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Vorwort

Liebe Leserin, lieber Leser,

das Buch, das Sie gerade in den Hénden halten, ist Teil eines einzigartigen Projektes
internationaler Zusammenarbeit von Verhandlungsexperten aller Kontinente. Und es
ist gleichzeitig ein origindr deutsches Verhandlungsbuch. Wie passt das zusammen?

Alain Lempereur, Mitglied des Executive Committee des weltweit fithrenden Ver-
handlungsinstituts Program on Negotiation an der Harvard Universitit, und Aurélien
Colson, nun Direktor des fithrenden Verhandlungsinstituts in Europa, hatten vor
20 Jahren einen Verhandlungsratgeber in franzosischer Sprache herausgegeben, der
den aktuellen Stand der Wissenschaft fiir Praktiker in Politik und Wirtschaft zusam-
menfassen sollte (Méthode de négociation, Dunod, 2004). Denn, wie die Forschung
zeigt, verhandeln in Europa noch viel zu viele Fach- und Fiithrungskrifte eher schlecht
als recht. Das fithrt zu unnétigen Konflikten und kostet viel Geld.

Ich kannte die englische Version dieses Buches (The First Move. A Negotiator’s
Companion, Wiley, 2010) und schétzte es sehr. Die Struktur macht es fiir Praktiker
leicht, konkrete Ideen zu entwickeln, wie man gerade schwierige Verhandlungen bes-
ser gestalten kann. Und es legt den Schwerpunkt auf das richtige Timing. Verhandeln
ist ein kommunikatives Schachspiel. In diesem Spiel ist es entscheidend, den richti-
gen Zug zur richtigen Zeit zu machen.

Besonders gut gefallen hat mir an dem Buch, dass es nicht wie so viele andere Bii-
cher so tut, als wére die Verhandlungswissenschaft in den USA erfunden worden und
wir Europder miissten jetzt von den Amerikanern lernen, wie Verhandeln funktio-
niert. Gerade Alain Lempereur hat Pionierarbeit geleistet, unsere europdischen Wur-
zeln der Verhandlungslehre zu erforschen. Und dadurch wissen wir heute, dass Per-
sonlichkeiten wie Richelieu, Calliéres, Pecquet, Bonnot de Mably und Talleyrand
Grundlagen gelegt haben fiir vieles, was heute professionelles Verhandeln ausmacht,
und was von der amerikanischen Verhandlungswissenschaft aufgegriffen und wieder-
entdeckt wurde. Professionelles Verhandeln ist eine européische Tradition. Und das
erste Verhandlungslehrbuch hat Calliéres geschrieben — ein Européer.

Das Buch ,, The First Move® ist heute in 15 Sprachen erhiltlich, unter anderem in
Chinesisch, Farsi und Schwedisch. Das Besondere ist, dass Alain und Aurélien das
Buch nicht einfach tibersetzen lassen wollen. Stattdessen suchen sie sich einen fithren-
den Verhandlungsexperten aus dem jeweiligen Land, der auf Basis ihrer Grundstruk-
tur eine eigene Version des Buches schreibt, die nicht nur sprachlich und mit Beispie-
len an die jeweilige Kultur angepasst ist, sondern auch inhaltliche Erweiterungen des
jeweiligen nationalen Autors enthdlt sowie dessen Erfahrung und spezielle Expertise
in den Verhandlungsansatz mit einbindet. Von daher ist es ein echtes internationales
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Projekt, dessen Fundament bisher 15 unterschiedliche Biicher realisiert hat und da-
mit auch beweist, dass der hier vorgestellte Verhandlungsansatz tatsachlich weltweit
kulturiibergreifend anwendbar ist.

Ich habe mich sehr gefreut, als mich Alain Lempereur, den ich 2005 auf der von
ihm an der ESSEC Business School zusammen mit Harvard PON veranstalteten Ver-
handlungskonferenz kennengelernt hatte, im Herbst 2023 fragte, ob ich die deutsche
Version dieses Buches schreiben méchte. Und natiirlich habe ich gerne zugesagt.
Wenn das Buch schon in Georgisch, Griechisch und Koreanisch verfiigbar ist, dann
wird es hochste Zeit, es auch im deutschen Sprachraum verfiigbar zu machen, der die
Verhandlungswissenschaft noch allzu oft stiefmiitterlich behandelt.

Dieser Ratgeber richtet sich an alle Praktiker, die messbar besser verhandeln wol-
len — und liefert dazu ein Konzept, das sich in der Praxis bewahrt hat und gleichzei-
tig auf dem neuesten wissenschaftlichen Stand ist. ,Theorien kennt man, mit Theo-
rien prahlt man nicht® habe ich im Studium bei meinem Professor Fritz Ossenbiihl
gelernt — und genau das ist das Prinzip dieses Buches. Es vermittelt so viel Theorie wie
notwendig fiir die erfolgreiche Verhandlungsfiihrung in der Praxis und belegt gleich-
zeitig die praktischen Ratschldge wissenschaftlich fundiert mit Endnoten, die dem In-
teressierten den Weg in die weltweite Verhandlungsliteratur weisen.

Eine Besonderheit in dieser deutschen Version sind die Tipps von 30 Praktikern.
Von fiithrenden Verhandlungswissenschaftlern tiber Spitzenpolitiker, vom Manager bis
zum Sternekoch reichen die Perspektiven, die diesem Buch zusitzliche Wiirze verlei-
hen. Wir danken ganz herzlich allen diesen geschitzten Freunden und Kollegen, die
dieses Buchprojekt mit ihren Expertentipps unterstiitzen.

Alain, Aurélien und ich verdanken unheimlich viel unseren Mentoren und Freun-
den in den USA, allen voran Jeanne Brett, Max Bazerman, Jared Curhan, Dan Druck-
man, Roger Fisher, Steve Goldberg, Sheila Heen, David Lax, Robert Mnookin, Jim Se-
benius, Guhan Subramanian, Larry Susskind, Leigh Thompson, William Ury, Mike
Wheeler, William Zartman und allen Kollegen des Program on Negotiation in Harvard.

Ich selbst habe in dieses Buch zusitzlich die Kenntnisse tiber Crisis Negotiations
eingebracht, die ich bei George Kohlrieser und meinem Freund, FBI Verhandlungs-
legende Gary Noesner, lernen durfte. Erganzt habe ich auflerdem Aspekte aus der
neurowissenschaftlichen Perspektive, die ich in meinem Studium beim unvergesse-
nen Gerhard Roth mitbekommen habe, und zur Emotionsregulation, die ich bei Dirk
W. Eilert, Lorenz Wohanka und Tom Andreas erworben habe. So hat dieses Buch
jetzt neue Unterkapitel tiber die Themen Teamverhandeln, Verhandlungsmacht und
Erfolgsfaktoren distributiven Verhandelns erhalten, die in der Originalversion noch
nicht enthalten waren.

Es gibt Verhandlerinnen und Verhandler, es gibt Managerinnen und Manager. Und
weil dies die Realitit ist, finden sich auch in diesem Buch alle Funktionen sowohl in
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mannlicher als auch in weiblicher Bezeichnung wieder. Wenn ausnahmsweise einmal
eine geschlechtsspezifische Bedeutung gemeint sein sollte, ist das ausdriicklich ver-
merkt. Ansonsten stellt die frauengerechte Formulierung dieses Buches fiir uns eine
Anerkenntnis der Tatsache dar, dass Frauen wertvolle Perspektiven in die Verhand-
lungen einbringen und daher gemischtgeschlechtliche Verhandlungsteams iiblicher-
weise die bessere Verhandlungsperformance in schwierigen Verhandlungen erzielen.

Ein ganz besonders herzlicher Dank aller drei Autoren gilt Michele Pekar, die die
englische Version des Buches ,,The First Move® editiert hat, auf der auch dieses Buch
griindet.

Danken mochten wir auch dem Programmleiter von Frankfurter Allgemeine Buch
Dr. Jens Seeling, unserer Lektorin Christine Bergmann und dem gesamten Buchteam
fiir das Vertrauen und die reibungslose kollegiale Zusammenarbeit.

Ein besonderer personlicher Dank geht an mein Team bei Verhandlungsperfor-
mance Consulting, Dominik Hoffmann, Denis Kittl, Oliver Paulick, Julia Schier und
Christian Wermke, mit dem ich seit 20 Jahren lernen und wachsen darf. Viele der
Konzepte sind in unserer kollegialen Diskussion gescharft worden. Oliver Paulick hat
auflerdem die Erstellung des Manuskriptes durch Feedback und intensive Korrektur-
arbeit in einer groflartigen Weise unterstiitzt.

Bevor wir Sie nun ins Buch entlassen, auf eine spannende Reise zu noch mehr
Leichtigkeit und Verhandlungsperformance in Ihren zukiinftigen Verhandlungen,
mochten wir drei Autoren noch unseren Familien danken, unseren Frauen und Kin-
dern. Es ist uns eine Herzensangelegenheit, Euch an dieser Stelle wissen zu lassen, wie
sehr wir Euch fiir Eure Grof3ziigigkeit dankbar sind, dass wir unseren Traum mit Eu-
rer Unterstiitzung leben diirfen — auch wenn das bedeutet, allzu oft nicht zu Hause zu
sein, wenn Thr uns gerne dort hattet.

Mainz, im Juli 2025
Andreas Winheller






