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SO MEISTERN SIE JEDE VERHANDLUNG  

Das Buch des Verhandelns ist ein inspirierendes und spannendes 
Handbuch voller Experten-Ratschläge, praktischer Tools und leicht 
umsetzbarer Übungen, um die Theorie des Verhandelns in die 
Praxis umsetzen zu können.  Sie lernen, wie Sie Ihre emotionale 
Intelligenz (EQ) entwickeln und so in allen Lebensbereichen zum 
Verhandlungsprofi werden – ob mit Kunden, Kollegen, Freunden 
oder auch in der Familie. 

»Ein bodenständiger Ansatz für Verhandlungen, er kombiniert 
EQ, kommerzielles Know-How und Expertenwissen.  

Dieses Buch ist ein praktischer Ratgeber, der Ihnen beim 
selbstbewussten Verhandeln in jeder Situation hilft.« 

Dr. Martyn Newman, Klinischer Psychologe mit Spezialisierung in 
Emotional Intelligence und Mindfulness 

 »Dieses Buch rüstet Sie mit allen Werkzeugen und
Techniken aus, die Sie am Verhandlungstisch brauchen.«

Malcom Ritchie, Ex-Präsident von Heinz Europe

»Wenn Sie besser verhandeln wollen, ist dieses Buch ein Muss.  
Es ist voll von praktischen Tipps, wie Sie Verhandlungen in Ihren 

Alltag einbinden. Es wird Sie inspirieren und Ihnen helfen,  
eine starke Verhandlungsposition zu entwickeln.«

Duncan Macdonald, VP, Liberty Global

NICOLE SOAMES ist ausgebildeter Coach und EQ-Practitioner. Sie ist 
Gründerin und CEO von Diadem Performance, einem führenden Trai-
nings- und Coaching- Unternehmen, das bereits Tausenden Menschen 
geholfen hat, sich in Sachen Verhandeln, Vertrieb, Präsentation und 
Management  weiterzuentwickeln und zu professionalisieren. 
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