
Nasher_Deal_CC14.indd   1 29.02.2016   08:14:53



Jack Nasher

Deal!
Du gibst mir, was ich will!

Buch

Was haben Sie heute schon verhandelt? Sicher mehr als Sie glauben! Denn 
Ihr Leben besteht zum größten Teil aus Verhandlungen. Offensichtlichen 
wie versteckten. Sind Sie darauf nicht vorbereitet, zieht man Sie über den 
Tisch. Faule Kompromisse, schlechte Geschäfte und das Gefühl, hinter-

her schlauer zu sein: Damit ist jetzt Schluss!
Spiegel-Bestsellerautor Jack Nasher entschlüsselt in »Deal!« die Geheim-
nisse der erfolgreichsten Verhandler. Er zeigt Ihnen, wie Sie sich die sub-
tilen Tricks der Profis zunutze machen und nie mehr aufs verhandlungs-
psychologische Glatteis geraten. Denn wer ein Ass im Ärmel haben will, 

muss es vorher hineinstecken!

Autor

Jack Nasher, Jahrgang 1979, ist Wirtschaftspsychologe und Jurist. Er stu-
dierte und lehrte an der Oxford University und ist zurzeit Professor für 
Führung und Organisation an der Munich Business School. Jack Nasher 
berät internationale Unternehmen und hält weltweit Vorträge und Semi-
nare zu Kommunikation und Verhandlungstechnik. Der »Natural Born 
Dealmaker« ist einer der führenden Verhandlungsexperten im deutsch-
sprachigen Raum. Sein Buch »Durchschaut!« stand wochenlang auf der 
Spiegel-Bestsellerliste. Mit seinem psychologischen Wissen fasziniert er 

ein Millionenpublikum.

www.jacknasher.com

Nasher_Deal_CC14.indd   2 29.02.2016   08:14:53



Jack Nasher

Deal!
Du gibst mir, was ich will!

Nasher_Deal_CC14.indd   3 29.02.2016   08:14:53



Verlagsgruppe Random House FSC® N001967

5. Auflage
Taschenbuchausgabe März 2015

Wilhelm Goldmann Verlag, München,
in der Verlagsgruppe Random House GmbH,  

Neumarkter Str. 28, 81673 München
© 2013 der Originalausgabe Campus Verlag GmbH, Frankfurt am Main/New York

Umschlaggestaltung: Uno Werbeagentur, München
nach einem Enwurf von hauser lacour, Frankfurt am Main; Felix Kopp

Satz: Buch-Werkstatt GmbH, Bad Aibling
Druck und Bindung: GGP Media GmbH, Pößneck

KW · Herstellung: IH
Printed in Germany

ISBN 978-3-442-17471-3
www.goldmann-verlag.de

Besuchen Sie den Goldmann Verlag im Netz

        

Alle Ratschläge in diesem Buch wurden vom Autor und vom Verlag sorgfäl-
tig erwogen und geprüft. Eine Garantie kann dennoch nicht übernommen 
werden. Eine Haftung des Autors beziehungsweise des Verlags und seiner 
Beauftragten für Personen-, Sach- und Vermögensschäden ist daher aus-

geschlossen.

Der Verlag weist ausdrücklich darauf hin, dass im Text enthaltene externe Links 
vom Verlag nur bis zum Zeitpunkt der Buchveröffentlichung eingesehen wer-
den konnten. Auf spätere Veränderungen hat der Verlag  keinerlei Einfluss. 

Eine Haftung des Verlags ist daher ausgeschlossen.

Nasher_Deal_CC14.indd   4 29.02.2016   08:14:54



IN HALT

Ein lei tung  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  7

I. Die Macht . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  17

Macht ver ste hen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  19
Macht er hö hen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  35
Von der Macht zum Ziel . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  60

II. Die Kom mu ni ka ti on . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  69

Die Be zie hung zum  Ge gen über  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  71
Emo ti o nen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  98
In for ma ti o nen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  109
Al ter na ti ve Kom mu ni ka ti ons we ge  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  134

III. Die In te res sen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  143

Be kom men, was Sie  wirk lich wol len  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  145

IV. Die Tricks  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  191

An kern . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  193
Das Prin zip der  Ge gen sei tig keit . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  215
Fair ness . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  231
Fram ing  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  244

Nasher_Deal_CC14.indd   5 29.02.2016   08:14:54



6

In halt

V. Der Ab schluss  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  255

Over com mitm ent . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  257
Dro hun gen  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  267
Die gol de ne Brü cke . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  275
Die Schrift form . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  283

Nach wort  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  295
Das Puz zle zu sam men setzen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  304
Dank . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  307
An mer kun gen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  309
Li te ra tur  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  341
Register . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  365

Nasher_Deal_CC14.indd   6 29.02.2016   08:14:54



EIN LEI TUNG

»Alle Krie ge en den mit Ver hand lun gen.
Wa rum also nicht gleich ver han deln?«

Jawa har lal Neh ru

Vor vie len Jah ren starb ein wohl ha ben der Mann im Ori ent. 
Sei nen drei Söh nen hin ter ließ er sieb zehn Ka me le. In sei nem 
Tes ta ment ver füg te er, wie sie auf ge teilt wer den sol len: Der äl-
tes te Sohn sol le die Hälf te, der Zweit äl tes te ein Drit tel und der 
Jüngs te ein Neun tel der Ka me le er hal ten. Die Söh ne sa ßen am 
La ger feu er und be rat schlag ten sich, wie sie den Wil len des Va-
ters um set zen soll ten. Als sie nicht mehr wei terwuss ten, rie fen 
sie ei nen wei sen, al ten Mann um Hil fe. Der Wei se kam schon 
bald auf sei nem Ka mel an ge rit ten und sag te ih nen: »Ich gebe 
Euch mein Ka mel.« Die drei Brü der schau ten sich an und ver-
stan den nicht. Der alte Mann fuhr fort: »Nun be kommt der 
Äl tes te von Euch neun, der Zweit äl tes te sechs und der Jüngs-
te zwei Ka me le.« Ei nes blieb üb rig: und so ritt er auf sei nem 
Ka mel fort.

Wo ran den ken Sie, wenn Sie das Wort Ver hand lung hö ren? 
An ei nen gro ßen Kon fe renz tisch, an dem sich ein Dut zend 
Ma na ger mit ei nem Tross von An wäl ten ge gen über sitzen und 
über die Zer schla gung von Mil li ar den un ter neh men ver han-
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Ein lei tung

deln? An Staats chefs mit ei ner En tou ra ge von Staats sek re tä ren 
und Bot schaf tern, die über Grenz zie hun gen und die Lö sun gen 
eth ni scher Kon flik te be ra ten?

Sol che Sze na ri en gibt es, aber sie stel len le dig lich ei nen 
Bruch teil der re a len Ver hand lungs si tu a ti o nen dar. Tat säch lich 
ist jede Ver hand lung eine Ent schei dungs fin dung, bei der zwei 
oder meh re re Par tei en ver su chen, ihre ent ge gen ste hen den In-
te res sen zu lö sen.1

Un se re ers te Ver hand lung füh ren wir mit un se ren El tern: 
Wir brül len so lan ge, bis sie uns füt tern. Als Kin der wol len wir 
Cola trin ken, län ger wach blei ben und mehr Ta schen geld be-
kom men. Ein paar Jah re spä ter wol len wir un se re Haa re fär-
ben, bis Mit ter nacht aus ge hen und das Auto fah ren.

Sind wir er wach sen, geht es wei ter: Wel ches Fa mi li en au to 
kau fen wir? Wo hin fah ren wir in den Ur laub? Was es sen wir 
heu te? Sie ver han deln je des Mal, wenn ein Po li zist Sie an hält, 
Sie Ihr Park ti cket ver lo ren ha ben oder et was ohne Kas sen zet tel 
um tau schen wol len. Im Be ruf ver han deln Sie selbst ver ständ-
lich mit Kun den, Ver trieb lern oder Ein käu fern um Prei se und 
mit Ih rem Chef über Ihr Ge halt. Aber Sie ver han deln auch 
über die Um set zung neu er Ideen. Je des Mal, wenn Sie ver su-
chen, je man den von et was zu über zeu gen, ver han deln Sie – 
näm lich da rum, wer Recht hat.

»Was ha ben Sie heu te schon ver han delt?« Mit die ser Fra ge 
be gin ne ich mein Se mi nar zur Ver hand lungs tech nik, und erst 
lang sam wird al len be wusst, wie vie le All tags si tu a ti o nen ei-
gent lich Ver hand lung sze na ri en dar stel len – die Welt ist nichts 
als ein rie si ger Ver hand lungs tisch!2 Wis sen schaft ler ge hen da-
von aus, dass wir sage und schrei be knapp vier zig Stun den pro 
1

2
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Ein lei tung

Wo che ver han deln.3 Ob die se Zahl nun auf Sie zu trifft oder 
nicht: Sie ver han deln je den falls häu fig, und es wür de Ihr Le-
ben deut lich ver bes sern, wenn Sie je des Mal bes ser ab schnei-
den wür den.

Vie len Men schen aber ist es sehr un an ge nehm, sie be trach-
ten es als »Scha chern« und als et was, was auf ei nen Ba sar ge-
hört, si cher lich aber kei nen Platz in ih rem Le ben hat.

Im mer wenn sich mein af gha ni scher Groß va ter in Eng land 
auf hielt, muss te ihn mein On kel To oran, der da mals in Ox ford 
stu dier te, wie ein Pri vat sek re tär um sor gen. Er fuhr ihn, or ga ni-
sier te sei nen Tag und be glei te te ihn auf sei nen Ein kaufs tou ren. 
Wo im mer er ge ra de war, ob im vor nehms ten An tik la den oder 
im Kauf haus Marks & Spen cer, mein Groß va ter feilsch te stets. 
Er konn te nicht an ders. Mein On kel To oran, mitt ler wei le eher 
Eng län der als Ori en ta le, schäm te sich zu Tode: »Hier kann 
man nicht han deln«, sag te er im mer wie der. Umso er staun ter 
war er, dass mein Groß va ter fast im mer er folg reich war und 
so gut wie nie et was ohne Nach lass kauf te, ob es eine alte chi-
ne si sche Vase oder drei Glüh bir nen wa ren.4 Aber er blieb ein 
Ku ri o sum. Doch das war in den Acht zi ger jah ren.

Für West eu ro pä er war das Han deln frü her ein Spaß, den 
man sich im Ur laub in Ägyp ten oder Tu ne si en auf dem Ba sar 
mach te. Hier je doch war das Ver han deln et was für sehr arme 
oder sehr gei zi ge Men schen. Das hat sich mitt ler wei le völ lig 
ver än dert. Spä tes tens seit Ab schaff ung des Ra batt ge set zes ist 
es heu te fast schon un üb lich, nicht zu han deln, wenn man ei-
nen Fern se her oder ein Auto kauft.

Die Be reit schaft, be wusst zu ver han deln, er streckt sich auf 
die un ter schied lichs ten Le bens be rei che. Gei sel nah men wur-
3

4
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Ein lei tung

den noch vor we ni gen Jahr zehn ten re la tiv ein fach ge löst: Man 
gab den Gei sel neh mern ein paar Mi nu ten, und wenn sie nicht 
he raus ka men, wur de eben das Feu er er öff net – häu fig star ben 
da bei Gei seln, Gei sel neh mer und Po li zis ten. Das Vor ge hen hat 
sich seit dem ver än dert: Man nimmt sich Zeit für eine aus ge-
dehn te Ver hand lung.5 Nicht, weil die Po li zei ihre Lie be zu Gei-
sel neh mern ent deckt hat, son dern weil die Ver hand lung zu ei-
nem bes se ren Er geb nis führt – zu we ni ger To ten.

Als Kin dern wird uns bei ge bracht, dass je der am Ende das 
be kommt, was er ver dient. Die ses als Just-World-The o rie 6 (Prin-
zip der ge rech ten Welt) be kann te Phä no men ist ei ner der gro-
ßen Irr tü mer, die wir in uns tra gen. Aber ir gend wann fällt der 
Gro schen, und wir ver ste hen, dass wir nicht das be kom men, 
was wir ver die nen, son dern das, was wir ver han deln.7

Und so gibt es für fast al les zwei Prei se: den Preis für den-
je ni gen, der ver han delt, und den Preis für die an de ren. Da mit 
geht täg lich das Ge fühl ein her, dass wir bes ser hät ten ab schnei-
den kön nen, wenn wir nur ge wusst hät ten, wie. Wie un an ge-
nehm ist es, wenn wir eine Woh nung kau fen und spä ter er-
fah ren, dass un ser Nach bar für sei ne Woh nung 20 Pro zent 
we ni ger be zahl te, ein fach, weil er bes ser ver han delt hat? Wie 
wir in den un zäh li gen Ver hand lun gen von dem Mo ment un-
se res Auf ste hens bis zu dem un se res Zu bett ge hens agie ren, 
ent schei det da rü ber, ob wir uns als über vor teil ten Trot tel füh-
len oder als cle ve ren Herrn der Lage.8

Viel leicht den ken Sie, dass Sie häu fig gar nicht ver han deln 
kön nen, weil Sie es sich nicht mit Ih ren Kun den, Kol le gen oder 
Freun den ver scher zen wol len. Täu schen Sie sich nicht: Han-
deln kann eine Be zie hung so gar ver bes sern. Oder ha ben etwa 
5

6

7

8
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Ein lei tung

die je ni gen El tern eine bes se re Be zie hung zu ih ren Kin dern, 
die ih nen al les ge ben, was sie wol len?9

Kön nen wir als se ri ö se Men schen nicht auf das Han deln 
ver zich ten? Je der legt ein fach sein bes tes An ge bot vor und der 
an de re ent schei det sich. Der Ge ne ral Elec tric Ma na ger Lem uel 
Boul ware ver such te in den Fünf zi ger jah ren ge nau das, als er 
Ge werk schaf ten ein fai res An ge bot auf den Tisch leg te, ohne 
ei nen Ver hand lungs spiel raum zu bie ten.10 Sehr schnell wur de 
die se Me tho de ab fäl lig Boulw arism ge nannt, und sei ne Ge gen-
über re a gier ten mit Wut und Ra che ge lüs ten.11

Et was Ähn li ches ge schah in den frü hen Neun zi ger jah ren, 
als sich knapp 2000 ame ri ka ni sche Au to händ ler zu sam men-
schlos sen und sich zu ei ner Re gel ver pflich te ten: Je dem Kun-
den sol le von An fang an ein fai rer Preis ge nannt wer den, und 
man kön ne sich nun die schein bar läs ti ge Feil sche rei er spa-
ren.12 Das Er geb nis? Nach we ni gen Jah ren spran gen fast alle 
Händ ler ab, weil Kun den sich un fair be han delt fühl ten und ihr 
Auto lie ber dort kauf ten, wo man mit ih nen han del te.

Men schen füh len sich bes ser, wenn sie das Ge fühl ha ben, 
das Er geb nis der Ver hand lung be ein flus sen zu kön nen. So gar 
dann, wenn sie im Er geb nis mehr be zah len: Wenn Ver hand ler 
sehr hoch be gin nen und ei nem dann lang sam ent ge gen kom-
men, füh len sich die meis ten Kun den bes ser be han delt, als 
wenn ih nen ein fai rer Preis vor ge setzt wird, an dem es nichts 
zu rüt teln gibt.13

Men schen tun sehr viel da für, ihr Le ben zu ver län gern, 
aber nur sehr we nig, um es zu ver bes sern.14 Mit wirk sa men 
Ver hand lungs tech ni ken be schäf ti gen sich die we nigs ten. An 
Busi ness Schools sieht das an ders aus: Hier sind Ver hand-
9

10

11

12

13

14
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Ein lei tung

lungs se mi na re Pflicht und ge hö ren zu den be lieb tes ten Kur-
sen über haupt. Ist das viel leicht ei ner der Grün de, wes halb 
ihre Ab sol ven ten – Be ra ter, Ban ker, Ma na ger – so über durch-
schnitt lich viel mehr ver die nen als die Er folg reichs ten an de-
rer Fach rich tun gen? Un ab hän gig von Ih rem Be ruf und Ih rer 
Aus bil dung ist die Fä hig keit, gut zu ver han deln, der Weg, Wi-
der stän de aus zu räu men, die Sie da von ab hal ten, Ihr ganz per-
sön li ches Po ten zi al ab zu ru fen.

Mein letz tes Buch Durch schaut über das Ent lar ven von Lü-
gen hat sehr vie le Le ser in vie len Län dern der Welt er reicht. 
Wenn es kri ti siert wur de, dann fast im mer aus dem glei chen 
Grund: Es lie fe re kei ne neu en Er kennt nis se, al les, was in dem 
Buch stün de, sei en die Er geb nis se der Pra xis und For schung 
der letz ten Jahr zehn te. Dem kann ich nichts ent geg nen, denn 
ge nau so ist es. Wenn je der wie der bei Adam und Eva an fin-
ge, kä men wir auch nicht wei ter als Adam und Eva. Und so 
ist auch die ses Buch eine sys te ma ti sche Samm lung der um-
fang rei chen Er kennt nis se zu Ver hand lun gen. Ich ver tre te kei-
ne Ver hand lungs schu le und ver su che nicht, Sie von ei ner be-
son de ren The o rie zu über zeu gen. Mich in te res siert nur ei nes: 
Was funk ti o niert, und wie kann ich es nut zen?

Zwi schen die sen zwei Buch de ckeln fin den Sie die eff ek tivs-
ten Ver hand lungs tech ni ken, die Pra xis und For schung ent wi-
ckelt ha ben. Das um fang rei che Li te ra tur ver zeich nis zeigt Ih-
nen, dass Sie hier nicht we ni ger als das des til lier te Welt wis sen 
über Ver hand lungs tech ni ken in den Hän den hal ten.

Vie le Bei spie le stam men aus der Welt der Wirt schaft, was 
da ran liegt, dass Ver hand lungs for schung und -trai nings tra di-
ti o nell für das Wirt schafts le ben kon zi piert wer den. Al ler dings 
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Ein lei tung

wir ken die er folg rei chen Me cha nis men uni ver sal, ob Sie nun 
um eine Air line ver han deln oder um ei nen Ap fel. Her vor ra-
gen de Ver hand ler kön nen um al les her vor ra gend ver han deln 
und schlech te um nichts.15 Die bes ten Ver hand ler wis sen, was 
Macht in ei ner Ver hand lung be deu tet, und wie sie ihre Macht 
stei gern kön nen. Sie wis sen, wie man in ner halb we ni ger Au-
gen bli cke eine Be zie hung zum Ver hand lungs part ner auf baut. 
Die bes ten Ver hand ler ha ben die Fä hig keit, die In te res sen bei-
der Par tei en zu er ken nen, und das zu be kom men, was für sie 
den höchs ten Wert hat. Sie wis sen, wann sie das ers te An ge bot 
vor le gen und wann sie lie ber schwei gen soll ten. Sie be nut zen 
ob jek ti ve Stan dards zu ih ren Guns ten. Und sie wis sen, wie sie 
dem an de ren eine gol de ne Brü cke bau en, auf der er ih nen ent-
ge gen kom men kann.

Die Kunst des Ver han delns be steht da rin, wie man aus ei-
nem gro ßen Schlüs sel bund blitz schnell den pas sen den Schlüs-
sel er greift. Wenn Sie die fal schen Tech ni ken an wen den, ist es 
nicht nur, als ob Sie kei nen Schlüs sel hät ten, es ist noch viel 
schlim mer, da Sie sich in trü ge ri scher Si cher heit wie gen; so 
als ob Sie mit ei nem Stadt plan von Ham burg in Ber lin he rum-
fah ren wür den.

Mit den hier be schrie be nen Tech ni ken wer den Sie in gro ßen 
Ver hand lun gen Mil li o nen spa ren, aber auch aus den Zehn tau-
sen den klei ner Ver hand lun gen in Ih rem Le ben mit dem Ma xi-
mum he raus ge hen. In pri va ten An ge le gen hei ten wer den Sie 
Ihre Freun de und Fa mi lie von den Ur laubs or ten Ih rer Wahl 
über zeu gen und sich sel te ner strei ten. Si cher lich wer den Sie 
ei ni ge der hier be schrie be nen Me tho den schon ge nutzt ha ben. 
Aber bald wer den Sie ver ste hen, wa rum sie funk ti o nie ren, und 
15
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Ein lei tung

wie Sie sie am eff ek tivs ten ein set zen. Wie und ob Sie die se 
Tech ni ken ein set zen, ist selbst ver ständ lich Ihre Ent schei dung. 
Ich sage nie man dem, was er tun soll, ich zei ge Ih nen nur, was 
mög lich ist. Zu min dest hel fen Ih nen die be schrie be nen Tech-
ni ken zu er ken nen, wann ge wief te Ver hand ler Sie ma ni pu lie-
ren wol len.

Wer den Sie nach der Lek tü re im mer al les be kom men, was 
Sie wol len? Lei der nein. Die Tech ni ken funk ti o nie ren häu fig, 
aber nicht im mer. Aber das Ge setz der gro ßen Zah len ar bei-
tet für Sie: Wenn Sie bei je der Ver hand lung Ihre Chan ce er hö-
hen, bes ser ab zu schnei den, wer den Sie ins ge samt ge nau um 
die sen Pro zent satz mehr Er folg ha ben als ohne die Kennt nis 
der Tech ni ken. Stel len Sie sich vor, jede Ver hand lung wäre ab 
heu te 10 Pro zent pro fi tab ler für Sie oder Ihr Un ter neh men: 
Was für eine au ßer ge wöhn lich po si ti ve Ent wick lung wäre das!

Zu gu ter Letzt noch ein paar An mer kun gen: An cho ring, Bo-
gey, Over com mitm ent – die Ver hand lungs kunst ist ein Be reich, 
der sehr mit der eng lisch spra chi gen Welt ver wur zelt ist, was 
sich in dem ein oder an de ren – selbst ver ständ lich im gu ten al-
ten Deutsch er läu ter ten – Fach aus druck wi der spie gelt.

Da mit das Buch bes ser les bar ist, habe ich es in ei nem Ge-
schlecht ge schrie ben – um es zu er mit teln, wer fe ich stets eine 
Mün ze (Kopf für männ lich, Zahl für weib lich), und zwar so 
 lan ge, bis Kopf kommt – denn im ei ge nen Ge schlecht schreibt 
es sich am bes ten.

Über das Buch ver teilt fin den Sie Bo xen, in de nen in te res-
san te Fak ten er klärt wer den. Vor al lem aber wer den hier psy-
cho lo gi sche Denk fal len bei der Ver hand lung auf ge zeigt, vor 
de nen Sie sich bes ser in Acht neh men soll ten.16

16
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Ein lei tung

Noch ein mal zu den drei Söh nen mit ih ren Ka me len. Die 
Lö sung des al ten Man nes ist der Kö nigs weg der Ver hand lung: 
Je der be kommt, was er will. Nach der Lek tü re wer den Sie er-
ken nen, dass es häu fi ger ein acht zehn tes Ka mel gibt, als Sie 
jetzt viel leicht den ken.
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TEIL I

DIE MACHT
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MACHT VER STE HEN

»Du er reichst mehr mit ei ner Pis to le in dei ner Hand 
und net ten Wor ten als nur mit net ten Wor ten.«

AI Cap one

Als Theod ore Roosev elt sich 1912 im End spurt sei ner Prä si-
dent schafts kan di da tur be fand, reis te er quer durch die USA 
und hielt Re den in un zäh li gen Städ ten – vor der Zeit von Ra-
dio und Fern se hen war das der ein zi ge Weg, Wäh ler zu er rei-
chen.1 Sein Wahl kampf team ließ drei Mil li o nen Bro schü ren 
mit sei nem Re de text dru cken, die bei den Ver an stal tun gen ver-
teilt wer den soll ten. Auf dem Co ver war ein prä si di a les Foto 
Roosev elts zu se hen. Kurz vor Be ginn der Rei se fiel ei nem Mit-
ar bei ter des Wahl kampf teams ein klei ner aber ver häng nis vol ler 
Schrift zug auf dem Bild auf: »Moff et Stu di os Chi ca go«. Und 
tat säch lich: George Moff et hielt die Rech te an dem Bild. Soll-
ten sie die Bro schü ren den noch ver tei len, könn te er ei nen Dol-
lar pro un au to ri sier ter Ko pie des Bil des ver lan gen, ins ge samt 
also die für da mals ast ro no mi sche Sum me von drei Mil li o nen 
Dol lar, die Roosev elts Wahl kampf kas se ge sprengt hät te. Für 
das Wahl kampf team sa hen die Op ti o nen so aus: Ohne die Bro-
schü re setz ten sie die Prä si dent schaft aufs Spiel. Ver wen de ten 
sie die Bro schü re, lie fen sie Ge fahr, dass es ei nen Skan dal gäbe 
1
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und sie ru i niert wä ren – ge wis ser ma ßen eine Wahl zwi schen 
 Ar sen oder Zy an ka li. Moff et, so schien es, hielt alle Macht in 
sei nen Hän den – auch wenn er von der Si tu a ti on noch gar 
nichts wuss te.

Was tun? Die Wahl kampf mann schaft ging zu Kam pag nen-
chef George Perk ins, sei nes Zei chens Ei sen bahn mag nat und 
Part ner des Bank hau ses J. P. Mor gan. Die ser fa ckel te nicht 
lan ge und ließ um ge hend ein Te le gramm an Moff et schi cken: 
»Wir pla nen, Mil li o nen von Bro schü ren mit Roosev elts Bild 
auf dem Co ver zu ver tei len. Es wäre groß ar ti ge Wer bung für 
das Fo to stu dio, des sen Bild wir neh men. Wie viel zah len Sie 
uns, da mit wir Ih res ver wen den?« Die Ant wort kam prompt: 
»Wir ha ben das noch nie ge macht, aber un ter die sen Um stän-
den freu en wir uns, Ih nen 250 Dol lar zu bie ten.« Ob wohl er 
si cher lich wuss te, dass er noch ein paar Hun der ter mehr hät te 
raus schla gen kön nen, nahm Perk ins an. Und Moff et? Er hät-
te be stimmt vie le Tau send Dol lar be kom men kön nen, er hielt 
aber im mer hin die Wer bung sei nes Le bens.

Selbst in schein bar aus weg lo sen Si tu a ti o nen kön nen Sie also 
Ihre Macht oder zu min dest die Wahr neh mung Ih rer Macht er-
hö hen.

Für den bri ti schen Ver hand lungs pro fi Ga vin Ken ne dy ist 
Macht die Es senz des ge sam ten Ver hand lungs pro zes ses.2 Stel-
len Sie sich vor, Ihr vier jäh ri ger Sohn wei gert sich, sei nen Spi-
nat zu es sen.3 Wer hat die Macht? Sie sind viel leicht Part ner 
ei ner in ter na ti o na len Groß kanz lei und Ihr Sohn kann noch 
nicht ein mal sei nen Vor na men (Kurt) mit we ni ger als fünf 
Feh lern schrei ben. Ganz egal. In dem Mo ment kann nur er 
das tun, was Sie wol len, näm lich den Spi nat es sen. An ders als 
2

3
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ihm ist Ih nen ist die Sa che aber auch noch wich tig. Macht ist 
ab hän gig von Si tu a ti o nen. Schein bar Macht lo se ha ben häu fig 
die Macht, ob es nun Ihr Kind ist oder der stu re Schal ter be-
am te. Die reichs ten Län der der Welt mit rie si gen Ar meen sind 
macht los, wenn ein ein fa cher Gei sel neh mer mit ei ner ein zi-
gen Pis to le fünf Men schen in sei ner Ge walt hat.4 Die Po li zei 
kann das Ge bäu de um stel len und auf den nächs ten Schritt des 
Gei sel neh mers war ten, viel mehr aber nicht. Wenn Sie das Ge-
bäu de stürmt – wie es vor we ni gen Jahr zehn ten noch gang und 
gäbe war – ist die Chan ce hoch, dass ei ni ge Gei seln da bei ums 
Le ben kom men. Das Macht ver hält nis aus zu glei chen hie ße für 
die Po li zei, Freun de und Ver wand te des Gei sel neh mers aus ih-
ren Häu sern zu zer ren und dem Gei sel neh mer mit ih rer Er-
mor dung zu dro hen: »Wir ha ben Ihre Mut ter. Wir zäh len bis 
drei, und Sie sind Halb wai se.«5

Die Macht zu ver ste hen und – trotz wid rig ster Um stän de – 
zu Ih ren Guns ten zu steu ern, ist der Kern je der Ver hand lung.

Macht als Ge fühl

James Stockd ale war ei ner der höchst de ko rier ten US-Of  zie-
re al ler Zei ten.6 Wäh rend des Vi et nam krie ges wur de er von 
den Vi et cong ge fasst und soll te ge zwun gen wer den, in ei nem 
Pro pa gan da film ge gen die USA auf zu tre ten. Aus ge rech net er, 
der mit ei ni gen an de ren Häft lin gen den Wi der stand un ter den 
Kriegs ge fan ge nen or ga ni siert hat te. Ein ab ge ma ger ter Mann in 
ei ner Zel le – wel che Wahl hat te er?

Kurz vor den Dreh ar bei ten nahm er den Ho cker in sei ner 
4

5

6
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Zel le, drosch auf sein Ge sicht ein und ver wan del te es in blu ti-
gen Matsch. Kein gu tes Mo tiv mehr für ei nen Pro pa gan da film, 
der nie ge dreht wur de.

Wel che Macht ha ben Sie, wenn Sie je mand mit vor ge hal-
te ner Waff e über fällt? Ein ame ri ka ni scher Se na tor sag te dem 
Räu ber Fol gen des: »Tö ten Sie mich ru hig. Ich habe Krebs im 
End sta di um. Ich habe über Selbst mord nach ge dacht, aber 
dann wür de mei ne Frau die Le bens ver si che rung nicht be kom-
men. Wenn Sie mich tö ten, hel fen Sie mei ner Fa mi lie.« Eine 
Räu ber pis to le aber ein eff ek ti ves Mit tel ge gen eine eben sol che, 
mit der der schein bar über mäch ti ge Räu ber all sei ner Macht 
be raubt wur de und ab zog.

Auch wenn Sie glau ben, dass Sie ab so lut nichts ma chen kön-
nen, gibt es im mer ei nen He bel, und Sie ha ben mehr Macht, 
als Ih nen be wusst ist.

Stel len Sie sich vor, Sie sind ge ra de knapp bei Kas se.7 Nach 
ei ni gen Wo chen, in de nen Ihre Kin der mit De cken im win ter-
li chen Wohn zim mer vor ei ner kar gen und un ge schmück ten 
Weih nachts tan ne vom letz ten Jahr sit zen und Ihre Frau mit 
Schei dung droht, rap peln Sie sich auf und ge hen zur Bank, um 
ei nen Über brü ckungs kre dit zu be an tra gen. Wäh len Sie Ihre ab-
ge wetz tes ten Klei der, um den An ge stell ten von Ih rer Be dürf-
tig keit zu über zeu gen und Mit leid bei ihm zu er we cken? Sa gen 
Sie ihm, dass Ihre Kin der ger ne ein Weih nachts fest ohne Trä-
nen fei ern möch ten und ver spre chen Sie ihm, wenn auch kei-
ne Rück zah lung, so doch zu min dest Lohn im Jen seits? Wohl 
kaum. Ban ken ge ben dem Geld, von dem sie glau ben, dass er 
es nicht braucht. Ei nen Kre dit zu ge ben ist eine Wet te auf die 
wirt schaft li che Sta bi li tät ei ner Per son: Das Geld ist weg, wenn 
7
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die Bank die Wet te ver liert. Wenn der je ni ge, der sich das Geld 
ge lie hen hat aber über Nacht auf eine Öl quel le stößt, wird er 
der Bank zum Dank wohl kaum das Dop pel te zu rück zah len. 
Die Bank muss ihr Ri si ko mi ni mie ren. Je we ni ger be dürf tig Sie 
wir ken, des to hö her Ihre Chan ce auf das Geld. Vor al lem aber: 
Se hen Sie sich auch in die ser Si tu a ti on nicht als Bitt stel ler. Ma-
chen Sie sich klar, dass der an de re eben so Zwän gen un ter wor fen 
ist. Eine Bank lebt da von, Kre di te zu ver ge ben, sie tut Ih nen da-
mit kei nen Ge fal len. Es gibt so gar Wer be kam pag nen, um Men-
schen zu über zeu gen, ihr Geld von ge nau die ser Bank zu lei hen.

Es ist ein weit ver brei te tes Ge fühl un ter Ver hand lern, die an-
de re Par tei für mäch ti ger zu hal ten als sich selbst.8 Denn sie 
se hen ihre Zwän ge, Ängs te und Fris ten klar vor Au gen, nicht 
aber die des Ge gen ü bers, der schein bar sorg los auf sei nem 
Ses sel sitzt. Der Ver trieb be trach tet den Ein kauf als die gro-
ße Macht, der Ein kauf hin ge gen wähnt alle Macht bei den Zu-
lie fe rern. Ge werk schaft ler se hen in den Ma na gern die ge ball-
te Macht des Ka pi tals, die Un ter neh mens füh rung wie de rum 
sieht sie bei den Ar beit neh mern. Ver käu fer sind be ses sen von 
der Macht der Käu fer und der der Kon kur renz. Sie fo kus sie ren 
sich auf ihre Schwä chen und glau ben den Käu fern be reit wil lig, 
wenn die se von der Kon kur renz schwär men.

Aber nie mand bie tet ge nau das, was Sie bie ten. Ma chen Sie 
sich die Ein zig ar tig keit Ih res Ver hand lungs ge gen stands be-
wusst. Häu fig un ter lie gen Ein käu fer Vor ga ben aus dem Un-
ter neh men: Spe zi a lis ten kön nen an geb lich nur mit Ih rem 
Pro dukt ar bei ten, ganz egal, ob es teu rer ist als das der Kon-
kur renz. Viel leicht aber gibt es auch Vor ga ben, dass das Un ter-
neh men nur Lie fe ran ten ab ei ner be stimm ten Un ter neh mens-
8
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grö ße wäh len darf, oder dass das Un ter neh men grund sätz lich 
zwei Lie fe ran ten für eine Ware hat. Ge ra de Groß un ter neh-
men, mit ih ren stadt ar ti gen Ge bäu de komp le xen, ih ren rie-
si gen Fuhr parks und ih ren schein bar un be grenz ten Mit teln 
er schei nen über mäch tig. Die Wahr heit ist: Sie sind es nicht. 
Viel mehr sind sie wie ein rie si ges Schiff, das, wenn es ein mal 
Kurs in eine Rich tung auf ge nom men hat, fast nicht zu stop pen 
ist.9 Zu vie le Par tei en sind be tei ligt, und nie mand will der je ni-
ge sein, der den Deal plat zen lässt.

Wenn Sie zu Ih rem Chef ge hen, um eine Ge halts er hö hung 
aus zu han deln, dann den ken Sie sich, dass es si cher lich Tau-
sen de gäbe, die Ih ren Job ger ne ma chen wür den. Der Vor ge-
setz te aber hat Angst, Sie zu ver lie ren, und fragt sich, wie er 
Sie gleich zei tig zu frie den stel len und sein Bud get ein hal ten 
kann. Macht be deu tet nichts an de res, als über Wohl und Wehe 
des an de ren zu ent schei den, wo bei am mäch tigs ten der je ni ge 
wahr ge nom men wird, der dem an de ren am meis ten Scha den 
zu fü gen kann. Fra gen Sie sich: Was ist das Schlimms te, das 
mir mein Ge gen über an tun kann?10 So mer ken Sie, dass er ei-
gent lich gar nicht viel ma chen kann. Auch wenn Sie kei ner lei 
Macht bei sich wäh nen, kön nen Sie im mer noch Ihre Ko o pe-
ra ti on be en den. Die sen Weg be schritt Gan dhi, der In di en von 
der schein bar über mäch ti gen Ko lo ni al macht Groß bri tan ni en 
ohne eine ein zi ge Waff e be frei te.

In ganz sel te nen Fäl len mag das Ge fühl von Macht lo sig keit 
an ge nehm sein.11 So kann man sich für ver schie de ne Si tu a ti o-
nen als nicht ver ant wort lich füh len: »Was hät te ich schon tun 
kön nen?« In der Re gel aber ist das Ge fühl der Macht sehr för-
der lich für Ihr Wohl be fin den. Wa rum sind so vie le Men schen 
9

10

11
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so un gern im Kran ken haus? Weil Sie dort über haupt kei ne 
Kont rol le ha ben. Wa rum füh len Sie sich schlech ter, wenn Sie 
im Bus sit zen und zu spät dran sind, als wenn Sie mit Ih rem 
Auto fah ren?12

Wer hat also die Macht? – Sie, wenn Ihr Ge gen über da von 
über zeugt ist!13

Ein schüch te rung ver ste hen

Ver sier te Ver hand lungs part ner wer den von An fang an ver su-
chen, die Wahr neh mung von Macht zu ih ren Guns ten zu ver-
schie ben. Der Ver käu fer Ih rer neu en Woh nung kommt mit 
ei nem May bach mit Chauff eur zur Be sich ti gung vor ge fah ren. 
Was ge schieht? Sie sind froh, dass Sie mit ei nem solch be deu-
ten den Men schen Ge schäf te ma chen dür fen, und es wäre Ih-
nen ge ra de zu pein lich, mit ihm zu feil schen. Das Auf tre ten 
und Sta tus sym bo le sind die tra di ti o nel len Mar ken zei chen von 
Hoch stap lern: Sie wuss ten schon im mer, wo rauf Men schen 
ach ten. Prunk vol le Ein gangs hal len, hüb sche Emp fangs da men, 
Bü ros mit Sky line-Blick – Re qui si ten, mit de nen sie Ih nen zei-
gen wol len, wie mäch tig sie sind. Dazu gibt es zahl rei che sub-
ti le Me tho den, Sie ein zu schüch tern14: Man lässt Sie vor dem 
Büro war ten, weil wich ti ge re Men schen als Sie zu treff en sind. 
Sie be kom men ei nen Stuhl an ge bo ten, der 50 Zen ti me ter nied-
ri ger ist als der Ih res Ge gen ü bers und bli cken di rekt in die 
Son ne. Vor dem Ge spräch mit Ih nen sagt er sei ner As sis ten-
tin, dass für die nächs ten zwei Mi nu ten – län ger nicht – kei ne 
An ru fe durch ge stellt wer den sol len. Er schaut ge lang weilt und 
12

13

14
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guckt stän dig auf die Uhr. Er ver gisst wie der holt Ih ren Na men 
und den Ih res Un ter neh mens, spricht aber sehr ver traut über 
sei ne Ten nis kum pel von der Kon kur renz. Er ig no riert Ihre mit-
ge brach ten Pro ben. Wenn er Ih nen nun doch ei nen Deal vor-
schlägt, füh len Sie sich ge ra de zu ge schmei chelt.

Chi ne si sche Ge schäfts leu te nut zen eine Me tho de, die als 
Long Wait be kannt ist15: Aus län di sche Ge schäfts part ner, die 
mit Pro duk ti ons stät ten im chi ne si schen Hin ter land ver han-
deln müs sen, be kom men von der Re gie rung häu fig noch wei-
ter ab ge le ge ne Un ter künf te zu ge wie sen. Nicht nur, dass die se 
Schlaf stät ten kei ne Mit glie der bei Lea ding Ho tels of the World 
sind: Man emp fängt die Gäs te zu ei ner freund li chen ers ten 
Ver hand lungs run de, nach der sie von ei nem Fah rer, der kein 
Eng lisch spricht, zu rück in die chi ne si sche Pam pa ge fah ren 
wer den, wo man sie ohne neu en Ver hand lungs ter min war ten 
lässt. Ei ni ge Tage, manch mal so gar meh re re Wo chen. Ir gend-
wann hat auch der ge dul digs te Be su cher kei ne Lust mehr und 
will ein fach nur nach Hau se. Man packt die Koff er und be gibt 
sich mit ei nem, nach ei ni gem Hin und Her auf ge trie be nen 
Taxi zum Flug ha fen. Kaum ha ben die chi ne si schen Ge schäfts-
part ner da von er fah ren, kom men sie zum Flug ha fen und ver-
spre chen mit größ ter Freund lich keit und Ver bind lich keit so-
for ti ge Treff en. Nach ein, zwei Ta gen der Ver hand lung be ginnt 
das Spiel aufs Neue. Was ge schieht da bei? Die Wahr neh mung 
der Macht wird ver scho ben.

Aust ra li en etwa ver fügt über gro ße Koh le vor kom men, ganz 
im Ge gen satz zu Ja pan.16 Ja pan aber braucht viel Koh le. Den-
noch sind die Ja pa ner in ei ner bes se ren Ver hand lungs po si ti on. 
Wie ist das mög lich? Die Ver hand lun gen fin den in Ja pan statt. 
15

16
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Das be deu tet, dass die Aust ra li er erst ein mal eine lan ge Rei se 
auf sich neh men müs sen (al les ist weit von Aust ra li en, so gar 
nach Neu see land fliegt man meh re re Stun den). Die Aust ra li-
er ha ben Jet lag, müs sen sich auf un ge wohn tem Ter ri to ri um 
he rum schla gen und le ben aus dem Koff er. Dazu kommt der 
kurz sich ti ge Druck des Un ter neh mens, bloß die Flü ge nicht 
ver fal len zu las sen: Man ver liert Hun dert tau sen de in der Ver-
hand lung, da mit man ja nicht das Geld für die Ti ckets um sonst 
aus ge ge ben hat. Die Ja pa ner da ge gen sind ent spannt, schla fen 
jede Nacht zu Hau se und ha ben es ge schafft, dass der Ver käu-
fer zu ih nen kommt wie ein Hau sie rer.

Der je ni ge, der her ge be ten wird, ist in ei ner schwä che ren Po-
si ti on. Den ken Sie nur an den Un ter schied zwi schen Bar mann 
und Kell ner: Wir ge hen zum Bar mann, buh len um sei ne Auf-
merk sam keit und hoff en, dass er uns sieht, bis wir end lich 
or dern dür fen. Der Kell ner hin ge gen kommt zu uns wie ein 
La kai, um An wei sun gen auf zu neh men. Das Er geb nis ist das 
glei che, doch die wahr ge nom me ne Macht des je ni gen, den wir 
auf su chen, ist viel grö ßer.

Der Fi nan zier J. P. Mor gan woll te vor vie len Jah ren ein 
Grund stück von der Ro cke fel ler-Fa mi lie kau fen, die aber gar 
nicht son der lich an ei nem Ver kauf in te res siert war. Schließ-
lich schick te der alte Ro cke fel ler auf Drän gen Mor gans sei nen 
Sohn. Als die ser in Mor gans Büro trat, blick te er kaum auf, 
son dern ar bei te te wei ter an sei nen Ak ten. »Und? Wie viel wol-
len Sie?« Ro cke fel ler war zwar jung, aber er ließ sich nicht ein-
schüch tern: »Mr. Mor gan, hier muss ein Irr tum vor lie gen. Ich 
bin nicht her ge kom men, um zu ver kau fen. So weit ich weiß, 
wol len Sie kau fen.«
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Das ist die rich ti ge Re ak ti on, die das Macht ge fü ge wie der ins 
rech te Licht rückt. Ver sier te Ver hand ler wer den im mer wie der 
ver su chen, dass Sie sich ohn mäch tig füh len. Wenn Sie die ses 
Ma nö ver aber durch schau en und kor ri gie ren, wer den Sie Ihr 
Ge gen über ver blüff en und Ihre ei ge ne Macht er hö hen.

Der gol de ne Mo ment – der Gip fel Ih rer Macht

Macht zu ver ste hen, be deu tet auch zu wis sen, wann Ihre 
Macht am größ ten ist. Wehe, Sie ha ben sich zu Hau se aus ge-
sperrt und müs sen den Schlüs sel dienst ru fen. Ein Hand griff 
von etwa 20 Se kun den kann Sie leicht über 100 Euro kos ten. 
Der se ri ö se Herr mit Diet rich weiß aber, dass er das Geld vor-
her ein trei ben muss: Wenn Sie sich am käl tes ten Tag des Jah-
res, ohne eine Ja cke an zu ha ben, aus ge sperrt ha ben, bib bernd 
und mit ein ge fro re nen Trä nen der Freu de den Mes si as vor sich 
se hen, der Ih nen das Tor in die Welt des flau schi gen So fas mit 
acht Kis sen vor dem knis tern den, nach Zimt und Ge müt lich-
keit duf ten den Ka min öff net, ak zep tie ren Sie je des An ge bot. 
Kaum sind Sie drin, se hen Sie nur noch den un ver schäm ten 
Ex-Knacki, der er ist. Man spricht vom Nut ten-Prin zip (Ho oker 
Princi ple), weil der Frei er stets vor der Dienst leis tung um das 
»Ho no rar« ge be ten wird. Vor her ist die Macht der Dienst lei-
ste rin groß, da nach denkt sich fast je der, dass man es selbst 
deut lich bes ser ge macht hät te.17

Der Fak tor Zeit hat eine ent schei den de Be deu tung für die 
Macht des An bie ters. Wenn Sie in ein Ho tel ein che cken und 
der Nacht por ti er Ih nen die Re ser vie rungs be stä ti gung vor legt, 
17
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auf der ein hö he rer Preis ver zeich net ist, als ver ein bart war, 
ge hen Sie am bes ten ins Bett und ver han deln am nächs ten 
Tag. Dann näm lich hat sich das Macht ge fü ge zu Ih ren Guns-
ten ver scho ben.

Na tür lich sind Sie in ei ner bes se ren Po si ti on in der Ge halts-
ver hand lung, wenn Sie noch in ei nem fes ten Ar beits ver hält nis 
ste hen. Selbst ver ständ lich kön nen Sie eher um ein Auto feil-
schen, wenn Sie noch ei nen fahr ba ren Un ter satz ha ben, als 
wenn Sie bei Re gen die drei Ki lo me ter von der Bus hal te stel le 
zum Au to händ ler ins In dust rie ge biet ge stapft sind.

Fra gen Sie dann nach et was, wenn Ihre Macht am größ ten 
ist, bei Be wer bun gen in dem Mo ment, in dem man Ih nen das 
An ge bot ge macht hat, Sie aber noch nicht an ge nom men ha-
ben. Also nicht etwa vor dem An ge bot, da man sich dann viel-
leicht für den fast ge nauso in te res san ten Ge gen kan di da ten 
ent schei det. Aber eben auch nicht nach dem Sie an ge nom men 
ha ben, da die Sa che dann be reits er le digt ist und Men schen 
nur un gern nach ver han deln. Nut zen Sie also den gol de nen 
Mo ment zwi schen der Zu sa ge des Ar beit ge bers und Ih rer An-
nah me, um nach ei nem Fir men wa gen, dem Eck bü ro oder Um-
zugs kos ten zu fra gen – hier ist Ihre Macht am größ ten.18

Drän gen Sie auch dann auf die Be glei chung von Schul den, 
wenn Ihre Macht am größ ten ist. Sie sind Cat erer, und Ihr Kun-
de hat noch nicht be zahlt? Ver lan gen Sie die voll stän di ge Be-
glei chung al ler Rech nun gen di rekt vor dem nächs ten Event, 
wenn die hung ri gen Gäs te schon ner vös nach dem Es sen lu-
gen.

Das Glei che gilt, wenn Sie der Kun de sind. Sa gen wir, Sie ha-
ben Par kett für Ihr Wohn zim mer be stellt, und eine der Kis ten 
18
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ent hält wurm sti chi ges Holz. Zah len Sie nicht schon alle an-
de ren Kis ten und hal ten nur den Teil be trag zu rück. Ich habe 
vor ei ni ger Zeit die Fel gen mei nes Au tos aus bes sern las sen. 
Die vier te al ler dings ist dem Hand wer ker miss lun gen. Er ver-
sprach mir, in den nächs ten Ta gen bei mir vor bei zu kom men 
und sie noch aus zu bes sern. Ich habe die an de ren drei ge zahlt 
und ihn nie wie der ge se hen. Ge hen Sie je doch si cher, dass 
Ihr An sprech part ner im Un ter neh men weiß, wa rum Sie nicht 
zah len, da mit die For de rung nicht ein fach an ein In kas so un-
ter neh men wei ter ge reicht wird.19 War ten Sie also stets mit der 
Zah lung des gan zen Be trags, bis al les er füllt wur de – so ist Ihre 
Macht un ge bro chen. Vor al lem: Ent wi ckeln Sie ein Auge da für, 
wann Ihre Macht am größ ten ist.

Ver rin gern Sie Ihre Macht nicht un nö tig

Wenn der US-Prä si dent von vorn her ein ei nen Krieg ge gen den 
Iran aus schließt, dann ist das auf den ers ten Blick er freu lich 
für den Welt frie den. Wenn aber auf der an de ren Sei te der Iran 
den Krieg durch aus als Op ti on be trach tet, hat er da mit eben 
eine Op ti on mehr und da mit mehr Macht. Eli mi nie ren Sie da-
her nicht früh zei tig Ihre Mög lich kei ten!

Ganz ähn lich ist es bei Gei sel nah men, die von den Me di en 
ge nau ver folgt wer den: Wenn Ter ro ris ten fünf Deut sche ver-
schlep pen und alle Sen der und Zei tun gen non stop da rü ber be-
rich ten, ge schieht was? Der Wert der »Ware«, der Gei seln, und 
da mit die Macht der Gei sel neh mer steigt ins Un er mess li che. 
Die Nach fra ge ist im mens, das An ge bot auf fünf be schränkt.20 
19
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Die Öff ent lich keit un ter gräbt die Macht des Ver handl ers für 
Deutsch land, der nun kei ne Wahl mehr hat und sich je der 
For de rung beu gen muss, da mit die Bun des re gie rung vor den 
Wäh lern nicht schlecht dasteht.

Auf den All tag an ge wen det be deu tet das: Zei gen Sie nie Ihr 
be son de res In te res se für eine Op ti on, da Sie da mit Ihre Macht-
po si ti on schwä chen. Es ist nicht über lie fert, dass je mals ein 
Käu fer, der bei ei ner ers ten Be sich ti gung das Haus »Per fekt!« 
fand und mit den Kin dern in den Ar men, je den sein Zim mer 
aus su chen ließ, mit ei nem Zoll stock noch mals nach maß und 
dann nach dem Preis frag te, ei nen gro ßen Nach lass be kam.21 
Ihre Op ti o nen zu re du zie ren ist der si chers te Weg, ohne Not 
Ihre Macht zu ver rin gern.

Sie dür fen auch nie preis ge ben, wenn Sie we nig Macht ha-
ben: dass Ihre Pro duk ti on pau sie ren und Ihre Mit ar bei ter in 
Kurz ar beit ge hen müss ten, wenn der Ver trag heu te plat zen 
soll te. Ge ben Sie nie preis, wa rum Sie nicht mehr mit der Kon-
kur renz des an de ren ar bei ten. Wa rum? Wenn Sie sei ne Kon-
kur renz nicht mö gen, hat er mehr Macht. Sa gen Sie nicht, dass 
Sie sei ne Pro duk te groß ar tig fin den. Sei ne Macht muss so ge-
ring wie mög lich ge hal ten wer den.

Die ver brei tets te Me tho de, sei ne ei ge ne Po si ti on zu un ter-
gra ben, ist, »Ver hand lungs ba sis« (VB oder VHB) hin ter sei-
nen Preis zu schrei ben. Ha ben Sie »VB« schon mal auf ei nem 
brand neu en Mer ce des ge se hen? Nein, denn nur Ama teu re ma-
chen es. Wa rum schrei ben so vie le VB an Din ge, die sie ver-
kau fen wol len? Weil sie sich sa gen: »Naja, so wird im mer hin 
kei ner ab ge schreckt vom Preis und ein paar Euro kann man ja 
im mer run ter ge hen.«
21
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