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Winner-Mikado

WIN-WIN-PRINZIP. Das Spiel
Winner-Mikado heiBit eigentlich
Win-win-Mikado, aber die Preis-
gabe dieses Namens darf erst
nach dem Ende der ersten Runde
erfolgen, um die Lemerfahrung
nicht zu beeintrachtigen. Die An-
wendungsbereiche:
M — Mediationen (klassisch)
I = Innerbetriebliche Mediationen
K~ Konfliktmanagementseminare
A - Anwaltliche mediative Ver-
handlungen
D - Dialogisch mediative Ver-
handlungen
0 — Originare Kenfliktarbeit.
Dieses vom Grundaufbau her sehr
einfache Spiel 1Bt die Teilnehmer
erfahren, dass kompetitives Ver-
halten nicht immer die beste Lo-
sung ist. Winner-Mikado eignet
sich besonders fiir Verhandlungs-
und Konfliktseminare und media-
tive Verhandlungen.
Zu Beginn gibt der Trainer fol-
gende schriftliche Instruktio-
nen einzeln aus:
Sie haben gleich 3 Minuten Zeit.
1.Wenn das Startsignal ertont,
ergreifen Sie so schnell wie mog-
lich so viele MIKADO-Stabe, die in
der Mitte des Seminarraums lie-
gen, wie moglich,
2. Treten Sie danach mit den ande-
ren Teilnehmern in Verhandlungen
ein, um Ihr Ziel zu erreichen. lhr
Ziel lautet: Nach Ablauf von genau
3 Minuten (Signalton) so viele MI-
KADO-Stabe wie maglich in der
Hand zu halten, Beim Signalton
»gefrieren« Sie in der gerade ein-
genommenen Haltung und zahlen
Ihre Punkte. Jeder Stab in Ihrer
Hand zahlt 10 Punkte — unabhan-
gig von den Streifen auf dem Stab.
Fur die Ubung sind 50 cm lange
MIKADO- Stabe aus dem Spielwa-

rengeschaft erforderlich. Der Trai-
ner fertigt fiir jeden Teilnehmer die
Spielinstruktionen schriftlich aus.
Der durchschnittliche Zeitbedarf
zur Durchfiihrung des Spiels liegt
bei 20 Minuten.
Die Teilnehmer erfahren:
1. Selbstbehauptung in Konkur-
renzsituationen
2. Reflektion eigenen kompetiti-
ven Verhaltens
3. Wahrnehmung von Win-win-
Chancen
4. Erfahrung systemischer (Fih-
rungs-)Mitverantwortung  im
Win-win
5. Verbesserung der Kooperation,
Gewinnergefihl im Win-win
6. Grenzen des Win-win und die
Abgrenzung zum Lose-lose-
Verhalten.
Das Spiel hat folgende Struktur:
S — Start — Briefing und Aufga-
benstellung: 2wei Minuten
P — Praxistransfer ins Spiel — Ak-
tivitat: drei Minuten
I - Individuelle und Gesamt-
auswertung: zwei Minuten
E - Ergebnis und Rucktransfer in
die Praxis: zehn Minuten
L~ Lemerfahrungsresiimee: drei
Minuten
Start - Einteilung, Vorberei-
tung und Aufgabenstellung:
1. Teilen Sie als Trainer die Gruppe
in 80 Prozent A (Aktive), 20 Pro-
zent B (Beobachter/Berater) und
eine Person als D (Direktor) ein
oder seien Sie selbst D.
2. Bitten Sie alle Personen A, ein
groBes Oval zu bilden — keinen
Kreis (1), denn zur Simulation der
Realitat ist es entscheidend, dass
die Teilnehmer unterschiedlich
gute Ausgangspositionen haben.
3. Bitten Sie D, die MIKADO-5ta-
be in der Mitte des Ovals mit der
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Faust zu halten und danach die
Faust so zu offnen, dass die Stabe
in alle Richtungen fallen.

4. Verteilen Sie an jeden Teilneh-
mer B ein Handout B und an A ein
Handout A mit Spielinstruktionen.
5. Wenn alle die Instruktionen ge-
lesen haben, bitten Sie D, das
Startzeichen zu geben.
Praxistransfer ins Spiel - Akti-
vitat:

6. Alle A werden aktiv. Die Teilneh-
mer an den auBeren Ovalenden ha-
ben geringere Chancen. B (und D)
beobachten. Nachdem die Vertei-
lung der Ressourcen vorbei ist,
werden die ersten zwei oder drei
Teilnehmer merken, dass sich die
Aufgabe auch erfiillen lasst, wenn
sie ihre Stabe zusammentun und
gemeinsam anfassen. Dann dauert
es erfahrungsgemaB nicht lange,
bis dies von anderen beobachtet
und nachgemacht wird. (Falls wirk-
lich niemand die Idee hat, geben
Sie einem Berater einen Tipp, der
diesen an zwei Teilnehmer weiter-
gibt.) Je nach Gruppe ist nach ca. 2
'/, Minuten damit zu rechnen, dass
alle Teilnehmer eng zusammenste-
hen, alle Hande die Stabe an unter-
schiedlichen Stellen umfassen und

Winner Mikado - erfolgreiches Verhandeln einiiben.

in die Hohe halten. In der sWart
zeita bis zum Signalton erleben d
Teilnehmer das Heureka-Erfolgse
lebnis, Win-win als Gruppe gefu
den zu haben. Gleichzeitig erlebe
sie die Begrenzung, sich nicht ind
viduell ohne die anderen bewege
zu konnen.

7. Nach 2 '/, Minuten teilt D mi
dass noch 30 Sekunden zur Verfi
gung stehen.

8. Nach weiteren 30 Sekunde
gibt D das Schlusssignal.
Individuelle Auswertung und
Gesamtauswertung:

9. »Freeze« — niemand bewe
sich, bis die Punkte berechn
werden konnen.

10. Bei Uneinigkeit entscheid
der Direktor. Er notiert die Gi
samtpunktzahl aller gut sichth;
auf einem Flipchart,
Ergebnis-Auswertung und
Rucktransfer in die Praxis:
11. Diskussion der Gewinnstrat
gie. Bitten Sie alle B (sowie D) kot
kret und spezifisch zu berichtel
was sie beobachtet haben un
welche Schliisse sie jeweils darat
gezogen haben. Bitten Sie danac
alle Personen A von ihren Erfal
rungen zu berichten, Stellen Sie



fene Fragen, um den Transfer von

den Erfahrungen in diesem Spiel

aur eigenen beruflichen Situation
transparent werden zu lassen:

» Welche Faktoren begunstigen/
erschweren Win-win-Losungen?

» Welche Rolle spielt die Aus-
gangssituation?

« Welche Rolle spielt die Offen-
heit beziehungsweise die Zu-
ganglichkeit von Informatio-
nen?

» Welche Rolle spielt die eigene

Haltung und die der anderen?

Welche Rolle spielt der Konkur-

renzgedanke?

¢ Welche Rolle spielen Vermu-
tungen (ber die Interessen der
anderen?

o Welche Strategien waren be-

sonders erfolgreich, welche

weniger?

Welche Verbesserungsmoglich-

keiten gibt es? Was ware dafiir

erforderlich?

* Was kann ich noch besser tun,

um meine Ziele zu erreichen?

Welche Ressourcen wurden ge-

nutzt/ verschenkt?

» Worauf verzichte ich, wenn ich
Win-win spiele?

 Worauf verzichte ich, wenn ich
Win-lose oder Lose-lose spie-
le?

» Wie kann ich andere besonders
gut diberzeugen, beim Win-win
dabei zu sein?
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Lernerfahrungsresimee —~
Abschlussrunde

Die Teilnehmer visualisieren die
wichtigsten Punkte:

1. Was konkret werden Sie ab so-
fort personlich verbessern, um die
Lernerfahrungen aus dem WIN-
NER-MIKADO in den Beruf zu
transferieren?

2. Was von dem, was bisher be-
reits erfolgreich war, werden Sie —
vielleicht noch bewusster — wei-
terhin tun oder verstarken?

3. Welchen Rat geben Sie sich
selbst und/oder anderen?
Variationen: Nach dieser Grun-
derfahrung konnen Trainer in der
zweiten Runde unterschiedlichste
Instruktionen an die A ausgeben,
die die Parteien durch intelligente
Offenlegung und kluge Verhand-
lungsstrategie zu  maximaler
Punktzahl nutzen konnen. Zum
Beispiel kann der Trainer unter-
schiedliche Punktwerte fir 2-strei-
fige oder 3-streifige Stabe ein-
fuhren. Er kann unterschiedliche
Gruppen mit Delegierten bilden
lassen, die miteinander verhan-
deln, oder mehrere Runden spielen
lassen.

Autorin des Spiels ist die
Mediatoren-Ausbilderin

Anita von Hertel,

Akademie von Hertel, Hamburg.
Tel.040/536 79 11

Internet: www.vonHertel.de
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7 Grundregeln fiir Projektleiter

Projektmanagement. Der ame-
rikanische Bestsellerautor Herb
Cohen (»You can negotiate any-
thing«) gibt Projektverantwortli-
chen Nachhilfe in richtigen Ver-
handlungstechniken:

1. Verhandeln Sie vorher

Die beste Ausgangsposition, um
mit Ihrem Auftraggeber zu verhan-
deln, haben Sie dann, wenn man
lhnen gerade die Leitung eines
Projekts angeboten hat.

2. Keine Tabus

Die Prioritat des Projekts, die ver-
fugbaren Ressourcen, die Erwar-
tungen der Geschaftsleitung und
die Deadline sind nicht gottgege-
ben, sondern Ergebnis von Ver-
handlungen.

3. Vom »Nein« zum »Ja«

Ein sNein« ist immer eine gute
Ausgangsposition.  Projektleiter
haben keine Zeit, jeden Vorschlag
bis ins Detail zu prifen. Deswe-
gen sollten Sie Vorschlage, die an
Sie  herangetragen  werden,
grundsatzlich erst einmal ableh-
nen mit Worten wie: »ich wiirde
lhnen gerne entgegenkommen,
aber das begrenzte Budget und
der Zeitdruck hindern mich mo-
mentan daran.« Das anfangliche
»Nein« kann immer noch in ein
»Jax gewechselt werden, Umge-
kehrt ist es sehr viel schwerer.

4. Nehmen Sie das Tempo weg
Eile bedeutet Risiko — vor allem
fir den Projektleiter. Lernen Sie,
auch gegenilber Vorstandsmit-
gliedern  einzugestehen:  sich
brauche mehr Zeit, um daruber
nachzudenken. «

5. Stil ist wichtiger als Inhalt
Als Projektleiter sollten Sie sich
den Umgangsformen desjenigen
anpassen, den Sie uberzeugen
wollen, Die Gegenseite misst die
Art und Weise, wie Sie auf sie zu-
gehen, im allgemeinen mehr Be-
deutung bei als Ihrem eigentli-
chen Anliegen.

6. Strategisch diskutieren
Heben Sie sich in den Verhandlun-
gen mit lhrem Auftraggeber die
kritischen Punkte bis zum Schluss
auf. Diskutieren Sie zundchst tber
unproblematische Themen, bei-
spielsweise gemeinsame Interes-
sen und Ziele.

7. SchweiBl & Tranen

Machen Sie sich und den anderen
richtig Arbeit. Die Wertschatzung,
die einem Verhandlungsergebnis
beigemessen wird, hangt unmit-
telbar davon ab, wie viel Anstren-
gungen es gekostet hat, es zu er-
reichen. Oft nimmt eine Verhand-
lung erst kurz vor Ablauf eines Ul-
timatums die fiir Sie entscheiden-
de Wendung.
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