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" DER VERHANDLUNGS-
PROFI '
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Um seine Empfehlungen zu untermauern, fihrt ~ Gehalt
Dall eine Reihe wissenschaftlicher Studien an.

Obwohl das Buch auf Typologisierungen ver-

zichtet, bietet es fir alle Verhandlungsphasen

gentigend Informationen, Formulierungshilfen

und Empfehlungen — ohne dabei zu stark in die

Tiefe zu gehen. Einige Aspekte werden z.T.

mehrfach wiederholt, was das Lesen manchmal

etwas zah werden lasst. HEE

Grafiken, Tabellen und Schaukasten stellen Visuelle
wesentliche Aspekte heraus. Die Schrift ist gut Gestaltung
lesbar, einzig die Uberschriften verwirren. Neben

den im Inhaltsverzeichnis aufgefiihrten gibt es

eine Vielzahl weiterer in verschiedenen Schrift-

groBen, die es dem Leser erschweren, nachzu-

vollziehen, an welcher Stelle des Verhandlungs-

prozesses er sich gerade befindet. 14 80 [ 1

Die Gliederung folgt einer klaren Struktur: Nach ~ Struktur/
der Einleitung und der Vorstellung der Verhand-  Gliederung
lungsstile prasentiert Dall dem Leser Schritt fiir
Schritt alles Wichtige und Wissenswerte entlang
der fiinf Verhandlungsphasen. Das Buch
schlieBt mit Tipps zu verschiedenen Verhand-
lungstaktiken. Einzelne Abschnitte losgeldst zu
lesen, ist schwierig.
EEE

Das Buch ist filr jedermann leicht verstdndlich Verstand-
geschrieben. Der gelungene Wechsel zwischen  lichkeit
Theorie, anschaulichen Beispielen und prakti-

schen Fermulierungstipps erleichtert es dem

Leser, das Buch ziigig am Stiick zu lesen.

SENER

Das Buch bietet einen guten Einstieg in und Eignung
umfassenden Uberblick tber die vielen ver-

schiedenen Facetten erfolgreicher Verhand-

lungsfiihrung. Dall beleuchtet die Pros und

Cons der verschiedenen Alternativen. So kann

jeder Leser entsprechend seinem bevorzugten
Verhandlungsstil und seiner Ziele entscheiden,

welches der angebotenen Werkzeuge fiir ihn

das richtige ist.

Das Buch konzenriert sich auf das Wesentli- Relevanz
che, namlich die sachliche Analyse der Ver-
handlungssituation und die daraus resultieren-
den Optionen fiir Verhandiungen. Dem Leser
wird hier zwar nicht viel Neues geboten (das
gibt es wohl auch nicht), aber ich bin sicher:
Wer sich konsequent an Dalls Empfehlungen
halt, wird seinen Verhandlungserfolg steigern
kdnnen.
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