Limbic Success

Hans-Georg Hdiusel, 253 Sei-
ten, 2002, Hardcover, ISBN
3-448-05215-9, Haufe Verlag,
Freiburg, www.haufe.de, 24,95
Euro

Im Buch verkniipft der Autor
seine  Forschungsergebnisse
und Managementberatungs-
erfahrungen mit den neusten
Erkenntnissen der Gehirnfor-

e

schung, der Psychologie, der
Evolutionsbiologie und der
Neurophilosophie. Es basiert
auf der These, daB das limbi-
sche System das wahre
Machtzentrum im menschli-
chen Kopf ist und einen we-
sentlich groBeren EinfluB auf
das Verhalten hat, als das
GroBhirn. Anhand vieler Bei-
spiele wird gezeigt, wie sich
diese unbewuBte Steuerung
sich auf Mitarbeiterfiithrung,
Kundengewinnung etc. aus-
wirkt. bav-Fazit: Sehr interes-
santer Ansatz; deshalb unbe-
dingt lesenwert.

Kundenmanagement

Wie mache ich's
meinen Kunden klar?

Christine Demmer, 2002, 304
Seiten, Hardcover, ISBN 3-
478-32470-X, Redline Wirt-
schaft, Miinchen, www.redline-
wirtschaft.de, 32 Euro
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Nicht alle Mitteilungen an IThre
Kunden haben einen erfreuli-
chen AnlaB. Die Vermittlung
unangenehmer Informationen
wie der Riickruf eines Produkts,
die Ankiindigung eines Liefer-
verzugs oder das Eingestdnd-
nis eines Leistungsmangels er-
fordern  Fingerspitzengefiihl
und kommunikative Kompe-
tenz, denn gerade beim Um-
gang mit Fehlern zeigt sich die
Kundenorientierung ihres Un-
ternehmens. Das Buch bietet
flir vielféltige Anldsse hilfrei-
che Unterstiitzung bei der rich-
tigen Formulierung ernster
Nachrichten. bav-Fazit: Kom-
petenter Leitfaden mit prakti-
schen Anleitungen.

Flhrung

Vertrauen fuhrt

Reinhard K. Sprenger, 192 Sei-
ten, 2002, Hardcover, ISBN
3-593-37089-1, Campus Ver-
lag, Frankfurt, www.campus.
de, 24,90 Euro

Der  Bestseller-Autor  und
Fiihrungsexperte  zeigt im
Buch, daB es nichts wichtige-
res zwischen Vorgesetzten und
Mitarbeitern gibt als das Ver-
trauen. Wer Vertrauen zum
zentralen Fiihrungsprinzip er-
klart, muB jedoch u.a. bereit
sein, Macht abzugeben und auf
Kontrolle zu verzichten. Denn,
so Sprenger, Vertrauen kon-

trolliert sicherer als jedes Kon-
trollsystem. Unternehmen, die
Vertrauen als Fithrungsinstru-
ment einsetzen, fordern die
entscheidenden Wettbewerbs-
vorteile: Kostenminimierung,
Schnelligkeit, Innovation. bav-
Fazit: Pflichtlektiire fiir Unter-
nehmer und Fiithrungskrifte.

Marketing

Werbebriefe
in Textbausteinen

Michael Briickner, 200 Seiten,
2., erw. Aufl. 2002, ISBN 3-
8323-0918-7, Wirtschaftsver-
lag  Ueberreuter, Frankfurt,
www.redline-wirtschaft.de,
15,90 Euro

Werbebriefe sind ein verkaufs-
starkes und relativ preiswertes
Werbeinstrument, insbesonde-
re fiir kleinere Unternehmen. In
der Praxis landen aber viele
Briefe ungelesen im Papier-
korb. Was einen erfolgreichen
Werbebrief ausmacht und wie
man diese Anforderungen in
Eigenregie - ohne teure Wer-
beagentur - umsetzen kann,
zeigt das Buch. Es bietet dazu
eine Fiille von Textbausteinen
und Musterbriefen fiir ver-
schiedene Branchen zu unter-
schiedlichen Anldssen. Ange-
sprochen werden erginzend
die Themen NachfaBaktion und
E-Mailings. bav-Fazit: Kompe-
tenter Ratgeber mit vielen Pra-
Xistips.

Verkauf

Bei Anruf Termin

Klaus-J. Fink, 131 Seiten, 2.
Aufl. 2002, ISBN 3-409-
21476-3, Gabler Verlag, Wies-
baden, www.gabler.de, 22 Euro
Die telefonische Kaltakquise
von Neukunden stellt eine Her-
ausforderung dar. Das Buch
zeigt, welche Vorbereitungen
im Vorfeld eines Telefonkon-
takts getroffen werden miissen,
wie sich das Gespréach aktiv be-
einflussen 14Bt und wie der
Verkdufer auf Einwinde rea-
gieren kann. Ziel ist es, einen
qualifizierten Beratungs- bzw.
Verkaufstermin beim Kunden
zu bekommen. bav-Fazit: Be-
wéhrter Ratgeber mit zahlrei-
chen Formulierungsbeispielen.

Total Loyalty
Marketing

A. M. Schiiller / G. Fuchs, 263
Seiten, 2002, Hardcover, ISBN
3-409-12201-X, Gabler Ver-
lag, Wiesbaden, www.gabler.
de, 34,90 Euro

Treue und zufriedene Kunden
sind die besten Verkaufer. Be-
geisterte Kunden gewinnt ein
Unternehmen aber nur, wenn
die Kunden von kompetenten,
loyalen Mitarbeitern betreut
worden sind. Das Konzept des
,Total Loyalty Marketing“ ver-
netzt als ganzheitlicher Ansatz
die drei Loyalitdtsachsen Mar-
keting, Mitarbeiter und Kun-
den. Schritt fiir Schritt wird an
zahlreichen  Praxisbeispielen
gezeigt, wie am Ende eine Win-
Win-Win-Situation entsteht,
die loyale Mitarbeiter, treue
Kunden und steigende Gewin-
ne umfaBt. bav-Fazit: Unbe-
dingt lesenwert; die Idee des
Buches ist stimmig und wurde
inhaltlich anschaulich umge-
setzt.

Management

Fiihren in
stiirmischen Zeiten

K. Green / O. Hanke, 2002,
256 Seiten, Hardcover, ISBN
3-478-37020-5, Redline Wirt-
schaft, Miinchen, www.redline-
wirtschaft.de, 29,90 Euro

Das Buch zeigt auf, wie in Un-
ternehmen in kleineren und
groferen Krisen die richtigen
Fithrungsentscheidungen ge-
troffen werden konnen. Ange-
sprochen werden Themen wie
z. B. Marktzusammenbruch,
Umsatzeinbruch, Liquiditéts-
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krise, schlechtes Betriebsklima,
Fihrungs- und Generations-
wechsel. Anhand von Praxis-
beispielen werden Anleitungen
fiir konkrete, schwierige
Fiihrungssituationen sowie
Handlungsalternativen be-
schrieben. bav-Fazit: Gute
Orientierungshilfe in den aktu-
ellen stiirmischen Zeiten.

Selbstmanagement

Alles im Kopf!

Wilfried Possin, 208 Seiten,
2002, Hardcover, ISBN 3-478-
73350-2, mvg Verlag, Miin-
chen, www.mvg-verlag.de,
17,90 Euro

Dinge, die noch zu erledigen
sind, sowie Namen und Ge-
sichter miihelos im Gedé&chtnis
behalten? Der Gedéachtnis-
Weltrekordler Wilfried Possin
zeigt anschaulich und prak-
tisch, wie man besser lernen
und sein Erinnerungsvermogen
im beruflichen und privaten
Alltag  nachhaltig  fordern
kann. Seine Tips, Beispiele und
Ubungsvorschlige sind aus der
Seminarpraxis entstanden.
bav-Fazit: Sehr empfehlens-
werte Lektiire zur Verbesserung
der Gedéchtnisleistung.

Selbstmanagement

Protokollfiihrung
leicht gemacht

G. Cerwinka / G. Schranz, 208
Seiten, 2002, ISBN 3-8323-
0908-X, Wirtschaftsverlag Ue-
berreuter, Frankfurt, www.red-
line-wirtschaft.de, 19,90 Euro
Ein gutes Protokoll soll
Kernthemen, wichtige Punkte,

komplexe Zusammenhinge
und widerspriichliche Meinun-
gen in eine ibersichtliche,
verstandliche und klare Doku-
mentationsform zusammenfas-
sen. Ergidnzend zu den Anfor-
derungen an ein professionel-
les Protokoll finden sich in die-
sem Buch zahlreiche praktische
Tips zur Arbeitstechnik, zur ak-
tuellen Protokollsprache und
zur formalen Gestaltung. bav-
Fazit: Umfassender Ratgeber
der den Leser Schritt fiir Schritt
anleitet.

Marketing

Praxishandbuch
Kommunikations-
management

H. Schwab / N. Zowislo, 270
Seiten (m. CD-ROM), 2002,
Hardcover, ISBN  3-593-
37090-5, Campus Verlag,
Frankfurt, www.campus.de, 78
Euro

Kommunikation ist fiir jedes
Unternehmen ein zentraler
Faktor, sowohl im Innen- als
auch im AuBenverhiltnis. Das
Handbuch versteht sich als sy-
stematischer Wegweiser zur ef-
fektiven = Unternehmenskom-
munikation und geht dabei auf
die verschiedenen Medien und

t

Methoden sowie die jeweilige
Zielgruppe ein. Angesprochen
werden Themen wie Zielgrup-
pe Mitarbeiter, Unternehmens-
identitit, Printmedien, Fernse-
hen, Internet, Offentlichkeits-
und Pressearbeit. Hilfreiche
Checklisten finden sich auf der
CD-ROM. bav-Fazit: Gute
Grundlagendarstellung.

Marketing

Kundenzufriedenheit
leicht gemacht

M. Carbon / H. Preyer, 184 Sei-
ten, 2002, ISBN 3-8323-
0927-6, Wirtschaftsverlag Ue-
berreuter, Frankfurt, www.red-
line-wirtschaft.de, 19,90 Euro
Zufriedene Kunden kaufen
mehr, interessieren sich fiir
zusiatzliche Produkte und Lei-
stungen, sind z.T. auch bereit,
etwas hohere Preise zu bezah-
len. Zudem empfehlen sie das
Unternehmen aktiv weiter. Wie
Kundenzufriedenheit gemessen
werden kann und wie man her-
ausfindet, wo Verbesserungs-
maBnahmen durchgefiihrt wer-
den sollten, erkldren die Initia-
toren des European Customer
Satisfaction Award. bav-Fazit:
Ein gut strukturiertes, ver-
stindlich geschriebenes Buch,
das z. B. auch erldutert, wie sich
Kundenzufriedenheit generell
definieren laBt.

Pressearbeit

Professionelle
Online=-PR

Nicola Sauvant, 238 Seiten,
2002, Hardcover, ISBN 3-593-
36943-5, Campus Verlag,
Frankfurt, www.campus.de,
39,90 Euro

Kein Unternehmen kann es
sich heutzutage leisten, das In-
ternet als Mittel der Unterneh-
menskommunikation zu ver-
nachldssigen. Das Buch zeigt,
wie erfolgreiche Online-PR
eingerichtet wird und wie man
mit den Risiken umgehen
kann. Vorgestellt werden die
Bereiche Pressearbeit, Investor
Relations, interne Unterneh-
menskommunikation sowie
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Krisen-PR. Erginzend gibt es
Fallbeispiele und Interviews
mit erfahrenen Profis der On-
line-PR. bav-Fazit: Sehr emp-
fehlenswertes, grundlegendes
Handbuch.

Consumer Trends
2005

Thomas Huber, 160 Seiten,
10/2002, ISBN 3-934429-47-
5, Info/Bestellung: www.zu
kunftsinstitut.de, 220 Euro

Die Studie will zum Verstind-
nis des Konsumenten beitra-
gen, seine Wiinsche und An-
forderungen an Hersteller und
Handel formulieren sowie Pro-
gnosen fiir die Zukunftsrele-
vanz der einzelnen Trends ab-
geben. Vorgestellt werden 17

das
dazu

Konsumententrends fiir
Zukunfts-Marketing;
gehoren z.B.:

- Market of the Real: Die Sehn-
sucht nach dem Echten, Guten,
Wahren

- Ageless Consuming: Smarte

Produkte befreien sich von Al-

tersbeschrankungen
- Mass Customization: Mas-
senweise ~ MaBanfertigungen

fiir Individualisten

- Life Assistance: Die Profes-
sionalisierung der Alltagshilfen
- Wellness II: Vom Sich-ver-
woOhnen-lassen zur aktiven Su-
che nach Balance

- Homing: Das Heim: Zentrum
der Welt im (Un)Sicherheits-
Zeitalter

- Female Shift: Der Konsum
wird weiblich

- High-Touch-Markets: Der
Wunsch nach Produkten mit
Bezug zur eigenen Person

Selbstmanagement

De Bonos neue
Denkschule

Edward De Bono, 224 Seiten,
2002, Hardcover, ISBN 3-478-
72990-4, mvg Verlag, Miinchen,
www.mvg-verlag.de, 17,90 Euro
Der Autor stellt dar, daB viele
intelligente Menschen nicht so
gut denken, wie sie konnten:
Statt moglichst gute Losungen
zu finden, konzentrieren sie
sich darauf, ihren Standpunkt
zu verteidigen. Das Buch will
den Leser ermutigen, eingefah-
rene Denkpfade zu verlassen
und statt dessen mehr und bes-
sere Losungen und Ideen zu
finden sowie die eigene Wahr-
nehmung zu scharfen. bav-Fa-
zit: Kompetenter Ratgeber, der
viele Techniken und Methoden
bietet.

Der Messetrainer

Dirk  Kreuter, 140 Seiten,
2002, ISBN 3-409-11999-X,
Gabler Verlag, Wiesbaden,
www.gabler.de, 21,90 Euro

Nach Ansicht des Autors wer-
den Messen nach wie vor zu
wenig genutzt, um neue Kun-
den und Auftrige zu gewinnen.
Ursachen seien hdufig ungenii-
gende Vorbereitung und zu
wenig geschultes Personal. Das
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Buch will dem Leser zeigen, wie
er realistische Messeziele fest-
legt, die Messe organisiert und
plant, wie er professionell mit
potentiellen Kunden kommu-
niziert und mit der Nacharbeit
flir nachhaltige Resultate sorgt.
bav-Fazit: Praxisratgeber mit
niitzlichen Checklisten.

Selbstmanagement

Schlagfertigkeit

Matthias Nollke, 230 Seiten,
2002, ISBN 3-448-05217-5,
Haufe Verlag, Freiburg, www.
haufe.de, 19,95 Euro

Das Buch mochte dem Leser
Schritt fiir Schritt helfen, seine
Schlagfertigkeit zu trainieren.
Dabei geht es nicht darum, ein-
fach nur witzige oder freche
Antworten zu finden. Vielmehr
will es eine Schlagfertigkeit
vermitteln, die dem Leser hel-
fen soll, seine eigene Souvera-
nitdt zu bewahren. Gezeigt
werden u. a., wie man Wutan-
fallen begegnet, ungerechtfer-
tigte Kritik erwidert, die Zuho-
rer zum Lachen bringt, Ge-
spriachssituationen einschétzen
kann und wie man sein Sprach-
vermogen schult. bav-Fazit:
Interessantes Trainings- und
Ubungsbuch.

Selbstmanagement

Sicher prasentieren...

. . . — wirksamer vortragen;
Emil Hierhold, 460 Seiten, 6.,
aktualisierte Auflage 2002,
Hardcover, ISBN 3-8323-
0928-4, Wirtschaftsverlag Ue-
berreuter, Frankfurt, www.red
line-wirtschaft.de, 46 Euro

Neben der Idee und den Fak-
ten ist eine tiberzeugende und
attraktive Verpackung der In-
halte fiir eine erfolgreiche Pri-
sentation notwendig. Das Buch
stellt visuelle und verbale

Techniken vor und erldutert die
technischen Hilfsmittel von
Flip-Chart tiber das interaktive
Wideboard bis zur PC-Priasen-
tation. Interessant sind auch
die Tips zur Gestaltung von Fo-
lien und zum Verhalten in kri-
tischen Situationen. bav-Fazit:
Kompetentes Standardwerk mit
hohem Infogehalt.

Werbung

Das Mailing

Heinrich  Holland
(Hrsg.), 210 Sei-
ten, 2002, Hardco-
ver, ISBN 3-409-
12279-6, Gabler
Verlag, Wiesbaden, www.gabler.
de, 39,90 Euro

Das Mailing - die schriftliche,
adressierte Werbung per Post -
ist nach wie vor das wichtig-
ste Instrument im Direktmar-
keting. Dieses Buch behandelt
konkret und praxisnah alle
wichtigen Fragen in Bezug auf
Planung, Inhalt, Formulierung,
Gestaltung, Druck, Versand etc.
Acht Experten vermitteln hilf-
reiches Hintergrundwissen und
geben niitzliche Empfehlun-
gen. bav-Fazit: Sehr empfeh-
lenswerter, kompetenter und
aktueller Ratgeber.

Selbstmanagement

Das Mind-Map-Buch

T. Buzan / B. Buzan, 320 Sei-
ten, 5.iiberarb. Auflage 2002,
Hardcover, ISBN  3-478-
71731-0, mvg Verlag, Miin-
chen, www.mvg-verlag.de,
24,90 Euro

Systematisch denken, kom-
plexe Sachverhalte auf Anhieb
verstehen und sie jederzeit pa-
rat haben sowie laufend gute
Einfille haben - dies 148t sich
mit Mind-Mapping erreichen.
Denn diese Technik nimmt sich
zum Modell, wie das Gehirn
selbst denkt. Tony Buzan, der
wVater” dieser Technik, fiihrt
den Leser Schritt fiir Schritt zu
kreativem Denken, besseren
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Ideen, schnelleren und fun-
dierteren Entscheidungen. bav-
Fazit: Pflichtlektiire fiir Mind-
Mapping-Interessierte.

Training

Notebook- und Bea-
mer-Prasentationen

Peter Kiirsteiner, 240 Seiten,
2., aktual. Auflage 2002, Hard-
cover, ISBN 3-8323-0877-6,
Wirtschaftsverlag Ueberreuter,
Frankfurt, —www.redline-wirt
schaft.de, 39,90 Euro

Immer mehr Prisentationen
und Verkaufsgespriche werden
mit Notebooks, PCs, und Vi-
deo-Beamern unterstiitzt. Fiir
den optimalen Einsatz - von
der Vorbereitung der Préasenta-
tion tber die Erstellung bis hin
zum professionellen Vortrag -
bietet dieses Buch praktische
Anleitungen und Tips, Check-
listen sowie Hinweise auf Stol-
persteine. Die mitgelieferte CD-
ROM enthélt Beispielprisenta-
tionen, Cliparts und Freeware.
bav-Fazit: Empfehlenswerter,
kompetenter Ratgeber.

Management

Handbuch der
Strategieinstrumente

H. Simon / A. v.d. Gathen, 366
Seiten, 2002, Hardcover, ISBN
3-593-36993-1, Campus Ver-
lag, Frankfurt, www.campus.
de, 49,90 Euro

Das Handbuch bietet eine Ge-
samtschau der wichtigsten
Werkzeuge, die fiir die Strate-
gie eine Unternehmens und
von Geschiftseinheiten wichtig
sind und die ein Manager des-
halb kennen mubB. Die einzel-
nen Instrumente, wie Bench-
marking,  Portfolio-Analyse,
Balanced Scorecard etc., wer-
den priagnant zusammenge-
faBt. bav-Fazit: Praktisches

bav 4/2002

Handbuch mit kompetenten
und kompakten Erkldrungen zu
den wichtigsten Strategiein-
strumenten.

Schulung

Train the Trainer

Michael Birkenbihl, 512 Sei-
ten, 17. Auflage 2002, Hard-
cover, ISBN 3-478-52287-0,
Redline Wirtschaft, Miinchen,
www.redline-wirtschaft.de, 48
Euro

Das  Arbeitshandbuch  hilft
Ausbildern und Dozenten, die
Seminarteilnehmer als Men-
schen mit ihren individuellen
Bediirfnissen,  Erwartungen,
Hoffnungen und Angsten zu
verstehen und sich ihnen ge-
geniiber psychologisch richtig
zu verhalten. Dazu bietet es
eine umfassende und aktions-
bezogene Darstellung iiber Psy-
chologie, Padagogik und Pra-
xis der Erwachsenenschulung.
bav-Fazit: Neuauflage eines
empfehlenswerten Klassikers.

Future Marketing

Corinna Miihlhausen, 88 Sei-
ten, 10/2002, ISBN 3-934429-
78-5, Info/Bestellung: www.zu
kunftsinstitut.de, 80 Euro
Einem GroBteil der Konsumen-
ten ist die Lust am Shoppen
vergangen, nicht nur wegen
des angeblichen Teuro. Auch
langweilige Kaufumgebungen
ohne individuelle Beratung
und ohne persénliche Anspra-
che tragen dazu bei. Zum Ver-
kaufen im Zeitalter des fliich-
tigen Konsumenten stellt die
Studie zeitgemiBe Marketing-
Methoden vor, mit denen sich
auch die notorischen Konsum-
verweigerer wieder erreichen
lassen sollen. Inhalte sind u. a.:
Der Konsument als Partner,
als Mitglied, als Freund, als
Stammkunde, als Eingeweihter,
als Fan, als Selbstdarsteller, als
Big Spender, als Smart Shop-
per, als Gewohnheitstier.



