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Vorwort 

Warum agil verhandeln? Mir liegt das Thema am Her-
zen, weil ich immer wieder festgestellt habe, dass 
allzu rigide Konzepte bei Verhandlungen nicht (mehr) 
funktionieren. Wie die Praxis zeigt, gibt es immer mehr 
Möglichkeiten zu kommunizieren, und es ist wirklich 
eine Kunst, die richtigen Strippen in Verhandlungen 
zu ziehen. Anknüpfend an die Erfahrungen aus den 
vielen Seminaren und Coachings, die ich zu diesem 
Thema gemacht habe, kann ich sagen: Jede Verhand-
lung ist anders, und gerade in der neuen VUCA-Welt 
(vgl. Nowotny, 2016) gilt es, schnell auf die sich än-
dernden Rahmendbedingungen reagieren zu können. 

Wie lässt sich die Persönlichkeit des Gegenübers 
auch aus der Distanz mit Hilfe von Persönlichkeits-
modellen richtig lesen und einschätzen? Wie hilft eine 
gewandte Rhetorik und wie die neue Schlagfertigkeit 
(vgl. Nowotny, 2009), um die Wahrnehmung des Ge-
sprächspartners in einer Verhandlung bewusst zu 
beeinflussen oder an entscheidender Stelle nicht ein-
zuknicken? Was sind angemessene und passende For-
men von Druck- und – wenn nötig – auch Machtmittel? 
Wie können sozialpsychologisch fundierte Methoden 

des Überzeugens helfen, den eigenen Argumenten 
mehr Gewicht zu geben? Welche taktischen Optionen 
stehen Ihnen in einer Distanz-Verhandlung zur Verfü-
gung? Diese und weitere spannende Fragen werde ich 
in diesem Buch beantworten. 

Aber es geht nicht nur um die Beantwortung von 
Fragen oder reinen Wissenstransfer. Vielmehr soll das 
Buch Ihnen helfen, die zentralen Erfolgsparameter ei-
ner Telefon- oder Onlineverhandlung erfolgreich zu 
gestalten und zielorientiert auch im Detail auszusteu-
ern. Agil zu verhandeln ist eine Fähigkeit mit speziellen 
Fertigkeiten, die in Zukunft immer wichtiger wird. Denn 
es ist ohne Zweifel so, dass sehr viele Verhandlungen 
heute über Medien laufen. Tendenz steigend! Aller-
dings: Niemand wird als Verhandlungs-Meister gebo-
ren und auch im Bereich des agilen Verhandelns gilt: Ei-
gene Erfahrung ist wichtiger als theoretisches Wissen.

Grundlage dieser Toolbox sind aktuelle Erkennt-
nisse zur Verhandlungspsychologie sowie die medien- 
und betriebswissenschaftliche Forschung, die implizit 
in die Texte Eingang gefunden haben. Ich habe jedoch 
darauf verzichtet, diese – von wenigen Ausnahmen 
abgesehen – im Detail konkret aufzuführen. Das ist 
dem Primat der Leserlichkeit und praktischen Hand-
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habung geschuldet, welche bei dem Format einer 
Toolbox im Vordergrund steht und sich vor allem an 
den bzw. die Verhandlungs-Praktiker wendet, die sich 
zumeist nicht zu viel »Theorie-Overload« wünschen. 
Die hier in der der Toolbox beschriebenen Theoriean-
sätze und -modelle sind komplex genug und fordern 
dem Leser schon einiges ab. 

Im Fokus steht die Optimierung von ganz konkre-
ten Verhandlungen. Wenn Sie mit dieser Toolbox 
arbeiten, werden Sie in jedem Kapitel konkrete Um-
setzungsideen für Ihre jeweilige Verhandlungs-Her-
ausforderung finden. Am Ende jedes Kapitels finden 
Sie zudem das 360-Grad-Verhandlungsfeedback, eine 
praktische Reflexions-Wolke sowie jeweils 10 Erfolgs-
faktoren, an denen Sie sich orientieren können. Ziel 
ist, dass Sie für jedes von Ihnen gewählte Verhand-
lungsmedium die richtigen Stellschrauben finden, um 
das Ergebnis zu optimieren. 

Diese Toolbox fokussiert auf die vielfältigen Mög-
lichkeiten der neuen Online-Medien wie etwa Vi-
deo-Konferenzen, E-Mail, SMS, Chat und auch elekt-
ronische Handelsplattformen. Gute Tipps erhalten Sie 
zudem vom »Verhandlungsfuchs« der sich auf die ein 
oder andere Seite eingeschlichen hat und Ihnen auf-

zeigt, welche zusätzlichen Bewegungsspielräume Sie 
nutzen können, wenn Sie alle Medien und Verhand-
lungsoptionen konsequent und kreativ ausspielen. 
Anders gesagt: Sie werden in jedem Kapitel neu erfah-
ren, welche Formen einer »crossmedialen Prozessge-
staltungs-Kompetenz« erforderlich sind. Auch wenn 
es in diesem Buch eine klare Kapitelstruktur gibt, so 
können Sie doch oftmals Konzepte, die in einem Me-
dienumfeld Erwähnung finden, sehr gut auch in ande-
ren Kontexten einsetzen. Das Thema »Stimme« ist z. B. 
nicht nur für das Telefon wichtig, sondern kann natür-
lich auch für den Bereich der Video-Konferenz genutzt 
werden. Überlegungen zur erforderlichen Kommuni-
kationsarchitektur wie z.B. für Parallelverhandlungen 
im Kapitel »Chat & Co.« lassen sich grundsätzlich auch 
bei Video-Konferenzen und am Telefon nutzen. 

Die Vorbereitung einer Verhandlung hat eine be-
sondere Bedeutung. Deshalb habe ich das erste Ka-
pitel »Reflexion« genannt, da agiles Verhandeln eine 
bewusste Reflexion des momentanen Standpunktes 
voraussetzt. Klären Sie ab, wo sie stehen, bevor Sie 
festlegen, wohin die Reise geht! Die handwerkliche 
Planung und Ausführung der Spielzüge fällt je nach 
Medienumfeld anders aus. Die Reflexion zu Beginn 
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und die systematische Auswertung der konkreten Er-
fahrungen bilden eine zentrale Achse des »agilen Ver-
handlungsmotors«.

Mein Verständnis von Agilität ist hier ein anderes 
als Sie vielleicht erwarten. Warum? Eine häufig ge-
brauchte Erklärung von Agilität folgt dem sogenann-
ten »Agilen Manifest«. Sie bildet die Grundlage vieler 
Publikationen rund um das Thema »agiles Projekt-
management« (vgl. Nowotny, 2016). Diese Sichtweise 
werde ich jedoch in diesem Buch so nicht vertiefen. 
Warum? Ich arbeite bei dem Thema »Verhandlungs-
führung« mit einer eigenen Agilitäts-Definition, die 
auf eine Agilität »im inneren« abhebt. Was heißt das? 
Es geht mir vorzugsweise um die persönliche Agilität 
des Verhandlers – und wenn zutreffend – auch um die 
Agilität des eigenen Verhandlungsteams. 

Ein kooperativ-agiles Zusammenspiel mit dem Ver-
handlungspartner ist durchaus möglich, jedoch ist  
dies nur eine von vier Strategieoptionen, die in diesem 
Buch vertieft werden. Nach meinem Verhandlungsver-
ständnis sollte das Verhältnis zum Verhandlungspart-
ner vor allem durch die gewählte Verhandlungsstrate-
gie bestimmt sein. Eine harte Verhandlungsstrategie 
ist dabei genauso opportun wie eine kooperative, 

eine kompromissorientierte oder eine kontrolliert-de-
fensive Strategie. Wir können sagen: Eine unbedingte 
Agilität in der Verhandlung »nach außen« ist nicht in 
allen Fällen zielführend, zum Beispiel dann, wenn Sie 
einen existierenden Wettbewerbsdruck über unter-
schiedliche Medien und Formate hinweg erfolgreich 
zu Ihrem Nutzen ausspielen wollen oder müssen.

Eine Toolbox wie diese wird nicht am grünen Tisch 
geschrieben. In dieses Buch sind viele sehr praktische 
Erfahrungen eingeflossen. Deshalb möchte ich an 
dieser Stelle auch den unzähligen Teilnehmer/innen 
meiner Verhandlungsseminare danken. Sie haben mir 
geholfen, immer besser auf den Punkt zu bringen, auf 
was es beim Verhandeln wirklich ankommt. Sie ha-
ben sich auf neue Verhandlungssimulationen und an-
spruchsvolle Rollenspiele eingelassen. Sie haben mit 
Ihren konkreten Fällen, Ihren Ideen und Ihrer Expe-
rimentierfreude dazu beigetragen, dass dieses Buch 
entstehen konnte.

Echte Verhandlungs-Expertise lebt vom agilen Hin-
terfragen der einen Erfahrungen. Versilbern Sie Ihre 
Erfolge und lassen Sie sich professionell unterstützen. 
Meine Kontaktdaten finden Sie im Autorenportrait am 
Ende des Buches! Ihr Valentin Nowotny
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