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VORWORT
von Frank Dopheide

Das Leben ist reine Verhandlungssache

Forrest Gump hat Recht. Das Leben ist wie eine Schachtel Pra-
linen. Man weif3 nie, was man kriegt. Allerdings kann man im
Falle eines Falles ja immer noch nachverhandeln, kurz mal das
Ablaufdatum zur Sprache bringen und sich auf einen Preisnachlass
einigen. Das Schicksal schldgt nur zu, wenn Sie nicht vorbereitet
sind, dem Schwinger auszuweichen und dem Schicksal selbst eine
reinzuhauen. Das Berufsleben ist ja kein Ponyhof.

Es ist eher eine Frage von Geben und Nehmen. Damit sind wir
beim Thema. Verhandlungsgeschick ist eine sichere Methode, mehr
rauszuholen - in erster Linie fiir sich. Mehr Nehmen und weniger
Geben. Darauf kommt es an. Wer mit allen Wassern gewaschen ist,
der macht alle nass. Ein Ansporn fiir Menschen, die wissen, wie
man auf die Gewinnerstrale kommt. Theoretisch.

Denn wie es der Zufall so will, werden Pline meist ohne aktive
Mitwirkung der Realitat geschmiedet. Tja, da fingt das Problem
schon an. Es kommt immer anders, als man denkt.

Dr. Ungeplant sitzt stets mit am Verhandlungstisch. Und da meist
ganz vorne — auf dem Chefsessel.

Wir ahnen: Karriere zu machen, ist in Wirklichkeit noch kompli-
zierter als Management-Biicher zu lesen. Thr Verhandlungsgeschick
entscheidet, wie hoch Sie die Karriereleiter klettern. Wir kennen das
Spiel. Es beginnt Montagmorgen, schon vor dem ersten Meeting.



Vorwort

Wenn drei Kolleg*innen mit vier Interessen und fiinf verdeckten
Motiven im Besprechungsraum zusammenkommen, um das Beste
fiur das Unternehmen zu machen. Wenn da nur nicht der Kunde
wire, der »noch einmal dariiber schlafen« mochte. Der Chef, der
»eigentlich schon entschieden« hat. Die Kollegin, die »nur eine kur-
ze Riickfrage« hat. Und der Wettbewerber, der plotzlich ein Angebot
vorlegt, das rechnerisch unmdoglich ist.

Die Wahrheit lautet: Wirtschaft ist wie das Leben selbst — unkal-
kulierbar. Darum ist dieses Buch so erfrischend und hilfreich. Dr.
Thomas Effert taucht mit uns nicht in die sterile Welt theoretischer
Verhandlungsmodelle ein, die reibungslos unter Laborbedingungen
und auf PowerPoint-Charts funktionieren und nur ein paar Flip-
charts und bunte Moderationskarten brauchen, um Strategien auf
direktem Weg zum Erfolg zu fiithren. Er lenkt seinen geschulten
und unseren neugierigen Blick dorthin, wo sich Wirtschaft und
Karriere wirklich entscheiden: unter die Oberfliache. Mitten hinein
in die verborgene Welt menschlicher Eitelkeiten, Machtspiele und
taktischer Winkelziige, ohne die keine Verhandlung der Welt je
zum Abschluss gebracht worden wire. Win-Win ist was fiir Loser.

Wir lernen, wie der Hase wirklich lduft und wohin uns falsche
Ambitionen, Hoffnungen und Selbstiiberschatzung fiihren kénnen.
Erkenntnisreiche Geschichten aus dem Hamsterrad der Corporate
World. Jedoch ist der Lesegenuss nicht ganz ungefihrlich. Es besteht
die reale Gefahr, dass wir uns darin wiedererkennen. Also, Achtung!

Doch der Schrecken ist es wert. So begreifen wir auf unterhaltsa-
me und kluge Art, was am Ende den Unterschied macht. Die Dinge,
auf die es wirklich ankommt. Probieren Sie es am eigenen Korper
und der eigenen Karriere aus. Nutzen Sie die wirkungsvollsten Me-
chanismen erfolgreicher Verhandlungsfithrung und -verfiihrung als
Werkzeuge, um an Threm eigenen Leben und der eigenen Karriere
zu schrauben. Auch kleine, miese Tricks konnen zu grofen Erfolgen
fithren. Das ist ja der Spafl. Wo alle auf die Karriereleiter blicken,
zimmern Sie sich damit kurzerhand ein Sprungbrett.



Vorwort

Die Zukunft ist unplanbar, also planen Sie das mit ein. Denn
wenn eines Tages das Schicksal an Thre Tiir klopft, ist es ratsam,
immer ein Ass im Armel zu haben, mit dem man als Gewinner vom
Spieltisch geht. Und falls das nicht gelingt, lesen Sie hier einfach
noch einmal nach. Viel Vergniigen!

Frank Dopheide, Griinder von human unlimited, Kolumnist im
Handelsblatt und Autor von Gott ist ein Kreativer — kein Controller



