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Verhandeln oder nicht? Diese Entscheidung ist besonders schwierig, wenn
man es mit Kontrahenten zu tun hat, die einem in der Vergangenheit bewusst
Schaden zugefiigt haben oder dies in Zukunft noch tun kénnten. Robert H.
Mnookin bietet pragmatischen Rat in komplizierten Verhandlungssituationen:
Er zeigt, wann man mit seinem Gegner verhandeln sollte und wann man statt-
dessen kdmpfen muss.

Sollte man sich mit jemandem an den Verhandlungstisch setzen, der nichts Gutes
im Schilde fuhrt? Verhandeln mit den Taliban? Dem Iran? Nordkorea? Oder mit
terroristischen Geiselnehmern? Politiker miissen solch bedeutende und schwierige
Entscheidungen immer wieder treffen. Aber auch im ganz normalen Berufsalltag
oder im Privatleben kann man in Situationen geraten, in denen eine Verhandlung
besonders schwer fallt. Etwa, wenn man von einem Geschéftspartner hintergangen
wurde, der jetzt bessere Konditionen heraushandeln will. Oder wenn die Ehe in die
Briiche geht und der Partner oder die Partnerin erpresserische Forderungen stellt.
In solchen Fallen nicht Rache iben zu wollen, sondern eine Einigung herbeizu-
fihren, also den Kompromiss statt die Konfrontation zu suchen, ist nicht einfach.

Aus seiner langjahrigen Beratungspraxis kennt Robert H. Mnookin Konflikte in allen
GroRenordnungen. In seinem Buch bietet er pragmatische Leitlinien fur die
schwierigen und moralisch komplizierten Verhandlungsfalle. Er zeigt, welche
rationalen Uberlegungen die Entscheidung ,Will ich mit meinem Gegner
verhandeln, oder muss ich meine personlichen Grenzen verteidigen und kdmpfen?“
begleiten sollte. Dazu gehodrt etwa, Kosten und Nutzen systematisch zu
vergleichen, potenzielle Alternativen zu analysieren und das Verhaltnis von
moralischem Empfinden und Pragmatismus richtig zu gewichten.

Der Autor bietet acht spannende Beispiele aus Politik, Wirtschaft und Privatleben,
die zeigen, wie heil® Verhandlungen werden kénnen. Von Churchills Weigerung,
mit Hitler zu verhandeln, tber den ,Softwarekrieg“ zwischen IBM und Fujitsu bis hin
zu einem vertrackten Erbschaftsstreit: Mnookin gelingt es auch die verfahrensten
Situationen zu durchleuchten.
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