Hermann
Simon

Think!

[rpr——
[ T BAIE

[F

Hermann Simon, 235 Seiten,
2004, ISBN 3-593-37435-8,

gebunden, Campus Verlag,
Frankfurt, www.campus.de,
39,90 Euro

Managementdenker Hermann
Simon pléadiert fiir mehr stra-
tegischen Weitblick und fiir ei-
nen systematischen Uberblick
im Wirtschaftsleben. Es kom-
me darauf an, ein Geschift zu
durchdenken, statt geschiftig
zu sein. Simon beschreibt die
Herausforderungen, die {ber
die oft kurzfristig orientierte
Perspektive des Berufsalltags
hinausgehen. Strategische Un-
ternehmensfiihrung statt Kurz-
frist-Denke lautet der An-
spruch eines ungewdhnlichen
Managementbuches, das keine
Losungen verspricht. Fazit: Das
Buch regt zum Nachdenken
und Hinterfragen an - sehr le-
senswert.

Erfolgsstrategie
Das OSKAR-Prinzip

Roger Rankel, 176 Seiten, 2004,
gebunden, ISBN 3-409-12529-
9, Gabler Verlag, Wiesbaden,
www.gabler.de, 26,90 Euro

Welches sind die fiinf wichtig-
sten Elemente fiir den person-
lichen Erfolg? Nach Ansicht
des Autors sind dies: Selbst-,
Umfeld-, Verstandigungs-, Um-
welt- und Sachkompetenz. Mit
den ersten vier Bausteinen be-
fasst sich das Buch, das dem
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Leser zeigen mochte, wie er
dieses Wissen fiir sich nutzen
und einsetzen kann, um dar-
aus eine individuelle Erfolgs-
strategie zu entwickeln. Fazit:
Inspirierender Praxisratgeber
mit Beispielen und Ubungen.

Kommunikation

Clever manipulieren

Erich Brendl, 256 Seiten, 2.,
vollig tiberarb. Aufl. 2004, ge-
bunden, ISBN 3-409-21716-9,
Gabler Verlag, Wiesbaden,
www.gabler.de, 37,90 Euro

Werbung und Meinungsjour-
nalismus versuchen uns lau-
fend zu manipulieren und auch
wir selbst tun es tdglich. Wie
gelingt es dennoch, Hinter-
listigkeit zu durchschauen und
selbst keine manipulative Ma-
rionette zu sein? Indem man
sich manipulative Kompetenz
aneignet, lautet die Antwort
des Autors. Er zeigt, wie man

sich mental in einer Manipula-
tionsgesellschaft fit machen
und sich in ihr durchsetzen
kann. Er gibt Anregungen fiir
das ,konstruktive und metho-
dische Manipulieren“. Fazit:
Originell, provokant und auf-
schlussreich - sehr lesenswert.

Mitarbeiter

Kompetent fiihren

Waldemar Pelz, 292 Seiten,
2004, geb., ISBN 3-409-12556-
6, Gabler Verlag, Wiesbaden,
www.gabler.de, 39,90 Euro

Wie effektiv ist mein Fiih-
rungsverhalten? Wie erhohe
ich meine Uberzeugungskraft
und Glaubwiirdigkeit in der
taglichen Kommunikation?
Das Buch gibt Antworten und
bietet praxisbewidhrte Werk-
zeuge fiir professionelles Fiih-
ren im Geschiftsalltag; Themen
sind u. a.: Sich selbst fiihren,
einfithlsam motivieren, wirk-
sam kommunizieren, iiberzeu-
gend argumentieren, anspre-
chend présentieren, mit Team-
geist moderieren, Fiihrungs-
aufgaben optimieren. Fazit:
Kompakte und anschauliche
Einfiihrung in aktuelle Fiih-
rungsaufgaben.

Neue Medien

Urheber-, Medien-
und Werberecht

Brunhilde Steckler, 208 Seiten,
2004, ISBN 3-589-23592-6,
Cornelsen  Verlag,  Berlin,
www.cornelsen.de, 14,95 Euro
Wer die rechtlichen Aspekte
beim Umgang mit neuen Me-
dien nicht beachtet, kann ganz
schnell mit teuren Abmahnun-
gen konfrontiert werden. Der
Ratgeber bietet eine anwen-
dungsorientierte = Darstellung
des Urheber-, Medien- und
Werberechts (im Internet). Mit
Blick auf Fotos, Sounds, Gra-
fiken etc. stehen die urheber-
rechtlichen Aspekte bei der Ge-
staltung eines Web-Auftrittes
im Vordergrund. Im Bereich
Medienrecht liegt der Schwer-
punkt bei den Tele- und Me-
diendiensten im Internet. Das
Werberecht wird mit Blick auf
die Online-Werbung betrachtet.
Fazit: Sehr empfehlenswerte
Lektlire zu einem sensiblen
Thema.

Kundenorientierung

Total Loyalty
Marketing
A. Schiiller/G. Fuchs, 299 Sei-

ten, 2. Aufl. 2004, gebunden,
ISBN 3-409-22201-4, Gabler

Verlag, Wiesbaden, www.
gabler.de, 38 Euro

Zufriedene und treue Kunden
sind die besten Verkdufer. Um
dies zu erreichen, braucht ein
Unternehmen kompetente,
loyale und begeisterte Mitar-
beiter. Total Loyalty Marketing
ist eine Strategie mit ganzheit-
lichem Ansatz, die latent vor-
handenes Loyalitdtspotenzial

von Kunden und Mitarbeitern
mit dem gesamten Marketing
eines Unternehmens vernetzt.
Neues Teamdenken, neue
Fiihrungs- und Kommunika-
tions- und Motivationsansitze
sind intern und im Kunden-
kontakt zu schaffen, um dau-
erhaft und messbar mehr Ge-
winn zu erwirtschaften. Fazit:
Ein kompetentes, richtungs-
weisendes und verstdndlich ge-
schriebenes Buch - unbedingt
lesenswert.

Werbewissen

Praxishandbuch -
Mediaplanung

M. Hofsiss/D. Engel, 406 Sei-
ten, 2003, gebunden, ISBN 3-
589-23612-4, Cornelsen Ver-
lag, Berlin, www.cornelsen.de,
36 Euro

Welche Medien transportieren
eine bestimmte Botschaft am
besten? Das Praxishandbuch
ist eine praxisnahe Darstellung
des Mediaplanungsprozesses
und seiner Instrumente. The-
matisch geht es auf die Berei-
che Forschung, Studien, Wer-
bewirkung, den konkreten Pla-
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nungsprozess sowie auf die
Arbeitsweise in und mit Me-
diaagenturen ein. Zudem gibt
es einen umfassenden und
strukturierten Uberblick iiber
die Mediengattungen und
Werbetriger, die auf rund 100
Seiten ausfiihrlich vorgestellt
werden. Fazit: Eine praxisna-
he, umfassende Einfiihrung fiir
Berufsanfianger und ein griffi-
ges Nachschlagewerk fiir Me-
diaplaner.
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Training

Rhetorik

Cornelia Dietrich, 128 Seiten,
2003, ISBN 3-589-21904-1,
Cornelsen  Verlag,  Berlin,
www.cornelsen.de, 6,95 Euro
Inhalte {iberzeugend und zu-
gleich wirkungsvoll darzubie-
ten ist eine Kunst, die der Red-
ner mit Satzbau, Stimmfiihrung
und Koérperhaltung beeinflus-
sen kann. Wie eine eindrucks-
volle, dsthetisch anspruchsvolle
und moralisch integere Kom-
munikation gelingt, wird an-
hand von fiinf Prozessschritten
dargestellt: reflektieren, kon-
zentrieren, informieren, iiber-
zeugen, lenken und durch-
setzen. Fazit: Leicht lesbarer
Rhetorik-Guide mit geballtem
Wissen im Taschenformat -
sehr empfehlenswert.

Wettbewerb

Erfolgsfaktor
Wissensmanagement

Dieter Herbst, 191 Seiten,
2001, ISBN 3-589-23552-7,
Cornelsen Verlag, Berlin, www.
cornelsen.de, 14,95 Euro

Wissensvorsprung wird zuneh-
mend zum entscheidenden Wett-
bewerbsfaktor fiir Unternehmen
jeglicher GroBe. Doch wie geht

man mit dieser Erkenntnis um?
Denn Wissen ist keine objektiv
definierte GroBe, sondern eine
anwendungsbezogene Kombi-
nation aus Information und Er-
fahrung, deren Potenzial erst
erschlossen werden muss. Der
Autor stellt dar, wie man die
Gestaltung bzw. das Manage-
ment von Wissen praktisch
umsetzen kann. Fazit: Ein in-
formativer Ratgeber mit Bei-
spielen und Expertentipps.

Bezahlt, um zu
entscheiden

Dagmar Siger, 264 Seiten,
2004, geb., ISBN 3-478-
25490-6, Redline Wirtschaft,
Frankfurt, www.redline-wirt
schaft.de, 22,90 Euro
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Bezahlt
entscheaiden

Baner cnbalebr oo

Wer entscheiden muss, ist nicht
immer beliebt bei seinen Mit-
arbeitern. Und man muss auch
nicht beliebt sein, um ein gu-
ter Chef zu sein. Wer konse-
quent die Richtung vorgibt,
wird dafiir nicht (immer) ge-
liebt, aber respektiert. Basierend
auf diesen Thesen zeigt die Au-
torin, wie man einen mutigen
und konsequenten Fiihrungs-
stil entwickeln, die Verantwor-
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tung einer Fiihrungsposition
annehmen und ihr gerecht
werden kann. Beispiele aus der
Praxis und Tipps sollen helfen,
das Gelesene im eigenen Be-
rufsalltag umzusetzen. Fazit:
Ein Pladoyer fiir Fiihrungsmut
- sehr empfehlenswert.

Selbstmanagement

Genug gejammert!

Sabine Asgodom, 119 Seiten,
2004, ISBN 3-430-11076-9,
Econ Verlag, Berlin, www.econ-
verlag.de, 12,95 Euro

Die Autorin erzihlt die (fikti-
ve) Geschichte von Stefan, ei-
nem Unternehmer, dessen Le-
ben in Unordnung geraten ist:
seine Frau will sich von ihm
scheiden lassen, seine Mitar-
beiter sind unzufrieden und
seine Kunden machen Stress.

Im Park trifft er eine fremde
Dame, die ihm zuh6rt und ihm
hilft, seine verschiittete Le-
bensfreude wiederzufinden. Ihr
Credo lautet: Wahrhaftigkeit,
Mut und Wertschétzung. Durch
die Wandlung von Stefan ver-
dndert sich auch das Leben der
ihm nahestehenden Personen.
Sogar die fremde Dame gerit
in diesen Strudel. Fazit: Eine
gelungene, gehaltvolle und
mutmachende (Kurz-)Geschich-
te, die nachdenklich macht.

Verkaufstechnik

Haptisches
Verkaufen

Karl-Werner Schmitz, 224 Sei-
ten, 2004, gebunden, ISBN 3-
478-25580-5, Redline Wirt-
schaft, Frankfurt, www.redline-
wirtschaft.de, 24,90 Euro

Weil Augen und Ohren in un-
serer Informationsgesellschaft
vollig tiberlastet werden, bietet
sich ein alternativer Verkaufs-
weg iiber das Fiihlen und Be-
greifen an. Anhand praktischer
Beispiele bietet der Autor Wis-
senswertes zum haptischen
Verkaufen: von entsprechen-
den Verkaufshilfen und ihrer
Wirkungsweise bis hin zu Tipps
fir die Umsetzung. These: Wer
es schafft, dass der Kunde das
Produkt anfasst und fiihlt, hat
es schon fast verkauft. Fazit:
Ein kompetentes Buch zu einem
unterschitzten Verkaufsthema
- sehr empfehlenswert.
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Selbstmanagement

Lebe Deine Starken!

Jorg Lohr, 239 Seiten, 2004,
gebunden, ISBN: 3-430-
16172-X, Econ Verlag, Berlin,
www.econ-verlag.de, 20 Euro

Wer stark sein will, darf nicht
an seinen Schwichen arbeiten,
er muss sich auf seine Poten-
ziale konzentrieren und per-
sonliches Wachstum anstreben.
Das Erfolgsrezept des Autors
heifit: Die eigenen Talente ehr-
lich einschitzen, Hindernisse
iiberwinden, personliche Stér-
ken entwickeln und einsetzen.
Um die eigenen Talente zu ent-
decken, bietet das Buch eine
Vielzahl von Fallbeispielen und
Tests. Fazit: Kein revolutionir
neuer Ansatz, aber ein inspi-
rierendes, sehr gut aufgebautes
und optisch ansprechendes Ar-
beitsbuch.

Marketing

Erfolgsfaktor
Kundenzeitschrift

Heike Steinmetz, 208 Seiten,
2004, gebunden, ISBN 3-478-
25650-X, Redline Wirtschaft,
Frankfurt, www.redline-wirt-
schaft.de, 29,90 Euro

34 % der Deutschen lesen sie
mehrmals im Monat: Kunden-
zeitschriften. Richtig konzipiert
und gezielt eingesetzt dienen
sie der Image- und Verkaufs-
forderung, verstirken den
Kundendialog und schaffen
Vertrauen zum Unternehmen.
Das Buch vermittelt das be-
triebswirtschaftliche und hand-
werkliche Know-how fiir eine
professionelle Kundenzeit-
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Erfulgsfakior
Kundenzeitschrift
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schrift: von der Konzeption,
iiber die textliche und grafische
Umsetzung, bis hin zur Her-
stellung und Erfolgskontrolle.
Fazit: Umfassender, konkurrenz-
loser Ratgeber zu einem sehr
wichtigen Kundenmedium.

Veranderungsprozesse

Change Management
leicht gemacht

L. Christoph Lindinger/I. Gol-
ler, 208 Seiten, 2004, ISBN 3-
8323-1055-X, Redline Wirt-
schaft, Frankfurt, www.redline-
wirtschaft.de, 19,90 Euro
Notwendige Verdanderungen in
Unternehmen werden oft iiber-
hastet in die Wege geleitet und
nicht konsequent weiterverfolgt.
Erfahrene Praktiker zeigen an-
hand vieler Fallbeispiele, wie
man solche Prozesse aktiv ge-
stalten und Verdnderungen
nachhaltig und erfolgreich in
die betriebliche Realitit umset-
zen kann. Eine zentrale Rolle
spielt dabei der ,,Prozessbeglei-
ter”. Fazit: Anschaulicher und
kompetenter Praxis-Ratgeber -
sehr empfehlenswert.

Management

In harten Zeiten den
Verkauf leiten

Jiirgen u. Sven Koinecke, 280
Seiten, 2004, gebunden, ISBN
3-478-25700-X, Redline Wirt-
schaft, Frankfurt, www.redline-
wirtschaft.de, 32 Euro

Angesichts des harten Ver-
drangungswettbewerbs bedarf
es neuer bzw. konsequenter ein-
gesetzter Vorgehensweisen im
Verkauf. Wie das Kundenpo-
tenzial gewinntrichtig ausge-
schopft wird, wie der Verkauf
profit-orientiert geleitet wird,
zeigt das Buch. Unterfiittert
von Praxisbeispielen, Check-
listen, Anleitungen etc. bietet
es direkt in die Praxis umsetz-
bare MaBnahmen. Fazit: Ver-
mittelt wird ein in sich ge-
schlossenes Konzept der profit-
orientierten Vertriebsfiihrung,.



