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Ich möchte mich bei all meinen »Lehrern« bedanken,
die mir die Möglichkeit gegeben haben,

meinen eigenen Weg zu gehen,
oft zu scheitern und viele Lektionen auf

meinem Weg zu lernen.

Dieses Buch ist auch LH gewidmet – LH gewidmet – LH SSTFILPG. Das Warten hat
sich auf jeden Fall gelohnt.
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Anmerkung des Autors

Die Verhandlungsfallstudien in diesem Buch beruhen alle auf tatsäch-
lichen Ereignissen. Um die Beteiligten zu schützen und die Vertrau-
lichkeit zu wahren, wurden jedoch einige wichtige Details geändert, 
einschließlich der Zusammenlegung von Fällen, wo dies angebracht ist. 
Die Dialoge sind nicht wörtlich wiedergegeben und sollten auch nicht 
als solche behandelt werden.
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