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Anmerkungen des Übersetzers

Lieber Leser,

dieses Buch will eine einfache Einführung in die praktische Lobbyarbeit in Brüssel geben. Einfach, 
denn: 

es gibt zum Thema schon genug komplizierte Bücher●●

wer wirklich Lobbyarbeit betreiben will, wird lieber einen einfachen Leitfaden gründlich durchar-●●

beiten wollen, als ein detaillierteres Werk nur partiell zu verstehen. 

Daniel Guéguen, der Autor, ist Franzose, und obschon er seit über 30 Jahren im internationalen Lob-
bygeschäft ist, bleibt er den Farben seiner Nation treu. Das spiegelt sich in diesem Buch wieder! Des 
Weiteren hat er lange im Agrarsektor gearbeitet, und auch das schlägt hier deutlich durch. Die dabei 
beschriebenen Grundzüge des Lobbying können aber ebenso in ganz anderen Bereichen der Wirtschaft 
zur Anwendung kommen. 

Dieses Buch ist vom Autor selbst auf Englisch und Französisch geschrieben worden, und die dabei ver-
wendeten Abkürzungen wurden auf ENGLISCH oder aus historischen Gründen FRANZÖSISCH über-
nommen. Diese Kürzel sind in Brüssel einfach gebräuchlicher als die deutschen und sie führen z.B. bei 
der Suche im Web oft auf die besseren Hintergrundinformationen. Deutsch ist manchmal mit Englisch 
vermischt, wenn das griffigeren Text ergibt; auch das wird in Brüssel dauernd gemacht. 

München, den 25.5.2008

Wolfgang Bock
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