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Dieses Buch ist das Standardwerk für wertschöpfendes 
(Win-Win)-Verhandeln im deutschsprachigen Raum.

Ist Win-Win-Verhandeln ökonomisch sinnvoll oder naive 
Sozialromantik? Um diese Frage tobt ein regelrechter „Glau-
benskrieg“, vor dessen Hintergrund die Autoren – beide 
erfahrene Verhandlungsberater und Wirtschaftsmediatoren 
– in jahrelanger Forschungs- und Praxisarbeit die besten 
Techniken sowie fundierte wissenschaftlichen Belege für 
wertschöpfendes Verhandeln zusammengetragen haben.

Zugleich gilt das Werk als führendes Lehrbuch für mediati-
ves Verhandeln, das auch erfahrenen Mediatorinnen und 
Mediatoren immer wieder neue Impulse für eine noch 
 bessere Verhandlungsführung gibt. Berücksichtigt werden 
dabei modernste Techniken wie Framing-Strategie, 
 Grammatik der Wertschöpfung und Umgang mit „Irratio-
nalität“.
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The Standard Work on Value-Adding Negotiation – 

Now in its 2nd Edition
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This book has become the standard work for value-creating 
win-win negotiations in the German-speaking world. In the 
war of faith about win-win negotiations (economically 
 advantageous vs. naive social romanticism), the authors, 
both experienced negotiation consultants and business 
mediators, have compiled the best techniques for value-
creating negotiations and the evidence for them, which they 
have gathered during their years of research work.

At the same time, the book has become the leading textbook 
on mediative negotiations, offering even experienced 
 mediators new ideas for even better negotiating, including 
the latest techniques such as framing strategies, the 
 grammar of value creation and dealing with ‘irrationality’.


