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Vorwort

Das vorliegende Buch analysiert das Themengebiet der Verhandlung in den
Bereichen: Allgemeine Grundlagen, Arten der Verhandlungssituation, Strategien,
Taktiken und Prozess. Damit zusammenhangend zeigt es auf, wie der Erfolg einer
Verhandlung gefordert werden kann. Weiterhin betrachtet es die Zusammenhange
zwischen Beeinflussung und den psychologischen Elementen einer Verhandlung:
Menschliche Urteilsfindung, Persuasion, sozialpsychologische Mechanismen und
Emotionen. Dabei erklart es fur diese Elemente, wie und auf der Basis welcher
Grundlagen Menschen beeinflusst werden konnen. Die dargestellten Erkenntnisse
werden beispielhaft in den fiktiven Fall der Verkaufsverhandlung einer Unterneh-
mensberatung integriert. AnschlieRend erfolgt eine ethische Beurteilung von Be-
einflussung in der Verhandlung. Aus dieser Beurteilung ergibt sich, dass Beein-
flussung nach dem teleologischen Ansatz ein neutrales, gebrauchsabhangiges
Werkzeug ist. Nach dem deontologischen Ansatz ist Beeinflussung jedoch be-
denklich und je nach Auspragung sogar unethisch. Den Abschluss dieses Buches
bildet eine Regelentwicklung fur einen verantwortungsbewussten Umgang mit
Beeinflussung in der Verhandlung gemald den Erkenntnissen der ethischen
Beurteilung. Dabei wurden die folgenden Regeln abgeleitet:

1. Der Zugewinn der eigenen Seite ist stets mit dem Verlust der Gegenseite

abzuwagen.

2. Die Darstellung der Eigenschaften entscheidungsrelevanter Punkte darf

nicht signifikant verzerrt werden.

3. Es durfen keine Lugen oder andere Formen der Tauschung angewandt

werden.
4. Das Wesen des Gegenubers darf nicht manipuliert werden.

5. Interne kognitive Prozesse des Gegenubers dirfen insoweit nicht bewusst
beeinflusst werden, dass diesem seine Informationsverarbeitung erschwert

wird.
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1 Einleitung
1.1 Gegenstand des Buches

Immer dann, wenn die Interessen zweier potenzieller Kooperationspartner in
unterschiedliche Richtungen zeigen, gilt es zu klaren, in welche Richtung sich
gemeinsame Bemuhungen zu entwickeln oder an welcher Stelle oppositare
Parteien sich zu treffen haben. Dieser Vorgang des Auslotens einer gemein-
samen Richtung oder eines Treffpunktes ist das Verhandeln. Fast jeder
Mensch tritt taglich in Verhandlungen. Nichtsdestotrotz wachst die Notwen-
digkeit der Verhandlung weiter an. Ob in der Wirtschaft oder privat, die meisten
Entscheidungen basieren auf Verhandlungen (vgl. Fisher/Patton/Ury, 2014,
23 f.). Dabei spielt es keine Rolle, ob diese in der Interaktion mehrerer
Personen oder intraindividuell stattfinden (Goodman, 2007, S.64). Das
Verhandeln ist folglich ein integraler Bestandteil des sozialen Lebens. Er-
schreckenderweise versagen jedoch die meisten Menschen auf der Grundlage
falscher Annahmen daran, Verhandlungslésungen zum beiderseitigen Vorteil
zu finden und lassen dadurch gewaltige monetare Summen auf dem
Verhandlungstisch zurlick (vgl. Thompson, 2006, S. 2). Wird au3erdem davon
ausgegangen, dass eine Partei sich ihrer Interessen und dem fur sie
bestmoglichen Ausgang einer Verhandlung bewusst ist, ist ebenfalls davon
auszugehen, dass es fur diese Partei von maligeblichem Nutzen ware, ihren

Verhandlungspartner ihren Interessen entsprechend zu beeinflussen.

Aufgrund der angefuhrten Relevanz des Themas, widmet sich dieses Buch
dem Verhandeln und den zur Beeinflussung nutzbaren psychologischen
Elementen einer Verhandlung. Da Beeinflussung, insbesondere in Verhand-
lungen, die Frage nach Verantwortung aufwirft, folgt neben der Analyse und
der Darstellung des Zusammenhangs beider Themen eine Betrachtung der
damit in Verbindung stehenden Ethik. Diese ermdglicht es, einseitiger und
egoistischer Gewinnorientierung, unter diesen Begriff kann auch die Verwen-
dung von Beeinflussung in Verhandlungen fallen, einen nachhaltigen und

verantwortungsbewussten Rahmen zu setzen (vgl. Graap, 2015, S. 2-4).
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1.2 Ziele des Buches

Ein Ziel dieses Buches ist, das Themengebiet der Verhandlung zu analysieren
und aufzuzeigen, wie damit zusammenhangend der potenzielle Verhandlungs-
erfolg geférdert werden kann. Weiterhin sollen die Zusammenhange zwischen
den psychologischen Elementen einer Verhandlung und Beeinflussung naher
beleuchtet werden. Ziel ist dabei, herauszuarbeiten, auf Basis welcher Grund-
lagen und wie eine Person beeinflusst werden kann. Zudem soll anhand des
Falls einer fiktiven Unternehmensberatung gezeigt werden, wie diese Formen
der Beeinflussung in eine Verhandlung integriert werden kénnen. Im weiteren
Verlauf soll die Verwendung von Beeinflussung in einer Verhandlung ethisch
beurteilt werden, um zu klaren, ob der Gebrauch von Beeinflussung in einer
Verhandlung ethisch vertretbar ist. Das abschlielRende Ziel ist die Regelent-
wicklung fur einen verantwortungsbewussten Umgang mit Beeinflussung in

der Verhandlung.

1.3 Abgrenzung des Buches

Der Fokus beim Verhandeln soll, soweit nicht anders beschrieben, stets auf
der personlichen Verhandlung mit lediglich zwei Verhandlungsparteien liegen.
Auch der angenommene Verhandlungsgegenstand soll, sofern nicht anders
beschrieben, stets wirtschaftlicher Natur sein. Psychologische Grundlagen
sollen nur insoweit dargestellt werden, dass sie sich fur eine beeinflussende
Verwendung in der Verhandlung nutzen lassen. In diesem Buch sollen
hauptsachlich verbale Formen der Beeinflussung Beachtung finden. Betrach-
tet werden ausschlieB3lich die psychologischen Verhandlungselemente:
Menschliche Urteilsfindung, Persuasion, sozialpsychologische Mechanismen
und Emotionen. Auf eine historische Betrachtung der Psychologie im Feld der
Verhandlung soll aufgrund des Mangels an praktischer Relevanz verzichtet
werden. Betrachtungsobjekt der psychologischen Wirkmechanismen ist
grundsatzlich ausschliellich der zu beeinflussende Verhandlungspartner. Die
Ethik soll lediglich so detailliert erlautert werden, dass sie flir die Beurteilung

von Beeinflussungstechniken in der Verhandlung dienlich ist. Kernelemente
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und Malstabe der ethischen Betrachtung sollen dabei Wahrheit, Freiheit,

Muandigkeit und Verantwortung sein.

14 Methodik und Uberblick iiber das Buch

In Kapitel 2 wird das Themengebiet der Verhandlung analysiert und
dargestellt, wie der Erfolg einer Verhandlung optimiert werden kann. Kapitel 3
befasst sich mit dem Themengebiet des Beeinflussens, um herauszustellen,
auf Basis welcher Grundlagen eine Person beeinflusst werden kann. In Kapitel
4 wird deduziert, wie sich diese herausgearbeiteten Formen der Beeinflussung
beispielhaft anhand eines fiktiven Falls in einer Verhandlung anwenden
lassen. In Kapitel 5 werden Mundigkeit, Freiheit und Manipulation definiert und
zur ethischen Betrachtung von Beeinflussungstechniken in der Verhandlung
herangezogen. Aul3erdem werden Regeln fur einen verantwortungsbewussten
Umgang mit Beeinflussung in der Verhandlung erarbeitet. Kapitel 6 bildet mit

einer Zusammenfassung der Ergebnisse den Schluss des Buches.

13



2 Eine Analyse der Verhandlung

21 Grundlegendes zur Verhandlung

2.1.1  Eine Definition des Verhandelns

Als Verhandeln beschreibt sich ein Interaktionsprozess, welcher die Entschei-
dungsfindung mindestens zweier Parteien beinhaltet, die auf die Losung der
oftmals oppositaren Interessen beider Parteien abzielt. Ferner wird beim Ver-
handeln zwischen Feilschen oder distributivem Verhandeln, dieses ist wettbe-
werbsorientiert und lauft auf ein Win-Lose-Ergebnis hinaus, und integrativem
Verhandeln unterschieden, bei dem durch den Versuch des Findens einer fur
alle Parteien zutraglichen Losung ein Win-Win-Ergebnis entsteht (vgl. Lewicki/
Saunders/Barry, 2015, S. 3).

2.1.2 Die Merkmale einer Verhandlungssituation

Eine Verhandlungssituation kennzeichnet sich durch die folgenden sechs
Merkmale (vgl. Lewicki/Saunders/Barry, 2015, S. 7-9):

1. In einer Verhandlungssituation treffen mindestens zwei Verhandlungs-

parteien aufeinander.

2. Es besteht ein Interessenskonflikt zwischen den Parteien, da diese

unterschiedliche Ziele verfolgen.

3. Die Teilnahme an der Verhandlung ist freiwillig und kommt durch die

Maoglichkeit zustande, die eigene Situation verbessern zu kénnen.

4. Die Verhandlungssituation kennzeichnet sich durch ein stetes Geben
und Nehmen, bei welchem die Verhandlungsfuhrer Kompromisse ein-
gehen und so von ihrer urspringlichen Position abricken, um sich
zwischen den Anfangspositionen zu treffen. Allerdings gibt es auch die
Maoglichkeit eine Losung zu finden, welche die Interessen aller Parteien

uneingeschrankt befriedigt.
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