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Enidecken Sie de Moghchkaien
der Kommunikation und

Sprengen Sie die Grenzon

Die Kraft
des Wortes

R.-M. Hahn / N. Stickel, 244
Seiten, 2001, Taschenbuch,
ISBN 3-478-08693-0, mvg-
Verlag, Landsberg, 17,90 DM
Wer die Kommunikation als
Grundlage guter Beziehun-
gen versteht, sollte sie rich-
tig beherrschen. Anhand vie-
ler, auch unterhaltsamer Fall-
beispiele zeigen die Autoren,
welches Potential in der Kraft
des Wortes liegt, welches die
wichtigsten Merkmale erfolg-
reicher Kommunikation sind
und wie sich Sprache effektiv
beruflich und privat anwenden
14Bt. Sehr Interessant ist auch,
daB sich ein Kapitel vertieft mit
den geschlechterspezifischen
Besonderheiten  beschiftigt.
bav-Fazit: Sehr empfehlens-
wertes, leicht lesbares Buch mit
vielen praktischen Tips.

Marketing

Online-
Marketingmix
Markus Stolpmann, 343 Sei-
ten, 2. erw. Auflage 2001, ge-

bunden, ISBN 3-934358-72-1,
Galileo Press, Bonn, 69,90 DM
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Eine Flut von Unternehmen
prasentiert ihre Leistungen und
Produkte im Internet. Fiir Ho-
mepagebetreiber stellen sich
deshalb meist Fragen wie: Wie
macht man seine Internet-
Adresse bekannt und regt die
Nutzer zum Besuch an? Wie
verwandelt man namenlose
Besucher in zahlende Kunden?
Das Buch bietet wertvolle Hil-
festellungen zu diesen Fragen.
Es informiert iiber die Grund-
lagen und Instrumentarien des
Online-Marketing, setzt sich
mit  Promotion-MaBnahmen
auseinander (Werbung, News-
letter, Offentlichkeitsarbeit
etc.) und befaBt sich mit den
Themen Verkaufsforderung

und Mehrwert-Dienste. AuBer-
dem wird die MaBnahmenpla-
nung und Realisierung ange-
sprochen. bav-Fazit: Ein sehr
empfehlenswertes Online-Mar-
ketingbuch, weil umfassend,
kompetent und praxisnah.

Selbstmanagement

Schlagfertig
reagieren im Job

Reiner Neumann, 245 Seiten,
2001, ISBN 3-478-38680-2,
Verlag Moderne Industrie,
Landsberg, 49 DM

Eine gewisse Portion Schlag-
fertigkeit im beruflichen Alltag
kann man heute durchaus als
Erfolgsfaktor bezeichnen. Egal
ob man sich gegen Kritik zur
Wehr setzen muB, schwierige

Fragen beantworten soll oder
sich in einer Gruppe durchset-
zen will - entscheidend ist es,
im richtigen Moment das rich-
tige zu sagen. DaB man dies
auch lernen kann, zeigt das
Buch. Es vermittelt die wich-
tigsten Grundlagen, Techniken
und Tricks, um sich in ver-
schiedensten beruflichen Si-
tuationen - wie Mitarbeiter-
gespriache, Prasentationen, Be-
sprechungen oder Reklamatio-
nen etc. - zu behaupten.

Strategie

Kooperation
im Handwerk als
Antwort . ..

. auf neue Anbieter auf
handwerksrelevanten Mirkten;
(Hrsg.) Seminar fiir Hand-
werkswesen, 222 Seiten, 2001,
DIN A5, ISBN 3-9322752-71-
6, Verlag Mecke Druck, Duder-
stadt, Tel. (0 55 27) 98 19-19,
Fax -39, 51 DM
Die Veroffentlichung basiert
auf einem Seminar fiir Unter-
nehmensberater des Hand-
werks, veranstaltet vom Semi-
nar fiir Handwerkswesen an
der Uni Goéttingen im Jahr
2000. Die sechs Beitragen im
Buch befassen sich mit den

Voraussetzungen sowie den
Chancen und Risiken von Ko-
operationen im Handwerk.
auBerdem werden Modelle
und Praxisbeispiele erfolg-
reicher Kooperationen vorge-
stellt. Die Themen sind: Ko-
operation, Konkurrenz und
Coopetition; Facility Manage-
ment; Kooperationskonzepte
,Bluetrust“ sowie von der DG
fiir Handwerk & Kooperation;
Erfahrungsberichte der Koope-
rationen ,Baucentrum Bre-
men“ und ,,Creative Partner®.
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Fiihrung

Keine Panik
auf dem Chefsessel

Margret Hilger, 248 Seiten,
2001, ISBN 3-478-38570-9,

Verlag Moderne Industrie,
Landsberg, 49 DM
Wer Fiihrungsverantwortung

ubernimmt, sollte sich so rasch,
reibungslos und umfassend wie
moglich auf die neuen Aufga-
ben vorbereiten. Das Buch bie-
tet dazu das notige Know-how.
Es erldutert Themen wie Pro-
jektorganisation, Mitarbeiter-
und Bewerbergespriche, Be-
sprechungen leiten, Teamar-
beit, flexible Kommunikation,
Fiihrungsstil etc. Viele Beispie-
le, Checklisten, Ubersichten
und Tips helfen dem Leser bei
der praktischen Umsetzung.
bav-Fazit: Empfehlenswerter
Praxisleitfaden fiir die ersten
Schritte als Fithrungskraft.

Marketing

@-loyalty: Kunden-
gewinnung und . . .

. . . -bindung im Internet, M.
Stojek / T. Ulbrich, 260 Sei-
ten, 2001, gebunden, ISBN 3-
478-24780-2, Verlag Moderne
Industrie, Landsberg, 79 DM

Die Autoren zeigen, wie sich
das Marketing im Internet mit
dem klassischen Marketing
verkniipfen 148t, um Kunden
aktiv und zu verniinftigen Ko-
sten-Nutzen-Verhiltnissen zu
gewinnen und zu binden. The-
men des Buches sind u.a.: der
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E-Kunde, Marktforschung im
Web, Kundengewinnung und
-bindung im und durch das
Web, E-Law und E-Controlling.
Abgerundet wird das ganze mit
einem Ausblick auf die kiinfti-
ge Gerdtetechnik sowie mit ei-
nem Glossar der wichtigsten
Fachbegriffen.

Runden-
gewinnung wod -bindung
im Inderived
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Internet-Marketing

Zukunft Kunde.com

Edgar K. Geffroy, 260 Seiten,
2001, ISBN 3-478-24870-1,
gebunden, Verlag Moderne In-
dustrie, Landsberg, 59 DM
Wie prégt das Internet die Kun-
denbeziehungen der Zukunft?
Geffroy hat dazu Beitrige von
16 Autoren zusammengestellt,
die sich mit der Antwort auf
diese Frage befassen. Die er-
fahrenen Praktiker und Unter-
nehmensberater schreiben tiber
die Tendenzen und Chancen,
iber intelligente Interaktions-
Netzwerke und dem Unterneh-
men als Community. Weitere
Themen sind das e-Payment,
die Vertrauensbildung als zen-
traler Erfolgsfaktor und die in-
dividuelle Ansprache des Kun-
den. bav-Fazit: Ein sehr emp-
fehlenswertes Buch mit umfas-
sendem Uberblick zum Thema
Kundenbeziehungen im E-Bu-
siness.
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Verkauf

Erfolg durch
Korpersprache

Customer in focus Video-ROM
(Windows 95b/98/2000/NT4.0),
Dauer: ca. 35 Minuten, ISBN
3-89749-099-4, Max Schim-
mel Verlag, Wiirzburg, Telefon
(0931) 2791-4 20, Telefax
-4 11, 49,80 DM

Ein wichtiger Faktor fiir den
Aufbau einer Geschéftsbezie-
hung ist die nonverbale Kom-
munikation zwischen Kunde
und Verkidufer. Durch Korper-
signale werden Aussagen un-
terstiitzt, Sympathie vermittelt,
und Verhandlungsergebnisse
mafBgebend beeinfluBt. Jeder
Verkdufer kommuniziert stin-
dig mit seinen Kunden iiber
diese nonverbalen Signale. Die
Video-ROM zeigt, wie wichtig
Koérpersprache fiir den positi-
ven Verlauf eines Verkaufsge-
spraches ist und vermittelt die
Grundlagen fiir den erfolgrei-
chen Einsatz.

Selbstmanagement

Life-Leadership

Lothar Seiwert, 244 Seiten,
2001, ISBN 3-593-36707-6,
Campus Verlag, Frankfurt,
49,80 DM

Unter Life-Leadership versteht
der Autor, eine ausgewogene
Balance unter den vier zentra-
len Lebensbereichen Arbeit/
Leistung, Korper/Gesundheit,
Familie/Soziales und Sinn/
Kultur herzustellen. Insbeson-
dere in Verbindung mit ver-
antwortungsvollen Berufen
und Aufgaben ist dies eine ge-
waltige Herausforderung. Denn
wer sein Leben darauf ausrich-
tet, moglichst viel in moglichst
kurzer Zeit zu bewailtigen, gerit
rasch in die Burn-out-Falle.
Das Buch beschreibt das Kon-
zept des Life-Leadership und
hilft dem Leser herauszufinden,
was ihm wirklich wichtig ist
und wie er seine Priorititen

JLothar J.
Seiwert
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konsequent umsetzt. bav-Fazit:
Sehr empfehlenswert, weil gut
lesbar, lebensnah und mit vie-
len Praxistips.

Fihrung

Handbuch
Mitarbeitergesprache

Jochem KieBling-Sonntag, 278
Seiten, 2000, gebunden, ISBN
3-464-48983-3, Cornelsen
Verlag, Berlin, 58 DM

Erfolgreiche Mitarbeiterge-
sprache basieren vor allem auf
einer guten Vorbereitung, der
Beachtung grundlegender
Kommunikationsregeln, dem
Einsatz gezielter Gesprichs-
techniken und der Standardi-
sierung wiederkehrender Kom-
munikationssituationen.  Das
Handbuch bietet dazu umfas-
sende und praxisnahe Infos.
Themen sind wu.a.: Fiihren
durch Gespriche, Stimme und
Korpersprache, Aufbau von
Mitarbeitergespréachen, Ge-
sprachssteuerung, wichtige
Gesprichstypen  (Delegation,
Zielvereinbarung, Beurteilung,
Konflikt, Kritik etc.). Ange-
sprochen werden auch das
Fihren von Teams und die

Fiihrungskriftebeurteilung.
bav- Fazit: Empfehlenswertes
Buch mit Anspruch und Tief-

gang.

Marketing

Kunden gewinnen
und binden . ..

. mit Online-Communitys,
Nina Pawlowitz, 232 Seiten,
2001, ISBN 3-593-36665-
758, Campus Verlag, Frank-
furt, 58 DM
Bei der Kundenbindung tber
Internet spielen Online-Com-
munitys (Foren, Chats, News-
groups) eine immer wichtigere
Rolle. Doch was steckt hinter
diesen virtuellen Gemeinschaf-
ten, welche Bedeutung haben
sie fiir Marketing und wie lauft
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Kunden gewinnen

Communities
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der Betrieb einer Online-Com-
munity ab? Das Buch gibt pra-
xisnahe Antworten und zeigt
auBerdem auf, was bei Aufbau
und Betrieb zu beachten ist,
wie sich Online-Communitys
fiir Imagebildung, Kundenbin-
dung und After-Sales-Service
nutzen lassen und wie aus den
Mitgliedern Kunden werden.
Zudem gibt es Fallbeispiele von
deutschsprachigen Communi-
tys. bav-Fazit: Sehr empfeh-
lenswerter Ratgeber mit vielen
Tips zur Umsetzung der Inhal-
te in die Praxis.
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Selbstmanagement

Gesundheitscheck
fiir Flihrungskrafte

Gunter Frank, 264 Seiten,
2001, ISBN 3-593-36682-7,
Campus Verlag, Frankfurt,
44 DM

Der Autor durchleuchtet zu-
nédchst kritisch fragwiirdige
Gesundheitstips und falsche
Empfehlungen. Er zeigt, wie
man Gesundheit und Wohlbe-
finden ohne Selbstkasteiung
und ohne gefihrliche Neben-
wirkungen erhalten kann. Im
Zentrum seines Konzepts ste-
hen medizinische Evidenz, das
eigene Korperempfinden und
der gesunde Menschenver-
stand. Themen des Buches sind
u.a. Erndhrung, Bewegung,
Stre3 sowie Moglichkeiten und
Grenzen der Schulmedizin und
der Naturheilkunde. Ein Selbst-
test ermoglicht es dem Leser,
seinen Gesundheitstyp heraus-
zufinden.

Training

Zeitgewinn durch
Selbstmanagement

Martin  Scott, 250 Seiten,
2001, ISBN 3-593-36681-9,
Campus Verlag, Frankfurt,
42 DM

Das Buch bietet einen interes-

santen, praxisnahen Einblick
in den Bereich des Zeit- und
Selbstmanagements. Themen
sind u.a. Ablagesystem, Zeit-
planbuch und Zeitfresser. Der
Autor geht den Zeitproblemen

auf den Grund und regt zur
Selbstanalyse an. Gezeigt wird
dem Leser, wie er Ziele, Prio-
rititen und Planungen besser
in den Griff bekommt. Zudem
bekommt er viele Denkanstofe
zu den Themen Zeit, Arbeit, Le-
ben und Organisation. bav-Fa-
zit: Sehr nitzlicher, auch hu-
morvoll geschriebener Ratge-
ber fiir alle Fiihrungskrifte.

Management

Sachgerecht
verhandeln

Prof. Giinter Lehmann, 116
Seiten, 2000, ISBN 3-8169-
1849-2, Expert Verlag, Ren-
ningen (www.expertverlag.de),
34 DM
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Verhandeln bedeutet fiir den
Autor, einen Interessenaus-
gleich zu finden. Er bezieht
deshalb sein Buch auf den ge-
samten beruflichen Alltag und
nicht nur auf die klassische
Verhandlungssituation.  Ge-
schildert werden wu.a die
Grundsdtze sowie die Vorbe-
reitung, Durchfithrung und
Auswertung von Verhandlun-
gen. Auf diese Weise kann der
Leser die Grundziige erfolgrei-
chen Verhandelns erlernen.
Ubersichten, Checklisten und
Praxisbeispiele machen den In-
halt anschaulich und einprig-
sam.

Fiihrung

Kritik als
Chance fur . ..

. .. Vorgesetzte und Mitarbei-
ter, Dr. Klaus Rischar, 149 Sei-
ten, 2000, ISBN 3-8169-
1805-0, Expert Verlag, Ren-
ningen (www.expertverlag.de),
38 DM

Einerseits fiirchten sich viele
Vorgesetzte davor, ihre Mitar-
beiter zu kritisieren, weil sie
mit deren massiven Widerstand
rechnen. Andererseits wehren
sich Mitarbeiter gegen jegliche
Kritik, weil sie diese als per-
sonlichen Angriff empfinden.
Der Autor legt dar, daB be-
rechtigte Kritik die Mitarbeiter
in der personlichen und fach-
lichen Entwicklung férdert und
deshalb eine  wesentliche
Pflicht aller Fiihrungskrifte
darstellt.

Marketing

Handbuch
Kundenbindung
J. Brandt / U. Schneider, 320
Seiten, 2001, gebunden, ISBN

3-464-48978-7, Cornelsen
Verlag, Berlin, 68 DM
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bindung

Das Handbuch geht der Frage
nach, wie erfolgreiche Kun-
denbindungsstrategien in nam-
haften Unternehmen umgesetzt
wurden. Die Autoren fiihrten
dazu Interviews mit Clienting-
Experten in den oberen
Fiihrungsetagen ausgewdahlter
Unternehmen. Als Ergebnis ei-
ner systematischen Auswer-
tung und Analyse dieser Ge-
spriache bietet das Handbuch
einen reprdsentativen Quer-
schnitt der heute erfolgreichen
Kundenbindungsmodelle.  Es
beschreibt handlungsorientier-
te Methoden und Instrumente,
die sich auf Basis konkreter
Praxisbeispiele immer auch
in den Gesamtzusammenhang
einordnen lassen.

Marketing

Modernes
Kundenmanagement

Dr. Heinz K. Stahl, 228 Sei-
ten, 2., neu bearb. Auflage
2000, ISBN 3-8169-1900-6,
Expert  Verlag, Renningen
(www.expertverlag.de), 64 DM
Der Autor versteht sein Wei-
terbildungsbuch zum einen als
Briicke zwischen Wissenschaft
und Unternehmenspraxis.
AuBerdem mochte er die fiir die
Praxis wichtigsten Begriffe,
wie Kundenorientierung, -ab-
wanderung, -treue, -vertrauen
etc., klarstellen und den Leser
anregen, sich im eigenen Un-
ternehmen mit einzelnen Ideen
auseinanderzusetzen und Er-
fahrungen zu sammeln. Mittels
Fallbeispielen, Kommentaren
und Hinweisen werden dem Le-
ser Einsichten in die Zusam-
menhénge aller wichtigen kun-
denbezogenen Konzepte ver-
mittelt.
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