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Prof. Dr.-Ing. Ludger Schneider-Störmann war
über zehn Jahre im internationalen technischen Ver‐
trieb aktiv und lehrt seit 2010 an der Technischen
Hochschule Aschaffenburg.
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Vorwort
Als ich in den Jahren 2012–2015 an meinem ersten Buch zum Technischen
Vertrieb arbeitete, entstand ein Fachbuch mit sehr, sehr viel technischem
Inhalt. Ideal für meine Studierenden, die dieses Buch im 1., 3., 4. und 6.
Fachsemester nutzen konnten. Ein ehemaliger Kollege aus der Industrie
sprach mich seinerzeit auf das Buch an. Er sagte, dass das Buch super sei,
aber zu schwer für eine Bettlektüre. Gut dachte ich, ich wollte ja auch
keine Märchen erzählen. Nun, beinahe zehn Jahre später, habe ich mein
zweites Buch vollendet: Sie halten es gerade in den Händen. Es ist ein
Lehrbuch für Studierende und ein Nachschlagewerk für Praktiker zugleich.
Kein Märchenbuch, aber mit guten Geschichten, die nicht nur wahr, sondern
auch passiert sind.

In diesem Buch stecken über ein Jahrzehnt Industrieerfahrung, beinahe
30 Semester Lehre und wissenschaftliche Arbeit. Ich habe mein Seminar
Konflikt- und Verhandlungsmanagement über 25-mal gehalten. Jedes Jahr
habe ich es weiterentwickelt und die Didaktik angepasst. Dieses Buch ist
das Ergebnis dieser Arbeit.

Mir war das Recherchieren, Reflektieren und Schreiben immer eine große
Freude. Hier und da musste ich mich bremsen, wenn ich auf etwas Neues
gestoßen bin, was mir mitteilungswürdig erschien. Das war hoffentlich auch
in Ihrem Sinne, denn ich wäre heute noch nicht fertig und Sie würden auf
dieses Buch immer noch warten.

Im Kapitel „Was Sie vorher wissen sollten“ finden Sie u. a. meine Emp‐
fehlungen, wie Sie mit diesem Buch umgehen können. Legen Sie nun direkt
los. Viel Freude beim Lesen und Ausprobieren (ja, Übungen gibt es auch),
beim Stöbern und Nachschlagen, beim Lernen und – mit Grüßen an alle
Kolleginnen und Kollegen – auch beim Lehren.

Alle Abschnitte beginnen mit einem Zitat. Seien Sie gespannt. Dieser
Abschnitt endet mit einem:

„What I love most about reading: It gives you the ability to reach higher ground.
And keep climbing.“
Oprah Gail Winfrey (*1954)

Übrigens: Beim Schreiben der Texte dieses Buchs war keine Künstliche
Intelligenz beteiligt, sondern nur…

 
Ludger Schneider-Störmann, im Sommer 2024
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Abkürzungen
Abb. | Abbildung
aka | also known as
B2B | Business to Business
B2C | Business to Customer
BATNA | Best Alternative to Negotiated Agreement
bzw. | beziehungsweise
DISC | Dominance – Influences – Steadiness – Conscientiousness
DISG | Dominanz – Initiativ – Stetig – Gewissenhaft
DND | Do Not Disturb
ERP | Enterprise Resource Planning
ggf. | Gegebenenfalls
GPOP | Golden Profiler of Personality
HoQ | House of Quality
MBTI | Myers-Briggs Typen Indikator
MIT | Massachusetts Institute of Technology
o.ä. | oder ähnliches
POV | Point of View
SPIN | Situation – Problem – Implication – Need-payoff.
TMS | Team Management Systems
UK | United Kingdom
USA | United States of America
usw. | Und so weiter
WATNA | Worst Alternative to Negotiated Agreement
ZOPA | Zone Of Possible Agreement

 T
ite

l, 
Im

pr
es

su
m

, I
nh

al
ts

ve
rz

ei
ch

ni
s,

 V
or

w
or

t, 
97

83
82

52
62

67
9,

 2
02

4 

 w
ur

de
 m

it 
IP

-A
dr

es
se

 1
85

.1
76

.0
17

.1
96

 a
us

 d
em

 N
et

z 
de

r 
${

in
st

itu
tio

nU
se

r.
di

sp
la

yN
am

e}
 a

m
 A

pr
il 

29
, 2

02
5 

um
 0

8:
22

:2
7 

(U
T

C
) 

he
ru

nt
er

ge
la

de
n.

 

D
as

 W
ei

te
rg

eb
en

 u
nd

 K
op

ie
re

n 
di

es
es

 D
ok

um
en

ts
 is

t n
ic

ht
 z

ul
äs

si
g.

 




