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Vorwort zur 2. Auflage

Wir alle verhandeln tagtaglich: am Arbeitsplatz mit Kollegen, mit
den Vertretern eines anderen Unternehmens, beim Einkaufen, oder
privat mit unserem Lebenspartner oder einem Freund. Die wenigs-
ten von uns haben Verhandeln jedoch trainiert oder sich mit dem
Verhandeln konzeptionell beschiftigt. Haufig wird sogar angenom-
men, dass man Verhandeln weder lernen noch lehren kénne. Ent-
weder man sei eben ein guter Verhandler, so die Uberlegung, oder
man sei es nicht.

Diese Einschitzung ist falsch. Verhandeln kann man sowohl unter-
richten als auch lernen. Mit diesem Buch wollen wir Thnen helfen,
in Zukunft besser zu verhandeln. Wir wollen Sie dabei unterstiitzen,
Thre Fahigkeit zur zielgerichteten Steuerung von Verhandlungspro-
zessen, also zum Verhandlungsmanagement, zu entwickeln und zu
optimieren.

Zwar ist Verhandeln eher ein Handwerk als eine Wissenschaft. Aber
auch ein guter Handwerker wird man nicht allein durch praktisches
Uben. Man benotigt auch Wissen, Konzepte und Verstindnis, wel-
che die eigene praktische Titigkeit anleiten. Unser Ziel ist es, Ihnen
dieses Wissen, diese Konzepte und dieses Verstindnis fiir das Ver-
handlungsmanagement zu vermitteln.

Seit etwa 40 Jahren sind Verhandlungen Gegenstand der Forschung
in unterschiedlichen Disziplinen, insbesondere der Spieltheorie, der
Wirtschaftswissenschaft, der Kognitionspsychologie und der Kom-
munikationstheorie. Der Ertrag dieser Forschungen, zu denen wir
selbst beitragen, ist in dieses Buch eingeflossen. Er ist die Grundlage,
um durch Training und reflektierte Erfahrung ein besserer Verhand-
ler zu werden.

Das Buch wird geprigt von den vielfiltigen Verhandlungserfahrun-
gen, die wir in unterschiedlichen Rollen als Unternehmer, Unter-
nehmensberater, Rechtsanwilte, Schiedsrichter oder Mediatoren
iiber einen langen Zeitraum sammeln konnten. Eingeflossen sind
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auch unsere langjidhrigen Erfahr g EA@kLB(lI—JngbLHA&I\LQLU NG

nunmehr iiber 20 Jahren haben wir auf der Grundlage der in diesem
Buch vorgestellten Konzepte Verhandlungsworkshops vor allem fiir
Unternehmen und Unternehmensberater, Rechtsanwaltssozietiten
und offentliche Institutionen sowie an Universititen und fiir
Rechtsreferendare durchgefiihrt. Das, was wir dort gelernt haben,
finden Sie in diesem Buch.

Zum Zustandekommen des Buches haben viele beigetragen, denen
wir gerne danken mochten. An erster Stelle stehen insoweit die Teil-
nehmer der soeben genannten Verhandlungsworkshops. Die kriti-
sche Diskussion von Verhandlungskonzepten in und mit einer
interessierten Gruppe und das Ausprobieren dieser Konzepte in Ver-
handlungssimulationen war und ist fiir uns eine Quelle reichhaltiger
Erfahrungen und intellektueller Stimulation. Zu danken haben wir
auch den Freunden und Kollegen, die das ganze Buch oder einzelne
Kapitel im Entwurf gelesen und Verbesserungsvorschlige gemacht
haben: Martin Fries, Andreas Hacke, Jacqueline Kersten, Matthias
Prause und Johanna Stark.

Die erste Auflage des Buches ist vom Markt sehr gut aufgenommen
worden. Fiir die zweite Auflage haben wir neuere Literatur nachge-
tragen, aktuelle Beispiele eingefiigt und weiter gesammelte Verhand-
lungserfahrungen einfliefen lassen. Zu einer Veridnderung der
Grundstruktur des Werkes hatten wir keinen Anlass: Sie hat sich be-
wihrt. Zu danken haben wir Johanna Stark fiir redaktionelle Unter-
stiitzung. Uber Kritik und Anregungen freuen wir uns.

Hamburg, Miinchen/Oxford und Berlin
August 2016 Christian Biihring-Uhle
Horst Eidenmiiller
Andreas Nelle
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