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Auf den Basaren dieser Welt, der politischen Bühne, beim 
milliardenschweren M&A-Deal oder im Privatleben: Ver-
handelt wird ständig und überall, um zu einer Problemlö-
sung zu gelangen. Bewusst oder unbewusst – die Kunst der 
Verhandlungsführung ist ein Alltagswerkzeug, insbesonde-
re für Jurist*innen.

A. Einleitung

Ä<RX�GRQ¶W�JHW�ZKDW�\RX�GHVHUYH��\RX�JHW�ZKDW�\RX�QHJR-
WLDWH�´
Schon dieser markige Spruch, dessen Herkunft im Laufe 
GHU� -DKU]HKQWH� VHLQHU� =LWDWLRQ� OlQJVW� YHUORUHQ� JLQJ�� EH-
schreibt bestens, worum es in diesem Artikel gehen soll: 
:HU�VFKOHFKW��RGHU�JDU�QLFKW���YHUKDQGHOW��GHU�YHUOLHUW��
*HPl������$EV����6����-$*�15:�JHK|UHQ�7KHPHQ�ZLH�
Verhandlungsmanagement, Gesprächsführung, Rhetorik, 
Streitschlichtung oder Mediation zu den Schlüsselkompe-
WHQ]HQ� HLQHU� MHGHQ� -XULVWLQ� XQG� HLQHV� MHGHQ� -XULVWHQ� XQG�
sollen daher auch im Laufe des Studiums berücksichtigt 
werden. Dies verwundert nicht, wenn schon die vor Ge-
ULFKW� ]XU� (QWVFKHLGXQJV¿QGXQJ� YRUJHQRPPHQH� P�QGOL-
FKH� (U|UWHUXQJ� HLQHV� 6DFKYHUKDOWV� Ä9HUKDQGOXQJ³� KHL�W��
$X�HUGHP�VLQG�-XULVW
LQQHQ�EHLP�$EVFKOXVV�YRQ�9HUWUl-
JHQ�QLFKW� QXU� EHUDWHQG�XQG� DP�(QGH�SU�IHQG� WlWLJ�� VRQ-
dern verhandeln oft gleich persönlich mit der Gegenseite. 
Selbst dem Strafverfahren ist die Verhandlung nicht fremd, 
ZHQQ�JHPl�������F�6W32�HLQH�9HUVWlQGLJXQJ�HU]LHOW�ZHU-
den kann.

B. Der gute Verhandler

Was aber macht einen guten Verhandler aus? Der Psycho-
ORJH� 'U�� 7RPDV� &KDPRUUR�3UHPX]LF� KDW� LQ� HLQHU� 6WXGLH�
herausgefunden, dass bestimmte Persönlichkeitsmerkmale 
für gute Verhandler prägend sind. Unter anderem zählt er 
GD]X�GLH�Ä(PRWLRQDOH� ,QWHOOLJHQ]³��GLYHUVH�NRJQLWLYH�)l-
higkeiten und die Fähigkeit zur Selbstbeobachtung.1 

*  Die Autoren studieren Rechtswissenschaft an der Rheinischen Fried-
rich-Wilhelms-Universität Bonn und sind Vorstandsmitglieder des 
Bonn Negotiators e. V.

1  Chamorro-Premuzic, The Personality Traits of Good Negotiators, 
hbr.org, https://hbr.org/2017/08/the-personality-traits-of-good-ne-
JRWLDWRUV"IEFOLG ,Z$5���B������&L2=�S$IU9&K�ITTJ;50X-
9TX�8%�MMB+*M\&�3T:�J��6U,��$EUXI�Y�������������

Persönlichkeit ist aber nur ein Aspekt. Wichtiger sind zu-
meist die richtige Strategie und insbesondere eine opti-
male Vorbereitung. Gute Verhandler*innen werden nicht 
geboren, sie werden es durch Lernen und Training. 
Vor allem im englischsprachigen Raum gibt es eine Viel-
zahl an Büchern mit den unterschiedlichsten Strategien 
XQG� +HUDQJHKHQVZHLVHQ�� (LQH� GHU� EHOLHEWHVWHQ� XQG� EH-
kanntesten Verhandlungsstrategien ist die sogenannte 
Ä+DUYDUG�0HWKRGH³�QDFK�5RJHU�)LVKHU��:LOOLDP�8U\�XQG�
%UXFH�3DWWRQ�� 6LH� KDW� ]XP�=LHO�� HLQH� HIIHNWLYH� XQG� NRQ-
VWUXNWLYH� (LQLJXQJ� GHU� 3DUWHLHQ� KHUEHL]XI�KUHQ�� ZREHL�
sowohl die Sach- als auch die Beziehungsebene berück-
VLFKWLJW�ZHUGHQ�P�VVHQ��*DQ]� QDFK� GHP�0RWWR� ÄKDUW� LQ�
GHU�6DFKH��ZHLFK�]XU�3HUVRQ³�ZHUGHQ�GLHVH�EHLGHQ�(EHQHQ�
H[SOL]LW�JHWUHQQW�YRQHLQDQGHU�EHKDQGHOW��,QGHP�PDQ�VLFK�
VRGDQQ�DXI�GLH�HLJHQWOLFKHQ��XQWHUOLHJHQGHQ�,QWHUHVVHQ�GHU�
Verhandlungsparteien konzentriert und nicht auf deren 
äußerlich vorgetragene Position, können wertschöpfende 
und kreative Lösungen entwickelt werden, von denen bei-
GH�6HLWHQ�SUR¿WLHUHQ�2�(LQH�DXVJLHELJH�PHQWDOH�9RUEHUHL-
tung ist der Schlüssel zu einer erfolgreichen Verhandlung. 
5HJHOPl�LJ�HQWVFKHLGHW�VLFK�GDV�(UJHEQLV�HLQHU�9HUKDQG-
lung nicht am runden Tisch, sondern bereits im Rahmen 
der oft tagelangen Vorbereitung. Der Verhandler muss sich 
LP� 9RUIHOG� �EHUOHJHQ�� ZHOFKH� ,QWHUHVVHQ� HU� VHOEVW�� DEHU�
auch die Gegenseite hat oder haben könnte und warum 
GLHVH�,QWHUHVVHQ�EHVWHKHQ�3�(LQH�DXVI�KUOLFKH�$QDO\VH�DO-
OHU� ]XJlQJOLFKHQ� ,QIRUPDWLRQHQ�]XU�*HJHQVHLWH�XQG�GHP�
Gegenstand der Verhandlung sind hier von entscheidender 
%HGHXWXQJ��,P�$QVFKOXVV�NDQQ�HU�VLFK�NUHDWLYH�2SWLRQHQ�
�EHUOHJHQ��PLWWHOV� GHUHU� GLH� ,QWHUHVVHQVHLWHQ� LQ�(LQNODQJ�
gebracht und die Verhandlung angereichert werden könn-
ten.4 Weiterhin erscheinen vorab festgelegte Kriterien 
sinnvoll, mit deren Hilfe beide Seiten objektiv beurteilen 
können, ob ein gerechter Deal zustande gekommen ist.5 
=XOHW]W�VROOWH�GHU�9HUKDQGHOQGH�VLFK�VHLQH�%$71$�� �%HVW�
$OWHUQDWLYH� 7R� D� 1HJRWLDWHG�$JUHHPHQW�� �EHUOHJHQ�� =X-
weilen kann es eben doch besser sein, vom Tisch aufzu-
stehen, als einen faden Kompromiss zu schließen, welcher 

2  )LVKHU�8U\�3DWWRQ, Das Harvard-Konzept – Der Klassiker der Ver-
handlungstechnik, 22. Aufl. 2004, S. 34–39.

3  )LVKHU�8U\�3DWWRQ���)Q������6�����
4  Malhorta/Bazerman, Negotiation Genius, 1. Aufl. 2007, S. 62.
5  )LVKHU�8U\�3DWWRQ���)Q������6�����±����
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GLH� HLJHQHQ� ,QWHUHVVHQ�QLFKW� DXVUHLFKHQG�EHU�FNVLFKWLJW�6 
,Q� GHU�9HUKDQGOXQJ� VHOEVW� VROOWH� GHU�9HUKDQGOHU� ]X� MHGHU�
=HLW��EHUSU�IHQ��RE�VHLQH�*HGDQNHQ�]X�GHQ�,QWHUHVVHQ�GHU�
*HJHQVHLWH� WDWVlFKOLFK� ]XWUHIIHQ�� 'DV� ,QWHUHVVH� VWHOOW� LQ�
der Regel die Motivation hinter der geäußerten Position 
dar. Die Position ist klar und deutlich formulierbar und 
HUNHQQEDU�� ,QWHUHVVHQ�N|QQHQ�KLQJHJHQ�YLHOIlOWLJ�� LQ� VLFK�
widersprüchlich und ungreifbar sein.7�+lX¿J� VSLHOHQ�GLH�
klassischen Grundbedürfnisse des Menschen (Sicherheit, 
ZLUWVFKDIWOLFKHV�$XVNRPPHQ��=XJHK|ULJNHLWVJHI�KO��$QHU� 
NDQQWVHLQ� XQG� 6HOEVWEHVWLPPXQJ�� HLQH� 5ROOH�8 Hilfreich 
I�U� GDV�)UHLOHJHQ�YRQ� ,QWHUHVVHQ� LVW� GLH�)UDJH�QDFK�GHP�
Warum oder auch Warum nicht.9 Das bekannteste Beispiel 
hierfür ist der Streit zweier Kinder um eine Orange. Als 
Streitschlichtender kann man die Orange in zwei Hälften 
teilen und beide Kinder bekommen eine Hälfte. Man könn-
te aber auch nach dem Warum fragen und etwa heraus- 
¿QGHQ��GDVV�GDV�HLQH�.LQG�GLH�6FKDOH�EUDXFKW��XP�HLQHQ�
Kuchen zu backen und das andere Kind aus dem Frucht-
ÀHLVFK�6DIW�PDFKHQ�P|FKWH�10 Dieses Beispiel zeigt, dass 
EHLGH�0|JOLFKNHLWHQ�JHHLJQHW� VLQG�� GHQ�.RQÀLNW�JHUHFKW�
zu lösen. Bei der ersten Lösung aber wird ein Kompromiss 
geschlossen, durch den beide Seiten ein Stück weit 
verlieren und sie bekommen gleichzeitig etwas, was sie 
gar nicht wollen und brauchen. Natürlich gibt es an dem 
Beispiel auch Kritik, weil in der Realität die Dynamik be-
stehen bleibt und es sodann ein neues Problem gibt, das es 
zu lösen gilt.11�(V�]HLJW�MHGRFK�GHXWOLFK�DXI��ZLH�ZHUWYROO�
GLH�6XFKH�QDFK�GHQ�ZDKUHQ�,QWHUHVVHQ�LVW�
Selbstverständlich kann es auch Situationen geben, in de-
nen sich der Verhandlungspartner sträubt und sogar unfai-
re Tricks anwendet. Dazu gehören etwa persönliche An-
JULIIH��GLH�9HUZHQGXQJ�JHIlOVFKWHU�)DNWHQ��GDV�(U]HXJHQ�
von Stresssituationen, das Aussprechen von Drohungen 
oder schlichtweg die Weigerung zu verhandeln. Wichtig 
ist es, diese Tricks zu erkennen, Ruhe zu bewahren und sie 
gegebenenfalls offen anzusprechen, damit wieder zu einer 
sachbezogenen Verhandlung zurückgekehrt werden kann. 
Nur wer sich über die Spielregeln einig ist, kann auch in-
KDOWOLFK�HLQ�JXWHV�(UJHEQLV�HU]LHOHQ�12

C. Bonn Negotiators

Obwohl inzwischen Blockveranstaltungen zu den Schlüs-
selkompetenzen angeboten werden, reichen die Kapazi-
täten meist bei Weitem nicht aus, um eine Teilnahme für 
DOOH�6WXGLHUHQGHQ�]X�JHZlKUOHLVWHQ��=XGHP�KLOIW�QXU�NRQWL-

6  Lorenz/Oppitz, An Krisen und Konflikten wachsen, 1. Aufl. 2018,  
S. 37, 90.

7 )LVKHU�8U\�3DWWRQ���)Q�����6�����I��
8 )LVKHU�8U\�3DWWRQ���)Q������6�����
9 )LVKHU�8U\�3DWWRQ���)Q������6�����
10  Shapiro�� 9HUKDQGHOQ� ±� 'LH� QHXH� (UIROJVPHWKRGH� DXV� +DUYDUG�� 

1. Aufl. 2018, S. 167.
11  Shapiro���)Q�������6������
12  )LVKHU�8U\�3DWWRQ���)Q������6������II�

nuierliches Training, die eigene Verhandlungsstrategie zu 
verbessern. Dies veranlasste 2011 Rechtsanwalt Dr. René 
A. Pfromm, der in Bonn verschiedene Kurse und Vorlesun-
gen zum Thema Verhandlungsführung unterrichtet, und 
zwei seiner Studierenden dazu, die Bonn Negotiators als 
erste deutsche Studierendeninitiative für Verhandlungsma-
QDJHPHQW�]X�JU�QGHQ��9RUELOG�ZDUHQ�GLH�Ä+DUYDUG�1HJR-
WLDWRUV³��0HKUPDOV�LP�6HPHVWHU�¿QGHQ�9HUDQVWDOWXQJHQ�LQ�
den Räumlichkeiten der Rheinischen Friedrich-Wilhelms- 
Universität Bonn nach einem festgelegten Ablauf statt. Sie 
PDFKHQ�GHQ�Ä0DUNHQNHUQ³�GHU�%RQQ�1HJRWLDWRUV�DXV��,P�
-DKU� ����� ZXUGHQ� DXV� GHU� ,QLWLDWLYH� HLQ� JHPHLQQ�W]LJHU�
Verein und eine entsprechende Hochschulgruppe. 

Die Veranstaltungen laufen regelmäßig nach dem glei-
FKHQ� 3ULQ]LS� DE�� =XQlFKVW� EHULFKWHW� HLQ� HUIDKUHQHU� 9HU-
KDQGOXQJVI�KUHQGHU� DXV� GHU� 3UD[LV�� 'DUXQWHU� ZDUHQ� LQ�
der Vergangenheit bereits Staatsanwälte, Diplomaten, 
Unternehmer und Rechtsanwälte, die anhand spannender 
Anekdoten ihre persönlichen Tricks und Taktiken präsen-
WLHUWHQ�� (V� ZHUGHQ� VWHWV� XQWHUVFKLHGOLFKH� 6FKZHUSXQNWH�
JHVHW]W��MHGRFK�LPPHU�LP�5DKPHQ�GHV�7KHPDV�Ä9HUKDQG-
OXQJVI�KUXQJ� XQG� .RPPXQLNDWLRQ³�� $QVFKOLH�HQG� N|Q-
nen die Teilnehmer*innen anhand eines vom Team der 
Bonn Negotiators geschriebenen Falles ihre gewonnenen 
Kenntnisse praktisch trainieren und festigen. Die Verhand-
OXQJVHUJHEQLVVH�ZHUGHQ� DP�(QGH� LP�3OHQXP�SUlVHQWLHUW�
und diskutiert, sodass ein möglichst großer Lerneffekt er-
]LHOW�ZHUGHQ�NDQQ��9RQ�6HLWHQ�GHV�)DOO�7HDPV�¿QGHW�GDEHL�
HLQH�%HZHUWXQJ�GHU� MHZHLOLJHQ�(UJHEQLVVH� VWDWW��:HU� DP�
(QGH�GHV�6HPHVWHUV�GLH�PHLVWHQ�3XQNWH�KDW��ZLUG�9HUKDQG-
lungsmeister*in und kann einen Preis gewinnen. Darüber 
KLQDXV�HUKDOWHQ�DOOH�7HLOQHKPHU
LQQHQ�HLQ�=HUWL¿NDW��GDV�
er oder sie den Bewerbungsunterlagen für den Traumjob 
EHLI�JHQ�NDQQ�� ,P�$QVFKOXVV�DQ�GLH�9HUDQVWDOWXQJ�¿QGHW�
PHLVWHQV�HLQ�Ä*HW�7RJHWKHU³� LQ� ORFNHUHU�5XQGH�VWDWW��EHL�
dem man sich untereinander kennenlernen und auch ver-
tiefend über Verhandlungsführung und die Bonn Negoti-
DWRUV� DXVWDXVFKHQ� NDQQ��(LQLJH� HKHPDOLJH�7HLOQHKPHQGH�
haben ihre Liebe zu Verhandlungen entdeckt, erfolgreich 
an internationalen Wettbewerben teilgenommen und en-
gagieren sich in der Planung der Veranstaltungen und der 
(QWZLFNOXQJ�GHV�9HUHLQV���
:lKUHQG� GHU� &29,'����3DQGHPLH� IDQG� GDV� DOWHUQDWLYH�
$QJHERW�� HLQH� 9HUKDQGOXQJ� SHU� (�0DLO� ]X� I�KUHQ�� JUR-
ßen Anklang. Für die Teilnehmenden war dies eine neue 
+HUDXVIRUGHUXQJ�� ZHLO� GLH� QRQ�YHUEDOHQ� (OHPHQWH� HLQHU�
9HUKDQGOXQJ��0LPLN�XQG�*HVWLN��XQG�DXFK�GHU�(LQVDW]�GHU�
Stimme als Werkzeug bei dieser Verhandlungsform weg-
¿HOHQ��/HW]WHQGOLFK�NRQQWHQ�MHGRFK�VlPWOLFKH�6FKZLHULJ-
keiten, die sowohl das Führen als auch das Organisieren 
einer solchen Verhandlung mit sich bringen, von allen Sei-
WHQ�PLW�(UIROJ�JHPHLVWHUW�ZHUGHQ�
,P�5DKPHQ�GHU�9HUKDQGOXQJVUXQGHQ�OLHJW�HLQ�EHVRQGHUHV�
Augenmerk auf der Vermittlung der Harvard-Methode. 
Darüber hinaus kann ein wachsender Bestand an Büchern 
rund um das Thema Verhandlungsführung ausgeliehen 
ZHUGHQ�� VRGDVV� ,QWHUHVVLHUWH� VLFK� DXFK� HLJHQVWlQGLJ� YHU-
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WLHIW�PLW�GHU�0DWHULH�EHVFKlIWLJHQ�N|QQHQ��(V�VWHKW�MHGRFK�
nicht allein die reine Wissensvermittlung im Fokus: Die 
Bonn Negotiators wollen zeigen, wie vielfältig die Ver-
handlungskompetenz eingesetzt werden kann und welchen 
Vorteil die Förderung von Soft Skills für die Arbeitswelt 
bringt.  
Das Team der Bonn Negotiators freut sich stets, wenn sich 
ehemalige Teilnehmende im Kreis der aktiven Mitglieder 
HQJDJLHUHQ�� (LQ� VROFKHV� (QJDJHPHQW� EHGHXWHW� QLFKW� QXU�
eine vertiefte Auseinandersetzung mit Verhandlungsstrate-
gien und Taktiken, sondern sorgt auch dafür, dass durch ein 
(LQEULQJHQ�HWZD� LP�)DOO�7HDP�RGHU� LP�0DUNHWLQJ�7HDP�
.UHDWLYLWlW� XQG� 3URGXNWLYLWlW� JHOHEW� ZHUGHQ� N|QQHQ�� (V�
fördert die Teamfähigkeit und birgt zudem die Möglich-
keit, Ressortleiter zu werden und seine Führungsqualitäten 
unter Beweis zu stellen. All das bringt nicht nur Abwechs-
lung in den Uni-Alltag, sondern es sind auch Kompeten-
zen, die von jedem Arbeitgeber geschätzt werden.

D. Zusammenfassung

(JDO�RE�PLW�0DQGDQWHQ��5HFKWVDQZlOWHQ��%HK|UGHQ�RGHU�
EHL�*HULFKW�±�-XULVWHQ�YHUKDQGHOQ��'LH�%RQQ�1HJRWLDWRUV�
setzen sich mit viel Leidenschaft dafür ein, dass möglichst 
viele Studierende die elementare Kompetenz der Verhand-
OXQJVI�KUXQJ� HUOHUQHQ� N|QQHQ��$P� (QGH� ZROOHQ� ZLU� HV�
PLW�-RKQ�)��.HQQHG\�KDOWHQ��Ä/DVVW�XQV�QLH�DXV�$QJVW�YHU-
handeln, aber lasst uns auch nie Angst vor Verhandlungen 
KDEHQ�³13

13  Kennedy��$QWULWWVUHGH� LQ�:DVKLQJWRQ�� '�&�� DP� ����������� KWWSV���
www.jfklibrary.org/learn/about-jfk/historic-speeches/inaugural-ad-
dress, Abruf v. 20.5.2020. 


