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V

Vorwort

Verhandlungsführung ist keine abstrakte Theorie – sie ist gelebte Praxis.

Sie entfaltet sich in echten Gesprächen, unter Druck, zwischen Men-
schen mit unterschiedlichen Interessen. In der Praxis nimmt sie Gestalt 
an und wird greifbar.

Die in diesem Buch beschriebenen Verhandlungsfälle sind frei erfun-
den, orientieren sich jedoch an realistischen Szenarien aus der Praxis. 
Ihre Essenz bleibt authentisch: Sie zeigen, worauf es in Verhandlungen 
wirklich ankommt.

Dieses Buch verfolgt nicht das Ziel, eine neue, theoretische Verhand-
lungsmethodik zu entwickeln. Es verzichtet bewusst auf theoretischen 
Ballast und konzentriert sich auf praxisnahe, erprobte Ansätze, die 
Ihnen in kritischen Situationen helfen.

Was erwartet Sie in diesem Buch?
Lernen Sie anhand realitätsnaher Szenarien, worauf es in schwierigen 
Verhandlungen ankommt – sei es im Umgang mit harten Forderungen, 
emotionalen Dynamiken oder taktischen Manövern der Gegenseite. Sie 
werden erkennen, wann offene Fragen kontraproduktiv sind, weshalb 



Argumente oft weniger zählen als die richtige Forderung und wie Sie in 
schwierigen Verhandlungsmomenten die Kontrolle behalten.

Jede Verhandlung ist einzigartig – doch bestimmte Muster und Prin-
zipien wiederholen sich. Die im Buch behandelten Fallstudien zeigen 
typische Herausforderungen, die in komplexen Verhandlungssituatio-
nen auftreten:

•	 Die Gefahr zu früher Angebote (Kap.  1): Warum vorschnelle Zu-
geständnisse den Verhandlungsverlauf schwächen können und wie 
Sie Denkmodelle strategisch einsetzen.

•	 Den „richtigen“ Anker setzen (Kap.  2): Wie Sie Ihre Forderungen 
so positionieren, dass sie den Verhandlungsspielraum definieren, statt 
ihn ungewollt zu beschränken.

•	 Die Vorstellung eines Überläufer-Effekts (Kap.  3): Weshalb Ver-
handler manchmal unbewusst die Perspektive der Gegenseite über-
nehmen und welche internen Mechanismen dies verhindern.

•	 Das Risiko von offenen Fragen (Kap.  4): Wieso unüberlegte Fra-
getechniken Konflikte verstärken können und welche Ansätze Ihnen 
bessere Ergebnisse bringen.

•	 Die Kunst des Paraphrasierens (Kap.  5): Wie Sie emotionale Eska-
lationen vermeiden, Drohungen deeskalieren und Verhandlungen in 
eine produktive Richtung lenken.

•	 Die interne Nachbereitung (Kap.  6): Wie Teams emotionales Feed-
back vermeiden und aus kritischen Situationen wertvolle Informatio-
nen für zukünftige Verhandlungen gewinnen.

•	 Hinter den Kulissen – Die Macht inoffizieller Kanäle in Wirt-
schaft und Politik (Kap.  7): Warum informelle Verhandlungsebe-
nen in Wirtschaft und Politik so wirksam sind – und wie sich ein 
professioneller Back Channel aufbauen lässt.

•	 Digitale Verhandlungen mit Kriminellen (Kap.  8): Eine Einfüh-
rung in die Welt digitaler Erpressung und was sie über Krisenver-
handlungen lehrt.

•	 Der Mythos vom guten und bösen Bullen wird entzaubert (Kap.  
9): Warum diese Taktik oft mehr schadet als nützt und wie Sie statt-
dessen auf glaubwürdige Verhandlungsführung setzen.
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•	 Die Herausforderungen interkultureller Verhandlung (Kap.  10): 
Lernen Sie, Vertrauen systematisch aufzubauen und Missverständ-
nisse frühzeitig zu vermeiden.

•	 Das Acht-Felder-Modell (Kap. Kap.  11): Wie Sie mit dem vorge-
stellten Acht-Felder-Modell auch unter Druck den Überblick behal-
ten, Risiken steuern und schwierige Verhandlungen systematisch zum 
Erfolg führen.

•	 Und als Zusatzkapitel 50 bewährte Grundsätze (Kap.  12), die Sie 
sicher durch jede kritische Verhandlung unter Druck führen – kom-
pakt, praxisnah und direkt umsetzbar.

Diese und viele weitere Themen werden nicht nur theoretisch erläutert, 
sondern anhand konkreter Fallstudien in den einzelnen Kapiteln greif-
bar gemacht.

Nach über 20 Jahren intensiver Auseinandersetzung mit Verhand-
lungsliteratur und 15 Jahren Begleitung kritischer Verhandlungen habe 
ich eines gelernt: Erfolgreiche Verhandlungsführung basiert nicht auf 
starren Modellen, sondern auf der Fähigkeit, das richtige Wissen im 
richtigen Moment anzuwenden.

Die entscheidende Frage ist nicht, wie gut jemand Verhandlungsthe-
orien kennt, sondern ob die Person in einer Drucksituation die richti-
gen Impulse setzt. Das Buch „Verhandeln unter Druck: Ein praktischer 
Leitfaden“ liefert genau diese Impulse – kompakt, fundiert und direkt 
umsetzbar.

Die wichtigsten Grundsätze des Buches auf einen Blick:

1.	 Verhandlungen werden nicht am Tisch entschieden – sondern in der 
Vorbereitung. Erfolgreiche Verhandler denken in Prozessen, nicht nur 
in Argumenten.

2.	 Zugeständnisse sollten nicht ohne klare Gegenleistung gemacht wer-
den. Jeder Verhandlungsschritt braucht eine strategische Absicht.

3.	 Nicht die beste Lösung setzt sich durch, sondern die Lösung mit der 
stärksten Akzeptanz. Verhandlungspsychologie ist mindestens so wich-
tig wie wirtschaftliche Logik.
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4.	 Verhandeln bedeutet nicht, Kompromisse zu finden – sondern Mehr-
wert zu schaffen. Die besten Deals entstehen durch geschickte Kombi-
nation verschiedener Interessen.

5.	 Taktik schlägt Theorie. Es reicht nicht, eine Strategie zu haben – man 
muss sie auch flexibel anpassen und umsetzen können.

Machen Sie sich bereit für eine praxisnahe Reise durch die Welt der Ver-
handlungen – ungeschönt, realitätsnah und voller wertvoller Einsichten.1

1 Aus Gründen der besseren Lesbarkeit wird auf die gleichzeitige Verwendung der Sprachformen 
männlich, weiblich und divers verzichtet. Sämtliche Personenbezeichnungen gelten gleicherma-
ßen für alle Geschlechter.
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