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Die Zukunft wird massive Verinderungen im Arbeits-
und Privatleben mit sich bringen. Tendenzen gehen sogar
dahin, dass die klassische Teilung zwischen Arbeitszeit und
Freizeit nicht mehr gelingen wird. Eine neue Zeit — die
sogenannte ,Lebenszeit“ — beginnt. Laut Bundesregierung
werden in den nichsten Jahren viele Berufe einen tief-
greifenden Wandel erleben und in ihrer derzeitigen Form
nicht mehr existieren. Im Gegenzug wird es neue Berufe
geben, von denen wir heute noch nicht wissen, wie diese
aussehen oder welche Tidtigkeiten diese beinhalten werden.
Betriebskonomen schildern mdgliche Szenarien, dass
eine stetig steigende Anzahl an Arbeitsplitzen durch
Digitalisierung und Robotisierung gefihrdet sind. Die
Reihe ,Fit for future® beschiftigt sich eingehend mit dieser
Thematik und bringt zum Ausdruck, wie wichtig es ist,
sich diesen neuen Rahmenbedingungen am Markt anzu-
passen, flexibel zu sein, seine Kompetenzen zu stirken und
LFit for future“ zu werden. Der Initiator der Buchreihe
Peter Buchenau lddt hierzu namhafte Experten ein, ihren
Erfahrungsschatz auf Papier zu bringen und zu schildern,
welche Kompetenzen es brauchen wird, um auch kiinftig
erfolgreich am Markt zu agieren. Ein Buch von der Praxis
fiir die Praxis, von Profis fiir Profis. Leser und Leserinnen
erhalten ,einen Blick in die Zukunft“ und die Maoglich-
keit, ihre berufliche Entwicklung rechtzeitig mitzu-
gestalten.



Peter Troczynski

Verhandlungen
optimal
vorbereiten

Methoden — Instrumente —
Best Practices

@ Springer Gabler



Peter Troczynski
Hiinxe, Nordrhein-Westfalen

Deutschland

ISSN 2730-6941 ISSN 2730-695X  (electronic)

Fit for Future

ISBN 978-3-658-42391-9 ISBN 978-3-658-42392-6  (eBook)

hteps://doi.org/10.1007/978-3-658-42392-6

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen
Nationalbibliografie; detaillierte bibliografische Daten sind im Internet iiber http://
dnb.d-nb.de abrufbar.

© Der/die Herausgeber bzw. der/die Autor(en), exklusiv lizenziert an Springer
Fachmedien Wiesbaden GmbH, ein Teil von Springer Nature 2023

Das Werk einschlieflich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschiitzt. Jede
Verwertung, die nicht ausdriicklich vom Urheberrechtsgesetz zugelassen ist,
bedarf der vorherigen Zustimmung des Verlags. Das gilt insbesondere fiir
Vervielfiltigungen, Bearbeitungen, Mikroverfilmungen und die Einspeicherung und
Verarbeitung in elektronischen Systemen.

Die Wiedergabe von allgemein beschreibenden Bezeichnungen, Marken,
Unternehmensnamen etc. in diesem Werk bedeutet nicht, dass diese frei durch
jedermann benutzt werden diirfen. Die Berechtigung zur Benutzung unterliegt,
auch ohne gesonderten Hinweis hierzu, den Regeln des Markenrechts. Die Rechte
des jeweiligen Zeicheninhabers sind zu beachten.

Der Verlag, die Autoren und die Herausgeber gehen davon aus, dass die Angaben
und Informationen in diesem Werk zum Zeitpunkt der Verdffentlichung vollstindig
und korrekt sind. Weder der Verlag noch die Autoren oder die Herausgeber
iibernehmen, ausdriicklich oder implizit, Gewihr fiir den Inhalt des Werkes,
etwaige Pehler oder Aulerungen. Der Verlag bleibt im Hinblick auf geografische
Zuordnungen und  Gebietsbezeichnungen in  verdffentlichten Karten und
Institutionsadressen neutral.

Gastautoren: Klaus Dieter Lorenzen und Hanno Dettlof

Planung/Lektorat: Isabella Hanser

Springer Gabler ist ein Imprint der eingetragenen Gesellschaft Springer Fachmedien
Wiesbaden GmbH und ist ein Teil von Springer Nature.

Die Anschrift der Gesellschaft ist: Abraham-Lincoln-Str. 46, 65189 Wiesbaden,

Germany


https://doi.org/10.1007/978-3-658-42392-6
https://dnb.d-nb.de
https://dnb.d-nb.de

Geleitwort

»Gute Vorbereitung ist die Basis fiir Erfolg.“
Liebe Leserinnen und liebe Leser,

im Sport ist es selbstverstindlich und jeder Mensch
versteht es. Klar, die Goldmedaille bei den Olympischen
Spielen hat der Sportler nur gewonnen, weil er sich vier
Jahre auf diesen einen Wettkampf, diesen einen Tag vor-
bereitet hat. Gute Vorbereitung mit allem, was dazu
gehort, wie Ehrgeiz, Disziplin, Taktik und sehr gute
Trainer und Coaches macht im Endeffekt diese Winzig-
keit an Vorsprung aus, um den Titel zu gewinnen und den
Triumph fiir sich geniefen zu kénnen.

Doch was im Sport als Selbstverstindlichkeit angesehen
wird, scheint im Berufsalltag in die Kategorie ,Habe ich
doch nicht nétig!“ zu fallen. Zu oft habe ich in die ent-
tduschten Gesichter von selbsternannten Managern und
Fihrungskriften gesehen, weil einfach das gewiinschte
Resultat nicht erreicht wurde. Anstatt sich dann aber die
Schuld einzugestehen und sich an die eigene Nase zu



VI Geleitwort

fassen, weil das erreichte Resultat einfach auf den Grund
einer mangelhaften personlichen Vorbereitung zuriickzu-
fiihren ist, sucht man den Schuldigen iiberall auferhalb
des personlichen Wirkungskreises.

Die hiufigste Ausrede, die ich dann immer zu héren
bekomme: ,Ich hatte keine Zeit zur Vorbereitung,
weil ...“ Und beim ,weil ...“ sind die Antworten Huflerst
kreativ. Mir scheint es fast so, als bereitet man sich auf die
Ausreden des Misserfolges besser vor als auf das eigentliche
Ereignis, sei es ein Wettkampf, ein Date, ein Projekt oder
sogar eine Verhandlung,.

Wer mich kennt, weifl, meine Antworten sind kurz,
hart, aber fair. In diesem Fall lag es einfach an einer
falschen Priorititensetzung. Anscheinend gab es fiir den
Scheiternden einfach andere wichtigere Dinge als den Ver-
handlungserfolg. Wenn das so ist, dann hat diese Person
alles richtig gemacht, darf sich dann aber nicht dartiber
beklagen, dasin diesem Fall erreichte Ergebnis nicht
zu seiner Zufriedenheit erreicht zu haben. Ubrigens,
das Setzen richtiger und vor allem wichtiger Priorititen
sind Grundkenntnisse im Management.

Umso erschreckender ist es, immer wieder feststellen
zu miissen, dass viele Entscheidungstriger anscheinend
nicht die Grundkenntnisse des Managements beherrschen.
Lassen Sie mich ein aktuelles Beispiel nennen:

Ende Mirz 2023 saflen die Fithrungskrifte der SPD,
der FDP und der Griinen unter der Leitung des Bundes-
kanzlers Olaf Scholz zusammen, um Unstimmigkeiten
zwischen den Parteien auszuriumen.

Uber 20 Stunden wurde anscheinend verhandelk.

Die Presse bekundete iiber alle Medien sogar Mitleid
mit den armen Politikern, so lange verhandeln zu miissen.

Es tut mir leid, hier der Presse widersprechen zu
miissen.



Geleitwort Vil

Wer mehr als eine Stunde verhandelt, hat vorher seine
Hausaufgaben nicht gemacht. Zudem ist aus der Gehirn-
forschung erwiesen, dass je linger eine geistige Aktivitit
andauert, in diesem Fall verhandeln, desto geringer und
inefhzienter ist das Ergebnis. Aus diesem Grund hat hier
unsere politische Fithrung keinerlei Mitleid von mir zu
erwarten, dafiir aber einen weiteren Vorwurf der Steuer-
geldverschwendung,.

Doch damit es Thnen, verehrte Leserinnen und Leser,
anders ergeht als unserer Bundesregierung und Sie
erfolgreich vom Verhandlungstisch zuriickkehren, dafiir
steht dieses Verhandlungsvorbereitungswerk von Peter
Troczynski.

Mit dem Kauf dieses Buches haben Sie bereits einen
Baustein fiir Thren personlichen Verhandlungserfolg
getan. Sie bereiten sich bewusst vor. Machen Sie es wie
die Hochleistungssportler zu Olympia und gewinnen Sie
Ihre Goldmedaille oder einfach die nichste Verhandlung!
Vorbereitung ist die Basis zu jedem Erfolg. Danke an Peter
Troczynski fur dieses Werk, das sich iibrigens wunder-
bar in die Fit-for-Future-Reihe integriert, und zwar als
Vorbereitung zu den beiden Werken von Dr. Charlotte
Anabelle De Brabandt ,,Verhandeln fiir Jedermann® und

,Verhandeln in Krisenzeiten®.

im August 2023 Herzlichst
Peter Buchenau
hetps://www.peterbuchenau.de
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Vorwort

Es gibt wohl kaum eine Fihigkeit, die in unserem beruf-
lichen und privaten Leben so hiufig gefragt wird, wie die
Fihigkeit zu verhandeln. Verhandlungsfihrung ist kein
intuitiver Prozess. Erfolgreiche Verhandlungen erfordern
eine sorgfiltige Vorbereitung, eine gute Kenntnis der Ver-
handlungspartner und ihrer Bediirfnisse.

Fir eine gute Verhandlungsvorbereitung ist es wichtig,
sowohl iiber ein solides Methodenwissen als auch iiber
ausgeprigte Fihigkeiten im Beziehungsmanagement zu
verfiigen. Beide Aspekte erginzen sich gegenseitig und
tragen dazu bei, die Verhandlungsvorbereitung effektiver
zu gestalten.

Ich mochte mich bei Prof. Dr. Klaus Dieter Lorenzen
sowie bei Hanno Dettlof fiir die wertvolle Mitarbeit an
diesem Buch bedanken. Zwei Experten mit einem aus-
geprigten Methodenwissen im Einkaufsumfeld. Thre Bei-
trige und Ideen haben dazu beigetragen, dass das Buch
nicht nur informativ, sondern durch die vorgestellten
Methoden auch anwendungsorientiert und praxisnah ist.

IX



X Vorwort

Denn ein fundiertes Methodenwissen tiber Verhandlungs-
techniken und -strategien ist entscheidend, um eine
erfolgreiche Verhandlung vorzubereiten. Dies umfasst das
Verstindnis verschiedener bewihrter Methoden zur Ana-
lyse, Zielerreichung und Kompromissfindung. Methoden-
wissen hilft dabei, Verhandlungsstrategien zu planen,
taktische Entscheidungen zu treffen und flexibel auf
unvorhergesehene Situationen wihrend der Verhandlung
zu reagieren.

Eine weitere zentrale Rolle im Verhandlungsumfeld ist
das Bezichungsmanagement. Eine gute Beziechung zu den
Verhandlungspartnern kann Vertrauen, Offenheit und
Kooperation férdern, was die Chancen auf eine erfolg-
reiche Verhandlung erhoht. In der Vorbereitung miissen
die Beziehungen zu den Verhandlungspartnern analysiert
und verstanden werden, um Kommunikations- und Ver-
handlungsstrategien  entsprechend  anzupassen.  Dies
umfasst die Beriicksichtigung von kulturellen Unter-
schieden, den Aufbau personlicher Beziechungen und
das Verstindnis der Interessen und Bediirfnisse der Ver-
handlungspartner. Ein positives Beziehungsmanagement
kann nicht nur zu besseren Ergebnissen fiithren, sondern
auch langfristige Geschiftsbeziehungen stirken.

Dieses Buch gibt Thnen eine umfassende Einfithrung
in die Verhandlungsvorbereitung und ist ein wichtiger
Impulsgeber, Verhandlungen effizient vorzubereiten. Es
wird vielen Verhandlern helfen, ihre Verhandlungsper-
formance zu verbessern und erfolgreichere Verhandlungen
zu fihren, ob als Einsteiger oder als erfahrener Verhandler.

Ich habe mir beim Schreiben die Freiheit genommen,
das Gendern zu vermeiden. Das hat mir das Schreiben
erleichtert. Die hier genutzte Form soll als inklusive Form
der Anrede verstanden werden und bezieht sich auf alle

Geschlechter.



Vorwort Xl

Ich wiinsche Thnen viel Erfolg bei der Umsetzung IThrer
Verhandlungsvorbereitung, denn auch Verhandlungs-
erfolge sind planbar.

im August 2023 Peter Troczynski



Vorwort Gastautoren

Aus unzihligen Gesprichen mit Einkidufern wissen wir,
dass die Verhandlungsvorbereitung und die Beschaffungs-
marktforschung als wesentliche Haupttitigkeiten in
Stellenbeschreibungen fiir Einkiufer verankert sind.

Zudem bestitigen die Mitarbeiter aus dem Einkauf fast
ausnahmslos, fiir genau diese Tatigkeiten zu wenig Zeit zu
haben. Nach den Stirken im Einkauf wiederum befragt,
tauchen Marktwissen und Verhandlungsgeschick ganz
oben bei den Antworten auf.

Anhand dieser Einschitzungen wird bereits deutlich,
dass viele Mitarbeiter sich oft in einem Dilemma zwischen
Ihrer Selbstwahrnehmung und den Erwartungen Anderer
befinden.

Nun kann man sich fragen, ob diese Inefhzienz tatsich-
lich ein organisatorisches Problem ist oder doch eher ein
Vorwand, da man sich effizienter Methodiken gar nicht
bewusst ist.

Es ist wichtig zu wissen, dass neben den klassischen
Instrumenten der Verhandlungsfithrung das methodische

Xt



XIvV Vorwort Gastautoren

Wissen ein wichtiger Schliissel zum Verhandlungserfolg
ist.

Markt, Produkt, Lieferant und Kunde miissen
immer im Vordergrund stehen, wenn es um die Fakten-
beschaffung fiir die Verhandlungsvorbereitung geht.

Mehr ist nicht zielfithrend, denn auch die Aufbereitung
der Daten muss mit angemessenem Aufwand gewihrleistet
sein. Bleibt die Aufbereitung aus, so fillt es schwer, die
notwendigen Entscheidungen zu treffen.

Fakten werden niemals der Fakten wegen erhoben,
sondern um Charakteristika, Prognosen oder Handlungs-
empfehlungen abzuleiten. Sie lernen einige Methoden
kennen, die es ermdglichen, Stofrichtungen abzuleiten
und aufzuzeigen, um diese so unmittelbar in die Ver-
handlungsvorbereitung zu integrieren.

Diese Hinweise aus der Praxis werden sicher dazu bei-
tragen, dass die Vorbereitung von Verhandlungen gelingt.

im August 2023 Prof. Dr. Klaus Dieter Lorenzen
Fachhochschule Kiel

Institut fur Supply Chain und

Operations Management

Dipl.-Ing. agr. Hanno Dettlof

Dettlofconsulting

Lehrbeauftragter, Fachhochschule Kiel

Institut fir Supply Chain und

Operations Management
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Uber den Autor

Peter Troczynski ,Verhandlungen gewinnen®, davon ldsst
sich Peter Troczynski in seiner mehr als 35-jihrigen Berufs-
karriere leiten. Nach seinem Studium der Germanistik,
Geschichte und Katholischen Theologie hat er eine
klassische Vertriebskarriere durchlaufen, vom Vertriebs-
beauftragten hin zum Key-Account-Manager, Vertriebsleiter
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