verhandlungspartners. Im
Idealfall sind sie sogar gesetzlich fixiert.

vEXEvEvEE
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. Beispiel: Sozialplanverhandlungen

Urteile des BAG zur Abfindungshohe
gesetzliche Regelungen

andere Sozialplane

Leistungsfahigkeit des Unternehmens

Schwere der Einschnitte fiir die Beschaftigten
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Beispiel: Sozialplanverhandlungen

Die Entwicklung der jeweiligen Kriterien hangt natiirlich
vom Einzelfall der Verhandlung ab.

Geht es z. B. um Sozialplanverhandlungen, werden Urteile
des BAG zur Abfindungshdhe, gesetzliche Regelungen,
andere Sozialplédne, die Leistungsfahigkeit des
Unternehmens, die Schwere der Einschnitte fir die
Beschaftigten etc. von Bedeutung sein
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Finden Sie die
e rbeste Alternative”
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. Beispiel: Sozialplanverhandlungen

. Chance auf neue
Mindest- Arbeitsplatze

betrag fur viele AN
Abfindung

geringere
Abfindung

© WEKA Media GmbH & Co. KG | Alle Angaben ohne Gewahr

www.betriebsrat-kompakt.de
www.urteilsticker-betriebsrat.de

Beispiel: Sozialplanverhandlungen

* In einigen Situationen ist es nicht moglich,
Ubereinstimmende Interessen zu finden. Dann kann die
,beste Alternative” eine wichtige Entscheidungshilfe
sein.

* Beispiel: Der Betriebsrat hat sich vorgenommen, bei
Sozialplanverhandlungen eine bestimmte
Abfindungshohe auf keinen Fall zu unterschreiten.

* Was aber, wenn zwar die Abfindung geringer ausfallt,
dafiir aber viele Beschaftigte in eine
Qualifizierungsgesellschaft ibernommen, dort
weitergebildet werden und schlieRlich in einem
anderen Unternehmen einen neuen guten Arbeitsplatz
bekommen?

* Hielte man in diesem Fall strikt an seinem personlichen
Limit fest, ware man schlecht beraten.
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. Erfolg nur mit Schulung!
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Erfolg nur mit Schulung

* Auch wenn sich die Punkte des Harvard-Konzepts recht
leicht zusammenfassen lassen: Es ist ein komplexes
Verhandlungsschema, dessen Schritte alle miteinander
zusammenhangen.

e Deshalb sind Sie als BR damit nur erfolgreich, wenn Sie
entsprechende Schulungen besucht haben.

* Danach gilt es, das Erlernte immer wieder zu trainieren.
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Haben Sie Fragen?
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Bereiten Sie sich im
e Gremium intensiv vor
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. Was genau sind lhre Ziele?

Maximalziele

® Yromrs
B

Was niitzt dem Arbeitgeber?
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Was genau sind lhre Ziele?

Einigen Sie sich im Vorfeld der Verhandlung tber klare

Ziele:
Was sind Maximal-, was Minimalziele?

Formulieren Sie diese klar und verstandlich ,auf den
Punkt”.

Suchen Sie nach ,Nutzen-Argumenten” fiir den
Arbeitgeber? Welchen Ihrer Forderungen kann er gut
zustimmen, weil sie auch ihm einen Nutzen bringen?

Es bietet sich insgesamt an, Verhandlungen moglichst
professionell vorzubereiten: Inhaltlich und
organisatorisch

20
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Verhandeln Sie niemals
o alleine
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. Machen Sie von |hrem Recht auf Waffengleichheit Gebrauch
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Machen Sie von lhrem Recht auf Waffengleichheit
Gebrauch

*  Wichtige Angelegenheiten sollte der
Betriebsratsvorsitzende nicht alleine verhandeln.

* Wenigstens ein weiteres BR-Mitglied sollte dabei sein.
* Grundsatz: Paritatische Besetzung

* Wenn der Arbeitgeber eine ganze ,Armada“ anschleppt
(Rechtsanwalte, externe Fachleute), sollten Sie als BR
das auch tun. lhr Anspruch darauf folgt aus § 40 Abs. 1
BetrVG (Recht auf ,,Waffengleichheit”).
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Sprechen Sie lhre
e Rollenab

& © WEKA Media GmbH & Co. KG | Alle Angaben ohne Gewdahr

www.betriebsrat-kompakt.de
www.urteilsticker-betriebsrat.de

23



Die 10 wichtigsten Verhandlungstipps fiir Sie

. Wer Gbernimmt welche Rolle?

Rhetorisch versierter Sachorientierter )
Verhandlungsfiihrer Experte Lésungs-

Provokateur orientierter
‘ Vermittler

¥
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Wer libernimmt welche Rolle?

Falls Sie mit mehreren Personen in die Gesprache gehen,
ist eine Abstimmung im Vorfeld wichtig:

Sie kdnnen unterschiedliche Rollen spielen, z. B.
* rhetorisch versierter Verhandlungsfihrer

* ldsungsorientierter Vermittler

* sachorientierter Experte, aber auch

* Provokateur und eher aggressiv auftretender
Verhandelnder
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Bleiben Sie immer
e SOUveran
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Schaffen Sie

: .. Wirken Si
stets eine Lassen Sie sich (REN SIE

selbstbewusst

freundliche nicht aus der
Verhandlungs- Ruhe bringen.

atmosphare
a

und durch-
setzungsstark.
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Souverdn verhandeln

* Nur ein souveraner Verhandelnder ist ein erfolgreicher
Verhandelnder.

* Dazu gehort viel Erfahrung. Wichtig dabei sind:

e Lassen Sie sich nicht von rhetorischen Tricks, Bluffs
oder Angriffen des Arbeitgebers aus der Ruhe bringen.

¢ Schaffen Sie stets eine freundliche
Verhandlungsatmosphare.

*  Wirken Sie selbstbewusst und durchsetzungsstark.
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. Souveran verhandeln — so geht's

©

=

Bereiten Sie sich
inhaltlich gut vor.

e e s

Nutzen Sie die Vorteile
eines gut aufeinander
abgestimmten Teams

Driicken Sie sich Horen Sie gut zu
verstandlich aus.

0
g ‘
]

Bleiben Sie

|

Versetzen Sie sich hin
konzentriert. und wieder in die Lage
Ihres Gegeniibers.
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. Die richtige Argumentation ist der Schlissel zum Erfolg
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Der Schlissel zu einer erfolgreichen Verhandlung liegt in
der Uberzeugenden Argumentation. Diese folgt in der
Regel einem bestimmten taktischen Ablauf.
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. Stellen Sie lhren eigenen Standpunkt dar

Wir sind der
Uberzeugung,
dass ...

Meiner Ansicht ‘

nach ist ...
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. . Danach fuihren Sie lhre Argumente fiir den Standpunkt an.
. FUhren Sie |hre Argumente an & P

So begriinden Sie Ihre Meinung und untermauern Sie
objektiv.
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. Verdeutlichen Sie Ihre Argumente anhand von Beispielen

. Beispiel
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Geben Sie Beispiele, die Ihre Argumente inhaltlich stiitzen.

Lassen Sie hier lhre eigene Erfahrung oder lhr Wissen als
BR-Mitglied einflieBen und zitieren Sie nicht nur externes
Fachwissen.
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. Ziehen Sie Ihre Schlussfolgerung

3

,Daraus ergibt sich, dass ...”

,Womit deutlich wird, dass ...
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Nach dem Standpunkt, den Argumenten und den
Beispielen hierfir ist es Zeit fiir Ihre Schlussfolgerung:

,Daraus ergibt sich, dass...”

,Womit deutlich wird, dass...”
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. Appellieren Sie an den Verhandlungspartner

Lassen Sie sich
tberzeugen!
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Appellieren Sie an den Verhandlungspartner

Im letzten Schritt Ihrer Argumentation ist es Zeit flr den
abschlieRenden Appell.

Fordern Sie den Zuhorer auf, sich anhand lhrer Argumente
von |lhrem Standpunkt Gberzeugen zu lassen.
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Haben Sie Fragen?
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. Das nachste Online-Seminar

Uberblick zu den Betriebsratswahlen — Teil 1

9. Juli 2025 11:00 Uhr

Wir freuen uns, wenn Sie wieder mit dabei sind!
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Alle Unterlagen und die Aufzeichnung des

Haben Sie noch Online-Seminars finden Sie in Kiirze unter:
Fragen? Dann

: ] www.betriebsrat-kompakt.de und --.___
schreiben Sie uns:

www.urteilsticker-betriebsrat.de

fragen@betriebsrat
-mitbestimmung.de

Online-Seminare IHR DIREKTER DRAHT

sAlles Wichtige zu betriebsbedingten Kindigungen« [
m Mttwocn, on M 2024 | 1100 un

inem bellebigen Namen i der Ravem Pacssode e

UM SEMINARRAUM
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el Kontakt

Fachredakteurin
Melanie Michl
Melanie.Michl@weka.de

Chefredaktion

Rechtsanwaltin
Silke Rohde

Visualisierung

Nicola Pridik
www.npridik.de
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