Matthias HEis

Strategie

Future Fitness

Matthias Horx, 241 Seiten,
2003, Hardcover, ISBN 3-
8218-3979-1, Eichborn Verlag,
Frankfurt,  www.eichborn.de,
24,90 Euro

Das Wissen um Trends ist ent-
scheidend fiir erfolgreiche
Strategien. Doch wie lassen
sich Trends erkennen und wie
kann man davon profitieren?
Was sind Megatrends, Pro-
dukt-, Konsum-, Kultur- und
Retro-Trends? Trend- und Zu-
kunftsforscher Horx entwickelt
in seinem praxisorientierten
Handbuch die Denkansitze
und Werkzeuge, mit deren Hil-
fe sich zukiinftige Szenarien
prognostizieren und fiir die un-
ternehmerische  Ausrichtung
und fiir sich selbst nutzen las-
sen. bav-Fazit: informativ, in-
spirierend, erhellend - unbe-
dingt lesenswert.

Training

Die Kunst, sich
freundlich durch-
zusetzen

Tanja Baum, 240 Seiten, 2003,
ISBN 3-8323-0961-6, Ueber-
reuter, Frankfurt, www.redline-
wirtschaft.de, 19,90 Euro

Wie lassen sich die eigenen
Wiinsche und Ziele durchset-
zen, ohne die gute Beziehung
zu Chef, Mitarbeitern, Kolle-
gen, Kunden etc. zu verlieren?
Die Autorin zeigt, wie man auf
freundliche und faire Art ver-
handeln kann, ohne auf Kosten
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anderer zu gewinnen. Viele
Fallbeispiele, ein Personlich-
keits-Check und ein Trainings-
programm helfen dabei, die
Kunst des freundlichen Durch-
setzens zu lernen. bav-Fazit:
ein sympathischer, sehr emp-
fehlenswerter Ratgeber.

Verkauf

Verkaufsfaktor

Kundennutzen
Christian Sickel, 167 Seiten,
2., erw. Aufl. 2003, ISBN 3-

409-29588-7, Gabler Verlag,
Wiesbaden, www.gabler.de,

24,90 Euro
-_L-‘ ™

Werkauffaktor
Kundenmutzen

Viele Verkaufsgespriche schei-
tern, weil unklar ist, welches
Problem des Kunden {iberhaupt
behoben werden soll. Das Buch
zeigt an Beispielen aus der Ver-
kaufspraxis, wie man den kon-
kreten Bedarf des Kunden er-
mittelt, aus Kundensicht argu-
mentiert, Produktmerkmale in
konkreten Nutzen verwandelt
und maBgeschneiderte Losun-
gen richtig prasentiert. bav-Fa-
zit: ein sehr guter Leitfaden mit
hilfreichen Ubungen fiir die
Verkaufspraxis.

Marketing

Die Sehnsucht nach
dem Meer wecken

M. Schwarz / J. Wulfestieg, 266
Seiten, 2003, ISBN 3-8218-

3875-2,  Eichborn  Verlag,
Frankfurt, www.eichborn.de,
19,90 Euro

Das Buch ist eine komprimier-
te Marketing-Einfiihrung, die

vor allem aufzeigt, wie die
»,Denke* funktioniert. Neben
Marktbeobachtung und Marke-
ting-Mix werden vor allem die
Themen Werbung, Ideen/Krea-
tivitit, Kunde/Zielgruppe und
Public Relations ausfiihrlich
angesprochen. Ein Lexikon mit
zentralen Begriffen und ein
kommentiertes  Literaturver-
zeichnis runden den Ratgeber
ab. bav-Fazit: gut strukturier-
te und leicht lesbare Marke-
ting-Einfithrung mit Schwer-
punkt Kommunikation.

Management

Das Gesetz der
Himbeermarmelade

Gerald M. Weinberg, 256 Sei-
ten, 2003, Hardcover, ISBN 3-
8323-0982-9, Ueberreuter,
Frankfurt, www.redline-wirt-
schaft.de, 24,90 Euro
Beratung ist nicht einfach, wie
jeder weiB, der schon einmal
um einen Rat gebeten wurde.
Wer andere berét braucht eini-
ge psychologische Kniffe, um
sein Wissen und Konnen er-
folgreich weiterzugeben. Der
Autor erlidutert die Gesetze er-
folgreicher Beratung mit Sach-
verstand und humorvollen
Eselsbriicken. bav-Fazit: emp-
fehlenswerte fiir alle, die mit
einem Berater zusammenarbei-
ten oder selbst beraten.

Werbung

99 Erfolgsregeln fiir
Direktmarketing

Siegfried Vigele, 264 Seiten, 5.
Auflage 2003, Hardcover,
ISBN 3-478-25501-5, Verlag
Moderne Industrie, Miinchen,
www.redline-wirtschaft.de, 32
Euro

Vogele hat mit seiner ,Dialog-
methode” eine verbliiffend ein-
fache Methode fiir die Gestal-
tung des Direktmarketings ent-
wickelt und immer weiter ver-
feinert. In seinem Ratgeber
beantwortet der Direktmarke-
tingpapst die 99 héaufigsten

Fragen aus seinen Seminaren
in Form von Kurz-Antworten
als Erfolgsregeln und mit aus-
fihrlichen Begriindungen.
bav-Fazit:  Direktmarketing-
Klassiker fiir Einsteiger und
Profis.

Wivekimar ketimg

Korpersprache
im Verkauf

Horst Riickle, 280 Seiten,
2003, Hardcover, ISBN 3-478-
25110-9, Verlag Moderne In-
dustrie, Miinchen, www.redline-
wirtschaft.de, 24,90 Euro

Wer im Verkaufsgesprich auf
die Korperhaltung, Gesten und
Blicke seiner Kunden achtet
und sie richtig interpretiert,
kann den Verlauf und das Er-
gebnis mafBgeblich mitgestal-
ten. So lassen sich z.B. Ein-
winde erkennen, bevor sie aus-

Korpersprache
im Varkauf
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gesprochen werden. Das Buch
macht auch deutlich, wie ent-
scheidend die Korpersprache
des Verkdufers selbst ist. Ge-
zeigt wird, wie man effektiver
mit Gesprichspartnern kom-
munizieren und besser ver-
standen werden kann. bav-Fa-
zit: kompetentes Buch eines
Korpersprache-Experten.
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npryprache
s meyieen

Kundengesprache
souveran meistern

W. + M. Junge, 166 Seiten, 2.,
erw. Aufl. 2003, ISBN 3-409-
29580-1, Gabler Verlag, Wies-
baden, www.gabler.de, 24,90
Euro

Wie stellt man anspruchsvolle
Kunden zufrieden? Wie be-
handelt man erfolgreich Re-
klamationen? Das Buch skiz-
ziert die wichtigsten Probleme,
die in (Gesprichs-)Situationen
mit Geschiftspartnern auftau-
chen konnen. Es zeigt Losun-
gen auf und liefert praktische
Beispiele fiir Konfliktgespriche
in Kundenservice, bei Bespre-
chungen, im Schriftverkehr
und am Telefon. Zudem gibt es

bav 3/2003

Tips zum Umgang mit emotio-
nalen StreB. bav-Fazit: sehr
empfehlenswert.

Management

Die Liebe
zur Weisheit

Andreas Drosdek, 204 Seiten,
2003, Hardcover, ISBN 3-593-
36897-8, Campus Verlag,
Frankfurt,  www.campus.de,
24,90 Euro

Das Buch stellt wesentliche
philosophische Lehren mit
ihren Auswirkungen fiir das
heutige Management kompakt
und tbersichtlich zusammen.
Geschildert werden das Leben
und Werk sowie die Kernge-
danken und -konzepte wichti-

ger Philosophen (von Sokrates
iiber Nietzsche bis Derrida).
Dann wird ihr Denken in den
Kontext heutiger Unterneh-
menspraxis und Fiihrungsauf-
gaben gebracht. bav-Fazit: in-
teressantes und sehr anregen-
des Buchkonzept.

Verkauf

Empfehlungs-
marketing

Klaus-J. Fink, 147 Seiten, 2.,
erw. Aufl. 2003, ISBN 3-409-
21547-6, Gabler Verlag, Wies-
baden, www.gabler.de, 22 Euro
Eine qualifizierte Empfehlung
ist der effektivste Weg, um
neue Kunden zu gewinnen.
Das Buch zeigt, wie und zu
welchem Zeitpunkt der Ver-
kaufsprofi nach Empfehlun-
gen fragt, wie er mit Kun-
denwiderstinden umgeht und
wie er Empfehlungen in Ter-
mine verwandelt. Anhand
vieler Frage- und Gesprichs-
beispiele wird der Leser
schrittweise in die richtige Ar-
gumentation eingefiihrt. bav-

Fazit: leicht verstindlicher
Ratgeber mit hohem Ge-
brauchswert.

Verkauf

Vergessen Sie alles
uber Verkaufen

Stephan Gebhardt-Seele, 132
Seiten, 2003, ISBN 3-409-
12420-9, Gabler Verlag, Wies-
baden, www.gabler.de, 21,90
Euro

Nicht jeder, der akquirieren
und Verkaufsgespriache fiihren
muB, ist der geborene Verkdu-
fer oder mochte komplizierte
Techniken erlernen und an-
wenden. Der Autor mochte
dem Leser das Prinzip ,des
Verkaufs durch Nichtverkauf™
vermitteln: durch detaillierte
Vorbereitung und die richtige
Gesprachsfithrung sollen die
Kunden dazu gebracht werden,
quasi von selbst zu kaufen.
bav-Fazit: interessant fiir Ver-
kaufseinsteiger.
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