Schlusswort

Gut Ding will Weile haben.
Ovid

Ovids Ausspruch klingt immer so entspannt. Der Ausspruch beschreibt genau das,
was nach einem Buch gerne passiert, Sie aber massiv an Threr personlichen Verbesse-
rung hindert. Sie legen das Buch nach der Lektiire zur Seite und nehmen sich vor, die
Themen umzusetzen. Falsch. Warten Sie nicht. Fangen Sie an. Nehmen Sie Karteikar-
ten oder andere Medien und notieren Sie genau die Themen, an denen Sie im Hinblick
auf zukiinftige Verhandlungen arbeiten wollen. Am Beispiel der Karteikarten bietet es
sich an, pro Thema eine Karte zu beschriften und diese in einer Box abzulegen. Nehmen
Sie jeden Morgen eine Karte und versuchen Sie, dieses Thema an diesem Tag zu iiben.
Viele Aspekte sind kommunikative Aspekte und lassen sich in Alltagssituationen iiben.
Am Abend sortieren Sie die Karte dieses Tages ganz hinten in der Box ein und nehmen
am nichsten Tag das neue Ubungsthema. Machen Sie Ihren Alltag zur Ubungsarena und
tiben Sie in den Situationen, in denen es um wenig oder nichts geht. So sind Sie in den
Verhandlungen fit, bei denen es darauf ankommt.

Dieses Buch kann Thnen nur zu einem Zustand bewusster Kompetenz verhelfen. Sie
wissen, wie Sie Thre Verhandlungen noch besser fiihren konnten. Ihr Ziel sollte es jedoch
sein, die ndchsthohere Stufe in Ihrem Lernen zu erreichen — die Stufe der unbewussten
Kompetenz. In dieser wissen Sie gar nicht mehr, wie Sie etwas genau tun. Sie machen es
einfach, weil Sie es verinnerlicht haben. Diese Stufe erlangen Sie nur durch umfangrei-
ches Uben. Denken Sie an Abschn. 2.1: Verhandeln sind iiberall. Fangen Sie also an: hier
und heute.
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