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Vorwort

Golda Meir (Ministerprasidentin von Israel 1969 bis 1974) war bertichtigt fur ihre
Verhandlungsmethode der ,groflen Handtasche“. Wann immer sie den Eindruck
gewann, dass Verhandlungen sich in einer Sackgasse befanden, oder es fast unmog-
lich erschien, ihre Position in den Verhandlungen durchzusetzen, benutzte sie vo-
lumindse Aktentaschen als schlagkriftiges Argument, um ihrer Position Nachdruck
zu verleihen. So mancher Diplomat, Berater und Assistent musste auf diese Weise
Golda Meirs Verhandlungstechnik am eigenen Leib spiiren.

Das ist gewiss nicht die Vorgehensweise, die Ihnen dieses Buch vermitteln mochte.
Sie zeigt aber deutlich, wie frustrierend und nervenaufreibend Verhandlungen wer-
den konnen. Entweder ldsst sich die eigene Position nicht durchsetzen, oder es ist
kein akzeptabler Kompromiss in Aussicht. Warum wird tiberhaupt verhandelt?
Was heifdt eigentlich ,,verhandeln*?

Unter einer Verhandlung verstehen wir den aktiven Prozess zur gemeinsamen Lo-
sungsfindung, den mehrere Interessengemeinschaften untereinander ausdiskutie-
ren.

Welche Grundlage muss gegeben sein, damit Sie langfristig mit einem Partner er-
folgreich verhandeln? Eine wichtige Voraussetzung dafiir ist die gegenseitige Wert-
schitzung. Eine Antwort auf diese Frage gab uns auch Fiirst Clemens von Metter-
nich (1773-1859) bereits vor langer Zeit. Von Metternich war Osterreichischer
Staatsmann und Kanzler zur Zeit Napoleons. Er war wohl einer der begabtesten
»Verhandler der Geschichte. Er kimpfte gegen Hegemonie (Vorherrschaft) und
vertrat die Auffassung, dass nur ein Gleichgewicht der Krifte den Frieden sichern
und harte Konflikte vermeiden koénne. Er hatte erkannt, dass ausschliefflich eine
Verhandlung, die beiden Seiten Vorteile bringt, zu einem dauerhaften Ergebnis
fithren kann.

Tatsdchlich bestitigt dies die Praxis. Bei Verhandlungen kommt es dann zu Ab-
schliissen mit Dauercharakter, wenn alle Beteiligten tiber vergleichbare Machtmittel
verfiigen. Das Gleichgewicht der Krifte ist die wichtigste Voraussetzung fur lang-
fristige Losungen. Verhandlungen sind erst dann erfolgreich, wenn sie beiden Sei-
ten Nutzen bringen. Es geht um realen oder vermeintlichen Nutzen. Beide Seiten
miissen gewinnen. Beide Seiten sollten auch verlieren. Das Geben und Nehmen ist
bei Verhandlungen ein Dauerprozess. Dazu benotigt es immer viel Geduld, Dyna-
mik sowie Einfithlungsvermogen.

Die Bedingungen fiir gute Verhandlungen lassen sich auf drei Kernfaktoren zurtick-
fithren: Vertrauen, Information und Kommunikation. Vertrauen in die gute Ab-
sicht und die Motive des Verhandlungspartners, ausreichende Informationen und
Hintergrundwissen iiber die Situation und den Verhandlungskontext und ein an-
gemessenes Kommunikationsverhalten, verbal wie auch nonverbal, um Angebote
und Argumente vortragen und verstehen zu konnen. Zum Schluss entscheiden zwei
Faktoren tiber den Ausgang der Verhandlungen: Kreativitit und Flexibilitdt. Die
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Vorwort

Kreativitit, innovative Losungen fiir festgefahrene Situationen zu finden, die die
Verhandlungsmotive beider Seiten ausreichend berticksichtigen, sowie die Flexibili-
tit der Verhandlungspartner, solche Losungswege auch einzugehen.

Im ersten Teil dieses Buches lernen und trainieren Sie,

wie Sie Ihre Verhandlungen richtig vorbereiten und durchfiihren konnen,
wie Sie die Motive Thres Gegeniibers richtig einschitzen lernen,
wie Sie Thren erfolgreichen Verhandlungsauftritt gestalten,

wie Sie Verhandlungen im Berufsalltag beeinflussen und positiv gestalten kon-
nen.

Am Anfang finden Sie einen Wissenstest, mit dem Sie einschitzen konnen, wie gut
Sie bislang schon verhandeln konnen. Am Ende des Buches finden Sie wiederum
einen Test, der Thnen dazu dient, die Dinge, die Sie im Verlauf der Lektiire gelernt
haben, noch einmal zu tberpriifen und damit zu festigen. Sie konnen dann ent-
scheiden, welche Aspekte erledigt sind und um welche Sie sich weiterhin kiitmmern
wollen.

In jedem Kapitel erhalten Sie neben relevantem Wissen und Tipps auch Selbsttests
und Ubungen, anhand deren Sie Ihr neu erworbenes Wissen testen konnen. Zu
jeder Ubung erhalten Sie einen Losungsvorschlag, der Thnen Ideen und Gedanken-
anstofle fiir Thre eigene Losungsfindung bietet. Nicht immer gibt es eine einzige
Antwort, Sie kommen sicherlich auf weitere, fiir Sie noch zutreffendere Varianten.
Die Losungsvorschlige finden Sie im Kapitel ,,Losungen am Ende des ersten Teils
dieses Buches. Jedes Kapitel konnen Sie auch fiir sich nutzen, um schnell Losungen
fiir Thre Anliegen zu erhalten.

Im zweiten Teil dieses Buches finden Sie realistische Verhandlungen zwischen zwei
oder auch mehreren Partnern, in lehrreiche, aber nicht minder unterhaltsame Dia-
loge verpackt. Ihr Nutzen: Sie konnen an realistischen Situationen erkennen, wie
gute und schlechte Verhandlungen ablaufen — und was den kleinen Unterschied
ausmacht. Denn der Erfolg einer Verhandlung hingt nicht nur von Argumenten
oder Taktiken ab, sondern auch davon, wie man diese vorbringt oder anwendet.
Gerade wenn es darum geht, die eigenen Interessen durchzusetzen. Einige der Ge-
spriche laufen auch schief. Damit Sie wissen, wo die haufigsten Fallen lauern, wel-
che Fehler Sie unbedingt vermeiden sollten und welche Umstdande ziemlich sicher
zum Scheitern fithren. Ich zeige Thnen genau, was die Protagonisten — blutige An-
fanger und ausgebuffte Profis — falsch machen oder welches Verhalten zum Erfolg
fithrt.

Jeder der Verhandlungen wird genau analysiert. Dabei sind die Themen, tiber die
verhandelt wird, recht vielfiltig. Natiirlich sind Verhandlungen im Arbeitsalltag
besonders wichtig — ob es nun ums Gehalt geht, die Aufgabenverteilung im Projekt
oder ,nur“ um die Frage, wer an Weihnachten Urlaub nehmen darf. Wer Kosten-
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Vorwort

verantwortung tragt, ist immer wieder gezwungen, mit Dienstleistern und Lieferan-
ten tber Preise und Konditionen zu verhandeln — mal mehr, mal weniger hart.
Einmal ganz abgesehen davon, dass jeder Mitarbeiter im Einkauf oder Verkauf sou-
verdn verhandeln konnen sollte. Schlief3lich gibt es auch im Privatleben zahlreiche
Situationen, in denen Verhandlungsgeschick gefragt ist: ob Sie nun im Mobelhaus
einen Schrank firs Leben kaufen und einen ordentlichen Rabatt fordern oder ob
Sie mit Threm Partner dariiber verhandeln, wohin die Urlaubsreise dieses Mal ge-
hen soll.

Gleich bleibt immer eines: Sie miissen sich mit den Bediirfnissen der anderen aus-
einandersetzen — und versuchen, Thre eigenen Interessen trotzdem erfolgreich zu
vertreten. Dass dabei nicht immer einer ,,gewinnen muss®, versteht sich von selbst.
Der zweite Buchteil ist in verschiedene Situationen gegliedert — so konnen Sie sys-
tematisch und bedarfsgerecht auswihlen, was Sie interessiert. Von der Vorberei-
tung einer Verhandlung bis zu deren Abschluss, von Gesprachsfiihrungstechniken
und Argumentationsstrategien bis hin zum Umgang mit Druck und Manipulation,
Tricks und Bluffs. Nach den Dialogen und den Kommentaren dazu finden Sie im
Abschnitt ,,So setzen Sie Thre Kenntnisse um® jeweils konkrete Handlungsanleitun-
gen und Tipps, damit Sie sich besser auf Thre nichsten Gespriche vorbereiten kon-
nen. Die ,,Fakten und Hintergriinde mit weiter reichenden Informationen runden
jedes Kapitel ab.

Ich hoffe, dass Sie dieses Buch nicht nur als ,,Basis-Training“ fiir Thre Karriere ver-
wenden, sondern dass es Sie auch dazu anregt, Ihre Neugier nie ruhen zu lassen

und Ihre Leidenschaft fiir IThren Beruf immer aufs Neue zu entfachen.

Frank Kittel, im Mirz 2015
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