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Vertragsverhandlung im Arbeitsrecht
,Berufseinstieg bei der Storytelling Games”

Arbeitgeberseite Storytelling Games GmbH

Unternehmen in der Softwarebranche mit 24 Mitarbeitern

Neueinstellung im Bereich Akquise von Kundenauftragen

* Festanstellung mit Probezeit oder auf Honorarbasis

e Gesamtbudget von 75.000,-, Finanzierung ab 2. Jahr
uber hoheres Auftragsvolumen

Alternative: Zweitplatzierter im Bewerbungsverfahren mit

hoheren Kosten
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Arbeitnehmerseite Frau Klar

BWL-Master Absolventin mit Fokus auf Marketing/Vertrieb

24 Jahre, Fernbeziehung

* Berufseinstieg als voriibergehende Tatigkeit

e Gehaltim ublichen Rahmen zwischen 30.000,- und 50.000,-
* Interesse an Ubernahme von Weiterbildungskosten (10.000,-)

Alternative: Erneute Suche mit dreimonatigem Verdienstausfall
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Einordnung der
Vertragsverhandlung in den
Gesamtkontext

A

Diskussion von Verhandlungsspielraum sowie Verhandlungspositionen
vor dem Hintergrund typischer Verhandlungs(grund)typen.
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Darstellung und praktische
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- Erprobung verschiedener
grundlegender
Verhandlungstechniken und
—strategien.
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WIN - LOSE

Dominanz

KOMPROMISS
50:50

Konfliktscheu

LOSE - WIN

Passivitat

LOSE - LOSE

Bedurfnisse der anderen

Vertragsverhandlung

Eigene Bediirfnisse

[10]

"Die Kombination aus Vertragsverhandlung und
Spieltheorie hat den Kurs abwechslungsreich und
interessant gemacht. Die Prufungsform der
Verhandlungssimulation mit anschliellender
mundlicher Prufung war, trotz anfanglicher
Bedenken, mehr als fair und wir wurden intensiv
darauf vorbereitet. Das Beste: Wir haben auch
etwas furs Leben gelernt!”
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