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So nutzen Sie dieses Buch

Die folgenden Elemente erleichtern Ihnen die Orientierung 
im Buch:

Beispiele und Übungen

In diesem Buch finden Sie zahlreiche anonymisierte Beispiele 
aus dem Coaching-Alltag und Übungen, die die geschilder-
ten Sachverhalte veranschaulichen und Ihnen auf dem Weg 
zum Ziel behilflich sind.

Definitionen

Hier werden Begriffe kurz und prägnant erläutert

Die Merkkästen enthalten Empfehlungen und hilfreiche 
Tipps.

Auf den Punkt gebracht

Am Ende jedes Kapitels finden Sie eine  Zusammen­
fassung, die Sie auch zur Erinnerung immer wieder nüt­
zen können. Zusätzlich gibt es Checklisten, mit denen Sie 
Ihren aktuellen Übungsstand feststellen können.
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Sie + dieses Buch = mehr Geld!

Sie wollen sich mit dem Thema „Um Geld verhandeln“ – ide­
alerweise mit Erfolg – auseinandersetzen? Dabei wird Ihnen 
dieses Buch wertvolle Unterstützung leisten:

Besorgen Sie sich zunächst eine Kladde – ein Notizbuch. 
Sie sollte in Größe, Form und Farbe so gestaltet sein, dass 
Sie gern hineinschreiben. Machen Sie sich darin während 
des Lesens Notizen. Der Sinn der Kladde ist es, dass Sie 
über alle Übungen den Überblick behalten und sie jederzeit 
weiterbearbeiten können. Beschreiben Sie am besten nur 
jeweils eine Seite und lassen Sie die zweite Seite für spätere 
Kommentare frei.

Wenn Sie vor Ihrer nächsten Verhandlung noch genug Zeit 
haben, verhilft Ihnen dieses Buch am besten zu mehr Geld, 
wenn Sie es erst lesen und dann mit Ihrer Kladde ausführlich 
durcharbeiten. Durcharbeiten, fragen Sie? Ja, die Übungen 
helfen nur, wenn Sie sie auch machen.

Wenn Sie schon „morgen“ Ihre Verhandlung haben, hilft Ih­
nen vermutlich das Kapitel „Ihr Weg zum Ziel“ am meisten. 

Und wenn’s brennt, machen Sie nur 
das Speedcoaching im letzten Kapi­
tel als Notfallprogramm.

Ich wünsche Ihnen erfolgreiche 
Geldverhandlungen!

Claudia Kimich

Sie + dieses Buch = mehr Geld!


