Selbstmanagement

Wenn du es eilig
hast, gehe langsam

Lothar J. Seiwert/Ann McGee-
Cooper, 217 Seiten, 9., kom-
plett idiberarb. Aufl. 2005,
ISBN 3-593-37665-2, Cam-
pus Verlag, Frankfurt (www.
campus. de), 14,90 Euro

Die Antwort auf den Tempo-
Trend unserer Zeit ist eine aus-
gewogene Zeit-Balance zwi-
schen Speed und Downsizing,
beruflichen Anforderungen und
privaten Wiinschen. Das Zeit-
management der Zukunft be-
deutet Life-Leadership: Selbst-
management und aktive Le-
bensgestaltung - dies sind die
Kernthesen des Autors. Wie
sich dies im hektischen und
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komplexen Alltag umsetzen
lasst, erldutert Seiwert in drei
Hauptkapiteln: 1. Auf der Su-
che nach der neuen Zeitkultur;
2. Vier Schritte zur personli-
chen Zeitsouveridnitit und Ef-
fektivitit; 3. Zeitmanagement
als Schliissel zur Work-Life-
Balance. Fazit: Sehr gut struk-
turiertes und lesbares Arbeits-
buch zum Zeitmanagement -
unbedingt empfehlenswert.

Staubschutztiiren

Gerade auch Badsanierungen
werden von Endverbrauchern
hinausgezogert, weil die Be-
wohner Angst vor Staub und
Schmutz haben. Als praktische
Losung fiir dieses Problem bie-
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tet die Bock Kunststoffwaren
OHG die flexible Staubschutz-
tiir Flesta an, die - laut Her-
steller — auch als Wiarme-Kal-
te-Sperre dient. Die flexible
und dennoch stabile Tiir aus
Polyester wird mit einem beid-
seitigem ReiBverschluss geoff-
net und geschlossen. Beim
Aufbau werden auf eine zim-
merbreite Latte die vorge-
schnittenen Vliesbahnen und
die Staubschutztiir geklebt. Die
Fixierung erfolgt mittels Tele-
skopstiitzen, die stufenlos ver-
stellbar sind und eine gum-
mierte Auflage zum Schutz
von empfindlichen  Ober-
flichen haben.

Ausfiihrliche Infos, einen Pro-
spekt sowie eine bebilderte On-
line-Montageanleitung gibt es
im Internet wunter www.
boeck.de (Meniipunkt ,Staub-
schutztiiren Flesta“) oder per
Telefon (0 86 21) 64 66 14.

Werbung

Wie man mit
schmalem Budget...

...erfolgreich wirbt; Michael
Bohm, 216 Seiten, 2004, ge-
bunden, ISBN 3-589-23603-5,
Cornelsen Verlag Scriptor, Ber-
lin (www.cornelsen.de), 24 Euro
Das Buch mochte gerade klei-
nen und mittleren Unterneh-
men zeigen, wie man auch mit
geringem Budget erfolgreich
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werben kann. Teil I vermittelt
einen knappen Uberblick iiber
die Entwicklung des Marke-
ting. Teil II fiihrt in die Strat-
gie und Methoden des Low-
Budget-Marketing ein. Ange-
sprochen werden dabei die
Themen Unternehmerpersén-
lichkeit, = Marktbeobachtung,
Werbemodule etc. Teil III des
Buches widmet sich der Um-
setzung in die Praxis mit Blick

auf besondere Unternehmens-
situationen und unterschied-
liche Branchen. Fazit: Leicht
verstiandliche und {ibersicht-
liche Einfiihrung ins Thema.

Selbstmangement

Sei gut zu dir,
wir brauchen dich
Horst Conen, 249 Seiten,

2005, gebunden, ISBN 3-593-
37184-7, Campus Verlag,

Frankfurt (www.campus.de),
19,90 Euro

Erfolg héngt ganz wesentlich
auch vom richtigen Umgang
mit sich selbst ab: vom klugen
Einsatz der eigenen korperli-
chen und seelischen Ressour-
cen und von einer positiven
Einstellung zu sich selbst. Wer
kein Gespiir dafiir hat, was ei-
nem selber wirklich gut tut,
lauft Gefahr, sich zu iiberfor-
dern oder zu blockieren. Der
Personlichkeitscoach Horst Co-
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nen hat psychologisch fundier-
te Strategien gegen die tigli-
che Selbstsabotage entwickelt.
Er zeigt, wie man schidliche
Denkmuster und Verhaltens-
weisen im Alltag erkennen und
andern kann. Fazit: Ein hilf-
reicher, sehr empfehlenswerter
Bestseller mit leicht lesbaren
Texten.

Kommunikation

Warum ich fiihle,
was du fihlst

Joachim Bauer, 192 Seiten,
2005, Gebunden, ISBN 3-455-
09511-9, Hoffmann und Cam-
pe Verlag, Hamburg (www.hoff
mann-und-campe.de), 19,95
Euro

Weshalb sind manche uns auf
Anhieb sympathisch und an-
dere nicht? Warum stecken La-
chen und Gidhnen an? Warum
kénnen wir uns eine Vorstel-
lung davon machen, was an-
dere denken? Die Erklarung
dieser Phdnomene liegt in den
Spiegelneuronen, die erst kiirz-
lich entdeckt worden sind. Die
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Fahigkeit des Menschen zu
emotionalem Verstindnis und
Empathie beruht darauf, dass
sozial verbindende Vorstellun-
gen nicht nur ausgetauscht,
sondern im Gehirn auch akti-
viert und spiirbar werden kon-
nen. Wie die Spiegelnervenzel-
len diese Aufgaben leisten, er-
lautert das Buch. Fazit: Span-
nendes, leicht lesbares und
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kompetentes Buch {iber eine
sensationelle Entdeckung und
deren Auswirkung auf unser
Leben - unbedingt empfehlens-
wert.

Training

Authentische
Korpersprache

Stefan Spies, 272 Seiten, 2.
Aufl. 2004, gebunden, ISBN
3-455-09435-X, Hoffmann,
und Campe Verlag, Hamburg
(www.hoffmann-und-campe.
de), 22,90 Euro

Das Erkennen und Verstehen
der verschiedenen nonverbalen
Signale hilft mit, die Schliis-
selsituationen des beruflichen
Alltags (wie Meetings, Ver-
kaufsgespriche, Verhandlun-
gen etc.) erfolgreicher zu meis-
tern und sensibler auf Mitar-

beiter und Kunden zu reagie-
ren. Der Autor mochte das Be-
wusstsein des Lesers fiir das
Auftreten anderer schirfen und
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Korpersprache

ihm zudem helfen, sein eige-
nes Korpergefiithl fiir unter-
schiedliche berufliche Auftritte
zu entfalten. Wichtig ist dem
Autor, dass die Menschen au-
thentisch und nicht dressiert

wirken bzw. sind. Fazit: Eines
der Dbesten Korpersprache-
Biicher iiberhaupt; es ist leicht
lesbar und enthélt Beispiele,
Ubungen und Fotos - unbe-
dingt empfehlenswert.

Marketing

Kundenorientiert
telefonieren

Hans-Michael Klein, 192 Sei-
ten, 2. Auflage 2004, ISBN 3-
589-23551-9, Cornelsen Ver-
lag Scriptor, Berlin (www.cor
nelsen.de), 14,95 Euro

Wie kann ein Unternehmen ei-
nen Telefonkontakt als seine
sakustische Visitenkarte* ge-
stalten? Wie ldsst sich das Te-
lefon erfolgreich fiir Marke-
tingzwecke einsetzen? In die-
sem Buch geht es nicht nur um
das Vermitteln einzelner Tipps;
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das Telefon wird ganzheitlich
in Unternehmenskultur und
Marketingkonzept eingebun-
den. Themen sind u.a.: Tele-
fonkultur und -praxis, Psycho-
logie und Telefon, Uberzeugen
am Telefon und Beschwerde-
management. Fazit: Wertvol-
les Arbeitsbuch mit ganzheit-
lichem Ansatz und vielen Bei-
spielen.

Marketing

Das Einzige, was
stort, ist der Kunde

Edgar K. Geffroy, 296 Seiten,
16., aktual. u. erw. Aufl. 2005,
gebunden, ISBN 3-636-03030-
2, Redline-Wirtschaft, Frank-
furt  (www.redline-wirtschaft.
de), 24,90 Euro

LDer Kundenservice in
Deutschland ldsst zu wiinschen
iibrig” - der Autor beruft sich
dabei auf aktuelle Studien, die
belegen wiirden, dass in der

was stort,
ist der Kunde
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Kundenorientierung wieder ein
deutlicher Riickschritt vom
Kunden weg stattgefunden ha-
be. Viele Unternehmen hitten
nach wie vor nicht erkannt,
dass Service als Wettbewerbs-
faktor oder als wichtiger Un-
terscheidungsfaktor die Grund-
lage fiir eine erfolgreiche Ge-
schiftsstrategie darstellt. Auf
der anderen Seite gebe es den
Kunden, der immer noch nicht
anspruchsvoll genug sei. Fazit:
Streitbarer und lesenswerter
Klassiker, dem es nach zwolf
Jahren aber etwas an Charis-
ma mangelt.
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Der unternehmens-
interne Businessplan

Stephan A. Paxmann/Gerhard
Fuchs, 390 Seiten, 2005, ge-
bunden, ISBN 3-593-37680-
6, Campus Verlag, Frankfurt
(www.campus.de), 49,90 Euro
Der unternehmensinterne Busi-
nessplan ist eine erweiterte
Machbarkeitsstudie und Ent-
scheidungsgrundlage fiir die
ErschlieBung neuer Geschafts-
ideen bei bestehenden Unter-
nehmen. Das Buch liefert so-
wohl dem erfahrenen Praktiker
wie auch dem Anfinger kon-
krete Hilfestellung zur erfolg-
reichen Gestaltung eines Busi-
nessplans. Es zeigt auf, was er
enthalten muss und wie man
ihn strukturiert. Fazit: Umfas-
sender, wertvoller Leitfaden
zur Businessplanung mit prak-
tischen Arbeitshilfen auf CD-
ROM.

Showtime!

Oliver Alexander Kellner, 176
Seiten, 2005, gebunden, ISBN
3-636-01218-5, Redline-
Wirtschaft, Frankfurt (wwuw.
redline-wirtschaft.de), 17,90
Euro

~Wer keine eindeutige Kern-
botschaft hat, verzettelt sich
meist in seiner Prisentation.
Man kommt nicht auf den
Punkt, {iiberfrachtet die Pri-
sentation, langweilt die Zuho-
rer und letztendlich bleibt von

unglaublich vielem fast nichts
iibrig”, meint der Autor. Es gel-
te das Publikum nicht nur zu
iiberzeugen, sondern zu elek-
trisieren, um besonders lange
im Gedéachtnis zu bleiben. Der
Autor zeigt nicht nur, welche
relativ einfachen Werkzeuge
Aufmerksamkeit erregen, son-
dern mochte auch die Kreati-
vitit des Lesers anregen. Fazit:
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Ein ,Entertainment-Seminar-
buch® nicht fiir jeden Ge-
schmack - weil manchmal et-
was zu platt - aber mit vielen
inspirierenden Ideen.

Selbstmanagement

Die Kunst, sich
selbst ein Bein zu
stellen

Wilfried Reiter, 270 Seiten,
2004, gebunden, ISBN 3-455-
09434-1, Hoffmann, und Cam-
pe Verlag, Hamburg (www.hoff
mann-und-campe.de), 19,90
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Ob beim Selbstmanagement, bei
der Kommunikation oder beim
Teamwork - Erfolgsfallen lau-
ern uberall: Denk- und Verhal-
tensmuster, mit denen wir uns
das Leben selbst schwer ma-
chen und uns um unseren Er-
folg bringen. Oft bemerken wir
dies nicht, weil die Selbstsabo-
tage zum einen vollig unbe-
wusst ablduft und zum ande-
ren auf ,erprobten“ Mustern ba-
siert. Der Autor erldutert, wie
man den 50 hédufigsten Fallen
entgehen kann. Fazit: Das
empfehlenswerte Buch durch-
leuchtet viele Binsenweisheiten.

Einwand-frei
verkaufen

Umberto Saxer/Thomas Frei,
240 Seiten, 2., aktual. u. erw.
Aufl. 2005, ISBN 3-636-
01162-6, Redline-Wirtschaft,
Frankfurt ( www.redline-wirt
schaft.de), 24,90 Euro

Einwénde von Kunden gehoren
zum téglichen aber eher unge-
liebten Brot eines Verkaufers.
Das Buch zeigt zunichst die
richtige Einstellung des Ver-
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EINWAND-FREI
VERKAUFEN

kaufers zu Einwianden auf und
hilft, den Einwand vom Vor-
wand zu unterscheiden. Dann
werden 21 kybernetische Ein-
wandbehandlungstechniken
detailliert und mittels zahlrei-
cher, praxisnaher Beispiele
vorgestellt. Fazit: Ein anschau-
liches, informatives Arbeits-
buch fiir die Verkaufspraxis -
sehr empfehlenswert.
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