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Lernziele 

■ Kann verschiedene 
Verhandlungsstrategien 
benennen und erläutern. 
 

■ Kann angemessen an einer 
Verhandlung teilnehmen. 

http://www.lingoda.com/
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Bitte ziehen Sie meinen Vorschlag in 
Erwägung. Ich glaube, das wäre ein 

guter Kompromiss, mit dem wir beide 
zufrieden sein können. 

http://www.lingoda.com/
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Aufwärmen 

■ Bevor wir mit Ihnen einen Vertrag abschließen, müssen wir uns noch über Ihre 
Gehaltsvorstellung unterhalten. 

Meine Gehaltsvorstellung liegt bei 3500€ brutto. 

http://www.lingoda.com/
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verhandeln 

Die Firma verhandelt mit dem Verkäufer. 

http://www.lingoda.com/
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die Verhandlungsstrategie 

Hast du eine Verhandlungsstrategie?  

http://www.lingoda.com/
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der Kompromiss 

Versuchst du einen Kompromiss zu finden, mit dem beide Seiten glücklich 
sind? 

http://www.lingoda.com/
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manipulieren 

Der Verhandlungspartner versucht die Meinung der Anwesenden zu 
manipulieren. 

http://www.lingoda.com/
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unverschämt 

Es ist unverschämt, jemanden einfach so zu ignorieren! 

http://www.lingoda.com/
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die Schlichtung 

Nach dem Konflikt trafen sich die Parteien noch einmal, um eine 
Schlichtung herbeizuführen. 

http://www.lingoda.com/
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Wie liefen die Verhandlungen? 

Glaubst du, dass unser Chef versucht, 
uns zu manipulieren? 

Der Vertreter der Firma war so 
unverschämt, dass er zum Gehen 
aufgefordert wurde. 

Am Ende konnte ein Kompromiss 
gefunden werden, mit dem alle 

zufrieden sind. 

Der Chef verhandelt um den genauen 
Preis der Ware. 

http://www.lingoda.com/
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Wie liefen die Verhandlungen? 

Ein Kompromiss verbindet beide Seiten 
und findet den Mittelweg. 

Die Schlichtung des Konflikts lief sehr 
gut und alle Beteiligten sind mit der 
Lösung zufrieden. 

Der Kollege war unverschämt 
gegenüber der Kollegin. 

Ihre Verhandlungsstrategie ist sehr auf 
Konkurrenz aus.  

http://www.lingoda.com/
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A B 

D C 

Welche Verhandlungsstrategie wird hier beschrieben? Ordne 
zu! 

1. Kompromiss 

Die Beziehung zum Partner ist 
wichtiger als das Ergebnis der 
Verhandlung. Man gibt dem Partner 
daher das, was er will. 

Die Beziehung zum Partner ist nicht 
so wichtig, wie das Ergebnis der 
Verhandlungen. Es kann zu 
Konflikten kommen. Man will den 
Gewinn. 

Beziehung und Ergebnis sind wichtig, 
aber es fehlt an Zeit oder 
Ressourcen. Daher kann nicht der 
optimale Gewinn für beide Parteien 
erreicht werden. 

Beziehung und Ergebnis sind wichtig 
und für beide Parteien soll der 
optimale Gewinn erreicht werden. 
Vertrauen ist hier sehr wichtig. 

2. Konkurrenz 3. Anpassung 
4. Win-Win-

Situation 

http://www.lingoda.com/
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2 

3 

1 

Sprechen 

Was ist passiert? 

Stelle Vermutungen an! 

Warum haben die Personen 

auf dem Foto wohl einen 

Konflikt? 

Was sollten sie machen, um 

den Konflikt zu lösen? 

Was sieht man auf dem Foto? 

http://www.lingoda.com/
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Tipps und Ratschläge 

Was würdest du den 
beiden Frauen raten? 

Warum? 

http://www.lingoda.com/
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Du verhandelst mit einem 
langjährigen Partner. Welche 
Verhandlungsstrategie wählst 

du? Warum? 

In der Verhandlung 

http://www.lingoda.com/
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übereinstimmen 

Wenn alle übereinstimmen und sich einig sind, haben wir unser Ziel 
erreicht. 

http://www.lingoda.com/
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Einspruch erheben 

Der Partner hat Einspruch erhoben: Ihm gefällt das neue Konzept nicht. 

http://www.lingoda.com/
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das Ultimatum 

Sie haben uns ein Ultimatum gesetzt: Bis zum 15.01. müssen wir uns für 
oder gegen ihr letztes Angebot entscheiden. 

http://www.lingoda.com/
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die Rücksicht 

Er nimmt Rücksicht auf alle seine Kollegen. 

http://www.lingoda.com/
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auf einen gemeinsamen Nenner 
kommen 

Die zwei versuchen, auf einen gemeinsamen Nenner zu kommen. 

http://www.lingoda.com/
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in Erwägung ziehen 

Er zieht das Angebot in Erwägung. 

http://www.lingoda.com/
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In Verhandlung 

Sie stimmt mit der Meinung überein. 

Ich muss an dieser Stelle Einspruch 
erheben. Das ist keine gute Idee. 

Es ist schön, dass wir eine 
Übereinstimmung finden konnten. 

Er bittet die Partner, das Angebot in 
Erwägung zu ziehen. 

http://www.lingoda.com/
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In Verhandlung 

Er überlegt, ob er das Angebot 
annehmen soll oder nicht. Er zieht es in 
Erwägung. 

Aus Rücksicht auf seine Gefühle hat er 
das Angebot nicht sofort abgelehnt. 

Er hat keine Geduld mehr und setzt ihr 
ein Ultimatum. 

In der Verhandlung haben sich alle das 
Ziel gesetzt, auf einen gemeinsamen 

Nenner zu kommen. 

http://www.lingoda.com/
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Ordne zu! 

einverstanden sein zustimmen 

Einspruch 
erheben 

übereinstimmen 

widersprechen ablehnen 

Ich glaube, das 
wird leider nicht 
funktionieren. 

Das ist eine gute 
Idee! 

Ich bin derselben 
Meinung. 

Sie haben recht. 

http://www.lingoda.com/
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Zuordnen 

a. setzen 

2. Einspruch b. finden 

c. erheben 

4. etwas in Erwägung d. ziehen 

3. Ein Ultimatum 

1. Einen Kompromiss 

Was passt zusammen? Ordne zu! 

Bilde Sätze! 

http://www.lingoda.com/
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Überlege dir einen Dialog mit einem Mitschüler oder deinem Lehrer. 
Wähle dafür eine der Rollen. 

Dialog 

Du bist ein Verkäufer und 
willst 100 Stühle verkaufen. 

Der Preis pro Stuhl beträgt 50 
Euro. 

Du bist der Käufer. Du 
möchtest einen guten Preis für 
deine Bestellung bekommen.  

Bitte ziehen Sie mein 
Angebot in Erwägung. 

Vielleicht können wir 
einen Kompromiss 

finden? 

http://www.lingoda.com/
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vertrauenswürdig 

Der Redner von der Firma Meier erscheint sehr vertrauenswürdig. 

http://www.lingoda.com/
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einen Vertrag abschließen 

Wir haben mit ihm einen Vertrag abgeschlossen. 

http://www.lingoda.com/
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das Verhandlungsergebnis 

Mit dem Verhandlungsergebnis waren alle Beteiligten zufrieden. 

http://www.lingoda.com/
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der Sachverhalt 

Der Sachverhalt muss noch weiter geprüft werden. 

http://www.lingoda.com/
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komplex 

Der Sachverhalt ist sehr komplex. Es gibt viele Dinge, die berücksichtigt 
werden müssen. 

http://www.lingoda.com/
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die Verhandlungsbasis 

Die Verhandlungsbasis muss gefunden sein, damit wir verhandeln 
können. 

http://www.lingoda.com/
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Komplexer Sachverhalt 

Das Problem ist sehr komplex. 

Gerade wird ein Vertrag abgeschlossen 
und unterzeichnet. 

Das Ehepaar muss sich den Sachverhalt 
genau anschauen. 

Das Verhandlungsergebnis war für jede 
Partei ein Gewinn. 

http://www.lingoda.com/
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Komplexer Sachverhalt 

Erst wenn die Verhandlungsbasis klar 
ist, können wir über mögliche Gewinne 
reden. 

Bisher war sie eine sehr vertrauenswürdige 
Person. Sie hat sich an alle Deadlines 
gehalten und ihre Arbeit professionell 
erledigt. 

Der Sachverhalt ist der Bauplan für das 
neue Gebäude. 

Ich bin froh, dass wir einen Vertrag 
abschließen konnten. 

http://www.lingoda.com/
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_______________________________________________________________

_________________________________________ 

_______________________________________________________________

_________________________________________ 

_______________________________________________________________

_________________________________________ 

_______________________________________________________________

_________________________________________ 

Deine Lehrerin wird dir einen Text über eine 
Computerbestellung vorlesen (siehe Seite 43). Beantworte die 
Fragen: 

Der Anrufer heißt Jens Schröder. 

3. Wann kann der Vertrag 
abgeschlossen werden? 

4. Was ist das Ultimatum? 

5. Warum setzt Herr Schröder ein 
Ultimatum? 

2. Wie viel sollen die Computer 
insgesamt kosten? 

1. Wie heißt der Anrufer?  

http://www.lingoda.com/
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–         □         × 

E-Mail 

An: 

Betreff: 

Sehr geehrte Damen und Herren, 

 

... 

Schreib eine E-Mail an einen potenziellen Käufer! Biete ihm dein 
Produkt an und nenne ihm den Preis. 

http://www.lingoda.com/
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Verhandle über eine Gehaltserhöhung. Erkläre deinen Standpunkt und 
gehe auf die Fragen deines Chefs ein. 

Über Gehalt verhandeln 

Warum wollen Sie eine Gehaltserhöhung? 

Wie viel mehr wollen Sie im Jahr verdienen? 

Womit haben Sie die Gehaltserhöhung verdient? 

http://www.lingoda.com/
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Inselspiel 

■ Wenn ihr auf eine 
einsame Insel müsstet, was 
würdet ihr mitnehmen? 
Verhandel mit einem 
Partner über die 
Gegenstände, die mit auf 
die Insel dürfen. Es dürfen 5 
Sachen mitgenommen 
werden! 

Ich denke, wir sollten... Ich schlage vor, dass 
Nein, das ist keine gute 

Idee. Es ist besser, 
wenn... 

Können wir einen 
Kompromiss eingehen 

und... 

http://www.lingoda.com/
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Gehe zur zweiten Seite dieser Lektion zurück und prüfe, 
ob du die Lernziele erreicht hast. 

ja nein 

_______________________________ 

_______________________________ 

_______________________________ 

_______________________________ 

Über die Lernziele nachdenken 

http://www.lingoda.com/
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Denke bitte an all das, was du in dieser Lektion gelernt hast. 
Was war am schwierigsten (Übungen, Wortschatz…)? Und am einfachsten? 

+ 

+ 

– 

– Wenn du Zeit hast, gehe noch einmal zurück 
zu den schwierigsten Seiten. 

_______________________________ 

_______________________________ 

_______________________________ 

_______________________________ 

_______________________________ 

_______________________________ 

_______________________________ 

_______________________________ 

Über diese Lektion nachdenken 

http://www.lingoda.com/
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S. 13: 1 c, 2 b, 3 a, 4 d 

 

S. 25: Einspruch erheben: ablehnen, widersprechen, Ich glaube, dass wir leider nicht 
funktionieren 

übereinstimmen: zustimmen, einverstanden sein, Das ist eine gute Idee!, Sie haben 
recht., Ich bin derselben Meinung. 

 

S. 26: 1 b, 2 c, 3 a, 4 d 

 

S. 36: 2. Die Computer sollen insgesamt 5000 Euro kosten., 3 Der Vertrag kann 
schon Ende der Woche abgeschlossen werden., 4. Das Ultimatum ist bis Anfang 
nächsten Monats gültig., 5. Die Materialkosten steigen. 

Lösungen 

http://www.lingoda.com/
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Hallo Frau Martins! 

 

Jens Schröder hier von der Firma Greta. Ja, das ist richtig: 
Verhandlungsbasis sind 5000 Euro. Wenn Sie unser Angebot in 
Erwägung ziehen, könnten wir schon Ende dieser Woche den 
Vertrag abschließen. Leider muss ich Ihnen ein Ultimatum 
setzen, da dieser Preis nur noch bis Anfang nächsten Monats 
erhältlich ist. Danach steigen die Materialkosten und somit auch 
unsere Preise.  

 

Ich freue mich auf Ihren Rückruf! 

Transkription zur Aufgabe auf der Seite 36 

http://www.lingoda.com/


44 www.lingoda.com 

Hausaufgaben 

http://www.lingoda.com/
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Ergänze deine Lieblingswörter in deinem Vokabelheft. 

Meine Lieblingswörter 

Der Kompromiss (einen Kompromiss 

finden/eingehen) 

http://www.lingoda.com/
http://www.lingoda.de/
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Schreibe mit den folgenden Wörtern je einen Satz. 

Schreiben 

Vertrauens-
würdig 

Rücksicht 
nehmen 

komplex 
in Erwägung 

ziehen 

unverschämt 
verhandeln 

(über) 

http://www.lingoda.com/
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Du kennst die Definitionen zu den vier Verhandlungsstrategien 
auf der Seite 13. 

Denke dir zu jeder eine Situation aus und schreibe sie auf. 

Verhandlungsstrategien 

... 

http://www.lingoda.com/
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                Wer sind wir? 
 
Warum Deutsch online lernen? 

Was für Deutschkurse bieten wir an? 

Wer sind unsere Deutschlehrer? 

Wie kann man ein Deutsch-Zertifikat erhalten? 

Wir haben auch ein Sprachen-Blog! 

Dieses Lehrmaterial wurde von 
 
 

erstellt. 
 

Über dieses Material 

                

                

                

                

                

http://www.lingoda.com/
https://www.lingoda.de/ueber-uns
http://www.lingoda.com/
https://www.lingoda.de/online-sprachkurse
https://www.lingoda.de/deutsch/so-funktionierts
https://www.lingoda.de/deutschlehrer
https://www.lingoda.de/deutsch/zertifikat
https://www.lingoda.de/blog

