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Sind Sie heute friih gut aus dem Bett gekommen? Oder waren Sie gerne noch ein paar
Minuten liegen geblieben? Wie auch immer Sie sich entschieden haben, das war lhr
erster Konflikt am Morgen, den Sie durch eine Verhandlung mit sich selbst geldst haben.
Sie haben vielleicht Vor- und Nachteile abgewogen, sind den Tag durchgegangen um zu
prifen, ob die zehn Minuten am Morgen noch sein dirfen, oder mittags fir ein
Power-Nap Zeit ist. Und vielleicht haben Sie sogar eine ganz andere Losung gefunden.
Auf jeden Fall war Ihre Verhandlung mit Ihrem Selbst erfolgreich. Doch so mancher
Konflikt verschwindet nicht so einfach, denn meistens sind andere Menschen darin
involviert.

Dieses Seminar vermittelt lIhnen Methoden, Konflikte und deren Ursachen zu verstehen,
die Verhandlung zur Konfliktiésung vorzubereiten und die unterschiedlichen Charaktere
der Verhandlungspartnerinnen zu erkennen und entsprechend zu reagieren. Dabei wird
ein besonderer Fokus auf berufliche Situationen gelegt, in denen Verhandlungen eine
Schlusselrolle spielen — sei es im Team, mit Vorgesetzten, in Projekten oder gegentber
Kund*innen. Sie werden Situationen aus dem Alltag, aber insbesondere auch aus dem
Berufsleben bearbeiten. Die vorgestellten und durch Sie selbst erprobten Methoden
gewinnen Sie im Beruf zusatzliche Handlungssicherheit und werden erfolgreicher
verhandeln kénnen.

In diesem Bildungsurlaub werden Sie mehrere Verhandlungen durchfiihren. Sie erlangen
Verhandlungskompetenz durch die Anwendung verschiedener Modelle und Techniken in
der Verhandlungspraxis. Dabei stehen folgende Schwerpunkte im Fokus:

Analyse von Verhandlungssituationen

Fragetypen und -techniken

Personlichkeitstypen, u.a. nach dem DISC-Modell

Psychologische Grundlagen zu Konflikten

Konfliktursachen und -l6sungen

Interkultureller Unterschiede

Verhandlungsvorbereitung

¢ Verhandlungsfiihrung

Uber den Dozenten: Ludger Schneider-Stérmann hat tiber 25 Jahre in Konflikt- und
Verhandlungsmanagement in der Industrie und in der akademischen Welt. Er ist
promovierter Elektrotechniker (RWTH Aachen). Bis zu seiner Berufung zum Professor
war er Uber zehn Jahre im Produktmanagement und im internationalen Technischen
Vertrieb fur fihrende Unternehmen der Halbleiter- und Medizintechnikbranche tétig. Ab
2010 gestaltete er als Koordinator maf3geblich den erfolgreichen Studiengang
Lnternationales Technisches Vertriebsmanagement* an der TH Aschaffenburg. Seine
Lehrgebiete umfassen u.a. Produktmanagement (B2B) sowie Konflikt- und
Verhandlungsmanagement. 2014 griindete er den europaischen Verbund der
Hochschullehrer der Vertriebsingenieur-Studiengange ,,Academic Association of Sales
Engineering”. Ehrenamtlich war Ludger Schneider-Stérmann im Vorstand des
Fachbeirats ,Technischer Vertrieb und Produktmanagement” des VDI, Vorsitzender des
Fachausschusses ,Profile Sales Engineer* sowie Co-Autor der VDI-Richtlinie
~Produktmanagement”. Ludger Schneider-Stérmann hat mehrere Biicher und Fachartikel
zum Themenbereich Konflikt- und Verhandlungsmanagement verfasst.

Die Kdlner Volkshochschule ist eine anerkannte Einrichtung der

Arbeitnehmerweiterbildung geméaR § 10 AWbG NRW. Dieses Seminar entspricht den
Anforderungen gemal 8§ 9 AWDbG und gilt damit als anerkannte Bildungsveranstaltung.

Kurstermine

Datum Uhrzeit Ort

24.11.2026 09:00 - 16:30 Uhr VHS im Komed, 641
25.11.2026 09:00 - 16:30 Uhr VHS im Komed, 641
26.11.2026 09:00 - 16:30 Uhr VHS im Komed, 641
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