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Vorwort

Wer dieses Buch in der Hand halt, wird vielleicht Unerwartetes oder auch Provo-
kantes entdecken. Und das ist gut so. Das Buch soll zum Nachdenken anregen,
dazu, die Perspektive auf das Thema Verhandeln zu dndern und es in ein neues
und der Dynamik der gegenwadrtigen Entwicklungen angemessenes Licht zu
riicken.

Viel zu lange kduen Ratgeber iiber Kommunikation und Verhandlung im Wirt-
schaftskontext dieselben Phrasen wieder. Wer sich mit dem Thema schon einmal
auseinandergesetzt hat, wird das Harvard-Verhandlungs-Modell entdeckt haben.
Es versucht, Sachlichkeit bei der Verhandlung in den Vordergrund zu riicken. Es
leitet uns an, das Problem oder die Verhandlungssache mdglichst rational zu
betrachten und von der Person, mit der wir verhandeln, zu trennen. Im besten
Fall fiihrt dies zur Vermeidung von Konflikten und tragt zu guten Geschdiftsbezie-
hungen bei. Im schlimmsten Fall fiihrt dies dazu, dass wir unsere Gefiihle ver-
drangen, Beziehung und Personlichkeit als entscheidendes Ziinglein an der Ver-
handlungswaage vergessen und die Ergebnisse der Verhandlung nur recht kurz
Friichte tragen. Ein weiteres wichtiges Prinzip des Modells ist Win-win. Wie oft
haben Sie das nun schon gehort? Wir plappern Win-win nach, ohne wirklich ver-
standen zu haben, was es eigentlich bedeutet. Was darunter in der Regel verstan-
den wird, ist »gewinneng, »profitieren«, »wachsen« - natiirlich so, dass die Partner
dasselbe Recht darauf haben wie wir. So weit, so gut. Immerhin hat es sich durch-
gesetzt, dass es nachhaltiger ist, diejenigen, mit denen man Geschifte machen
mochte, nicht tiber den Tisch zu ziehen und nur nach seinem eigenen Vorteil zu
trachten.

Hintergrund ist hier jedoch kein epochaler Paradigmenwechsel hin zum Al-
truismus. Vielmehr geht es um ein neues Reaktionskonzept, um weiter wie bisher
die Maximierung von Profiten zu erreichen. Was dabei leider zu kurz kommt, ist,
dass wir in jeder Verhandlung auch die Qualitdt unserer Beziehungen zu uns
selbst und zu anderen beeinflussen. Dariiber wird weder gesprochen, noch gibt
es dazu im Harvard-Modell einen Hinweis.

Wir erschaffen uns mit der Art, wie wir unsere Interessen durchsetzen, unsere
Wirklichkeit. Und mit der erschaffenen Wirklichkeit bauen wir uns die Welt, wie
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sie uns, aber vielleicht nicht den anderen, gefdllt. Wieviel wissen wir von den
wirklichen Interessen unserer Gesprachs- oder Verhandlungspartner? Wie inte-
ressiert sind wir eigentlich an ihnen? Und sind sie {iberhaupt in der Lage, ihre
Interessen zu dufRern? Der Hinweis des Harvard-Modells darauf, dass wir Interes-
sen erfragen und verstehen sollten, ist goldrichtig und wichtig. Leider mangelt es
uns hier an authentischer Verbindung zueinander und an Verantwortung fiirein-
ander. Die Lage, in der wir uns selbst befinden, in der sich unser Unternehmen
befindet, aber auch die Welt an sich, haben wir - jeder einzelne von uns - durch
diesen Mangel mit befordert und erschaffen.

Diese Aussage allein bewirkt schon massiven Widerspruch. Sie sagen jetzt
vielleicht: Was hat beispielsweise die Armut der anderen mit mir zu tun? Dafiir
ist jeder selbst verantwortlich. Ich fiihre diese Haltung darauf zuriick, dass wir
nicht mehr fiihlen wollen, diirfen, sollen. Daher reden wir ununterbrochen,
anstatt zuzuhoren. Denn das Zuhoren ermoglicht, dass unsere Gefiihle Raum
bekommen. Mit unserer Art zu kommunizieren, mit dem, was wir sagen oder was
wir nicht sagen, erschaffen wir uns unsere Realitdt. Das Nicht-Gesagte hat nim-
lich haufig etwas mit dem zu tun, was wir fiihlen. Und das behalten wir tunlichst
fiir uns. Emotionen gelten als unprofessionell, weil sie nicht messerscharf und
wettbewerbsorientiert sind. Und weil sie langsam sind. Zeit haben wir nicht, Zeit
zum Fiihlen schon gar nicht. Aufierdem ist das Fiihlen auch nur etwas fiir Frauen
- deshalb sitzen auch nur wenige Frauen in Aufsichtsraten borsennotierter Unter-
nehmen. Zu provokant? Keineswegs. Sprechen Sie einmal von Gefiihlen bei einer
Verhandlung und sehen Sie zu, wie sich die Gesichter Ihrer Verhandlungspartner
von geschockt zu belustigt verwandeln. Wenn eine Frau Gefiihle dufiert, erntet sie
siiffisantes Lacheln und mdglicherweise wird sie kein zweites Mal zur Sitzung
oder zum Gesprach mit ihrem Vorgesetzten eingeladen. Niemand mochte lacher-
lich gemacht werden. Daher werden Bauchgefiihl oder Intuition als Radar fiir Ent-
scheidungen systematisch abgestellt. Und doch beginnt jede Handlung dort, in
unserer eigenen, individuellen Gefiihlszentrale. Jede Entscheidung, jede Kommu-
nikationshandlung basiert auf einer ganz eigenen und von Mensch zu Mensch
unterschiedlichen emotionalen Ausgangsbasis. Daher miissen wir bei uns als
Individuum anfangen, die Dinge zu dndern, die uns stéren. Und wir brauchen
eine neue Bewertung von Gefiihl und Intuition in der Verhandlung, denn sonst
verkommt der praktische Hinweis des Harvard-Modells zur zweitbesten Losung
(sollte die Verhandlung scheitern), zu einer grundsatzlichen Exit-Strategie und zu
Misstrauen.

Wiahrend der vielen internationalen Verhandlungen in konfliktreichen und
schwierigen Kontexten, an denen ich als Beraterin teilnehmen durfte, habe ich
gelernt, wie wichtig es ist, unsere Verhandlungskultur zu tiberdenken und zu ver-
andern. Ich habe gesehen und miterlebt, welche Konsequenzen aus Verhand-
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lungsergebnissen resultieren, die die Bediirfnisse der Beteiligten nicht oder unzu-
reichend beriicksichtigt haben. Ich habe gespiirt, wie viele Zerwiirfnisse und
Konflikte auf Basis von verdrangten oder nicht wahrgenommenen Gefiihlen ent-
standen sind. In vielen Verhandlungen wurden genau die entscheidenden
Momente verpasst, in denen Menschlichkeit und Kooperation das Rad der
Geschichte in eine fiir alle positive Richtung hdtten drehen kénnen. Sie wurden
verpasst, weil die Ressource Gefiihl nicht mit einbezogen wurde. Ich habe aber
auch herzerwarmende, humor- und hoffnungsvolle Situationen erlebt, in denen
Verhandeln eine mit Leichtigkeit und Freude einhergehende Aktivitdt war, die alle
Beteiligten vorangebracht hat und aus der sich viel Kraft, Hoffnung und positive
Verdnderung entwickelte - und die Bereitschaft zu Gemeinsamkeit. Manche die-
ser Geschichten mochte ich in diesem Buch mit Thnen teilen.

Das Buch méchte dazu anregen, Verhandlungen als das wichtigste Instrument
der Zukunftsgestaltung des Menschen neu zu bewerten. Es mochte das Harvard-
Modell nicht abschaffen, sondern erganzen und erweitern.

Empathisch und unter Einsatz von Gefiihl und Intuition zu verhandeln, ist ein
Weg zur Weiterentwicklung unserer Wirtschaft, Politik, ja sogar der mensch-
lichen Zivilisation. Wir brauchen eine (R)Evolution darin, wie wir zu Ergebnissen
kommen. Wir brauchen eine neue Verhandlungskultur! Eine neue Verhandlungs-
kultur erschafft eine neue Wirtschaftskultur und er6ffnet neue, vielleicht noch
nicht gedachte Chancen fiir Prosperitdt im qualitativen statt im quantitativen
Sinn. Diese neue Qualitat entsteht in einem ganzheitlichen Entwicklungs-Pro-
zess, in dem Intuition und Gefiihl wieder einen Platz bekommen. Dazu mochte
dieses Buch beitragen. Auflerdem ist es ein Buch fiir die Praxis, das Sie zum
Anwenden der hier vorgeschlagenen Ansdtze und Methoden anregen mdchte.

Im ersten Teil des Buches beschreibe ich die Notwendigkeit einer neuen Ver-
handlungskultur. Danach leite ich iiber in Grundsdtzliches zum Thema Verhand-
lungsfiihrung. Anschlieflend gehe ich auf Emotionen und Gefiihle, Intuition und
personliche Entwicklung als wichtige Pfeiler einer neuen Verhandlungskultur ein
und beschreibe dann die Stérquellen und Verhinderungen einer gelungenen Ver-
handlung und wie damit umgegangen werden konnte. Abschlieftend gehe ich auf
die notwendigen geistigen Qualitdten einer intuitiv und ergebnisorientiert gestal-
teten Verhandlung ein und schliefe mit einem Ausblick ab. Sie finden am Ende
des Buches einen Werkzeugkasten mit verschiedenen hilfreichen Ubungen.

Lesen Sie es von Anfang bis Ende durch und iiben Sie, so oft Sie konnen. Set-
zen Sie Stiick fiir Stiick die Ansdtze und Vorschldge in Verhandlungssituationen
um. Uben Sie zu Hause, mit der Familie und mit Freunden und {iben Sie mit Kol-
leginnen und Kollegen. Lassen Sie sich Riickmeldungen geben, wie sich Ihre Art
zu verhandeln verdndert, und schreiben Sie das auf, was Ihnen wahrend der Aus-
einandersetzung mit dem Buch durch den Kopf geht. Es wird nicht immer leicht
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sein, das anzuwenden, was ich hier vorschlage. Es wird auch wehtun und Sie
werden Widerstdnden begegnen, inneren Schweinehunden und ldngst vergesse-
nen Schlachten, die Sie sieg- oder verlustreich ausgefochten haben. Dennoch
lohnt es sich, das zu hinterfragen, was Sie bisher als Verhandlung verstanden
haben, und die eigenen Gefiihle als Quelle des inneren Wachstums zu ergriinden.
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