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Dieses Buch widmen wir unseren lieben Kindern:
von Don: Sandy, Scott und Kevin 

von George: Taylor und Austin 
Sie haben uns viel Freude gebracht, 

und dafür lieben wir sie. Wir haben auch viel 
von ihnen gelernt. Dafür sind wir ihnen dankbar.

Doch am allermeisten lieben wir Sie – unsere Leser –, 
einfach, weil Sie so sind, wie Sie sind.
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VORWORT

Wenn es ums Verhandeln geht, denken die meisten 
Menschen an die Begriff e Gewinnen oder Verlieren. Sie 
glauben, dass dabei nur einer gewinnen kann, während 
der andere verliert. Viele assoziieren Verhandlungskompe-
tenz sogar mit der Fähigkeit, andere »über den Tisch zu zie-
hen«. 

Doch genau darum geht es in diesem Buch nicht! Eine un-
serer wichtigsten Botschaft en lautet, dass man mit anderen 
Menschen auch verhandeln kann, ohne sie dabei in irgend-
einer Form hereinzulegen oder selbst hereingelegt zu wer-
den. Statt sich darum zu streiten, wer das größte Stück vom 
Kuchen abbekommt, kann man nämlich zusammen auch 
einen größeren Kuchen backen – von dem beide Parteien 
etwas haben. In diesem Buch erfahren Sie, wie das geht.

Vielleicht sind Sie der Meinung, kein Verhandlungsge-
schick zu benötigen. Denn viele Menschen glauben, allein 
mit einem charmanten Lächeln und ein paar netten Worten 
ans Ziel zu kommen; sie vertrauen darauf, dass ihre guten 
Absichten automatisch zu positiven Ergebnissen führen 
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10 Vorwort

werden. Kooperation ist zwar ein nobles Ziel, doch wenn auf 
der anderen Seite des Verhandlungstisches ein knallharter, 
konkurrenzorientierter Mensch sitzt, der nicht das geringste 
Interesse an Kooperation hat, nützen Ihnen Charme und 
gute Absichten genauso wenig wie jemandem, der auf den 
Gleisen steht und mit einem herannahenden Zug zu verhan-
deln versucht. Sie müssen in der Lage sein, rechtzeitig zu er-
kennen, mit was für einem Verhandlungstyp Sie es zu tun 
haben, und dann genau die Strategie einsetzen, die zu Ihrem 
Gegenüber passt. Dieses Buch zeigt Ihnen, wie es Ihnen ge-
lingen kann, den heranbrausenden Zug rechtzeitig zu erken-
nen und einzusteigen, statt sich von ihm überfahren zu las-
sen.

Außerdem werden Sie eine Verhandlungsmatrix kennen-
lernen, mit deren Hilfe Sie herausfi nden können, welche der 
vier Verhandlungsstrategien – Vermeidung, Anpassung, 
Konkurrenz und Kooperation – Ihr Gesprächspartner an-
wendet. Wenn Sie die Strategie Ihres Gegenübers richtig ein-
schätzen können, werden Sie Ihr Ziel eher erreichen – und 
die Beziehung zu Ihrem Verhandlungspartner wird sich da-
durch sogar noch verbessern. Sobald Ihnen diese Fähigkeit 
einmal in Fleisch und Blut übergegangen ist, werden Sie ein 
Leben lang davon profi tieren. Sie werden besser zuhören, 
andere Menschen und deren Ziele besser beurteilen können 
und immer die richtige Strategie fi nden, mit der sich die 
bestmöglichen Resultate erzielen lassen.

Also befreien Sie sich von Ihrer »Verhandlungsphobie«. 
Lesen Sie dieses Buch, machen Sie sich auf den Weg zu mehr 
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 Vorwort  11

Kooperation und Erfolg – und genießen Sie diese Entde-
ckungsreise!

Dr. Ken Blanchard, 
Co-Autor des Buches 
Der Minuten-Manage  r®
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