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Verhandlungstraining fiir Editoren

Seminarbeschreibung

Der Schnitt bestimmt, ob ein Film funktioniert. Zustandig dafir sind, Sie, die Filmeditoren.
Wichtig, aber oft schlecht bezahlt. Fir ihren Job brauchen Sie Geduld und die Fahigkeit, sich
Uber einen langen Zeitraum konzentrieren zu kénnen. Auch ein Rhythmusgefuhl und Emp-
finden fir Menschen und Geschichten ist wichtig. Sie, die Editoren leisten einen zentralen
Beitrag zum Gelingen eines Films, ob in der Werbung, im Kino oder im TV. Und lhr Beitrag
steht meist nicht im Verhéltnis zu den Honoraren die gezahlt werden. Das Honorar-Dumping
ist ein hinlanglich bekanntes Problem flr diese Branche von Kulturschaffenden.

Aber, auch wenn der Markt nur einen begrenzten Spielraum ermdglicht, so kann man diesen
Spielraum doch nutzen. Wie kann man sich positionieren zwischen Sender, Produktion und
Regie? Wie kann man den Dumpings widerstehen? Wie strategische Partnerschaften auf-
bauen und richtig nutzen? Unterstitzen kdnnen Kenntnisse aus der professionellen Ver-
handlungsfiihrung. Die ist zum gréten Teil Psychologie - das macht sie zwar etwas nebulds
aber es bedeutet auch, dass es (fast) immer Einflussmdglichkeiten gibt.

In Trainings und Coachings zu Verhandlungsfuhrung fur Editoren kann die eigene Verhal-
tenskompetenz und das Verhaltensrepertoire erweitert werden. So dass man sich aus der
unterlegenen Rolle emanzipiert: Sich anders wahrnehmen, den Verhandlungspartner besser
einschétzen und seine Macht entzaubern, Interessen aufdecken, geeignete Kommunikati-
onsstile entwickeln. Aber auch Kniffe und Tricks helfen, sich anders aufzustellen und seine
Interessen wirksam zu vertreten.

Agenda

Der Fokus des Seminars liegt mit entsprechender praxisorientierter Methodik auf der indivi-
duellen Potentialstarkung und Verhandlungskompetenz der Teilnehmerinnen. Themen sind:

» Psychologische Aspekte der Verhandlungsfiihrung

* Motive des Verhandlungspartners verstehen

* Eigene Motive verstehen

» personliche Profilierung und das eigenen Stérkenprofil

e Zielorientierung / Strategie-Entwicklung und dynamische Prozesse
e Taktik und Gesprachsfuhrung

* Umgang mit Stress



» Checkliste zur zielgerichteten Vorbereitung
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Lernziele

» Erkennen — sich bewusst werden
-Wo entstehen Verhandlungssituationen bereits? d&frkke und verhalte ich mich?
Was bin ich, was kann ich, wo will ich hin und wasauche ich daftr?“

» Beschreiben und einordnen:
~Was steckt hinter Verhandlungen: Kenntnisse zu ialhmung, Kommunikation
und emotionaler Bewertungen aufbauen und zu nwizssen.

* (Ver-)Handeln:
,Lernen wie man sich authentisch positioniert, aieatsprechenden Kommunikati-
onsstil entwickelt und dariiber Durchsetzungskomyzegzlangt.

Zielgruppe

Mitglieder des BFS und interessierte VertreterBemfsgruppe Filmschnitt.



