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Présentation: Das Buch ist wirk-
lich gut geschrieben, vorbildlich ge-
gliedert und tiber weite Strecken so-
gar unterhaltsam zu lesen. Das ist

seine eigentliche Starke. Geradezu
mustergliltig erdffnet jedes Kapitel
mit einer Vorschau. Die Fallbeispiele
sind klug gewahlt. Jeder kann sie
nachvollziehen. Ab und zu blitzt Ei-
genwerbung auf. Aber die gut for-
mulierten Merksétze und Ubersich-
tenhaben Hand und FuB und verdie-
nen ein Lesezeichen.
«” exzellent

Praxiswert: Al diejenigen, die in
ihrer beruflichen Praxis im Einkauf
oder Verkauf arbeiten, sollten pro-
fessionell verhandeln konnen. Ein
grundsolider Ratgeber wie dieser
gehort daimmer in Reichweite. Aber
auch fir den privaten Gebrauch
kann man dieses Buch klar empfeh-
len. Die 20 Euro fiir die Anschaffung
sind beim nachsten groBeren Ein-
kauf durch Kuges Verhandeln
schnell wieder verdient. Verhandeln
ist wie eine Mischung aus Schach,
Boxen und Pokern, schreibt der Au-
tor, und kann von jedem erlernt wer-
den. Das lohnt sich fast immer. Und
kann sogar SpaB machen.
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ANDREAS MATZ



