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Peter Kajuter
Risikomanagement
im Konzern

eine empirische Analyse
borsennotierter Aktienkonzerne

Minchen: Vahlen Verlag

2012, 454 Seiten 69,00 €

m Nahezu 20 Rechtsvor-
schriften und Richtlinien
existieren im deutsch-
sprachigen Raum, die

Peter Kajtter

Risikomanagement
im Konzern

e Anaiyze Unternehmen veranlas-

borsennotierter Aktienkonzerne

sen, in ihrem Reporting
auch auf Fragen des Risi-
komanagements einzu-
gehen. Die aus der
zunehmenden Komplexitdt entstehenden
internen und externen Risiken, mit denen
nahezu alle Unternehmen konfrontiert
sind, schlagen sich auf alle Unternehmens-
bereiche nieder. Die wachsende Volatilitat
der Mérkte und das steigende Kostenbe-
wusstsein zwingen die Entscheidungstra-
ger in den Konzernen, ein aktives und
umfassendes Risikomanagement-System
aufzubauen. Ferner erfordern die groBer
werdenden Auswirkungen der Globalisie-
rung neue konzeptionelle und methodi-
sche Losungen bei der Gestaltung eines
leistungsfahigen Risikomanagement-Sys-
tems.

Vor diesem Hintergrund widmet sich
Peter Kajiiter der Uberaus spannenden
Frage, wie Risikomanagementsysteme in
Konzernunternehmen zu gestalten sind.
Nach der Darlegung der wissenschaftli-
chen Grundlagen des Risikomanage-
ments werden sehr Uberzeugend die
Gestaltungsparameter derartiger Syste-
me zur Bestimmung von Unternehmens-
risiken transparent aufgezeigt. Hierbei
sind die drei Subsysteme Risikofriiher-
kennung, Risikobewidltigung sowie inter-
ne Uberwachung zu differenzieren.
Neben diesen primdr prozessualen Para-
metern betrachtet der Autor konstitutive
Gestaltungselemente, wie z. B. Formulie-
rung einer Risikostrategie, Organisation
des Risikomanagements, Abgrenzung
des Risikokonsolidierungskreises oder die
Integration in das Controllingsystem des
eigenen Konzerns sowie die methodische
Unterstitzung und die Dokumentation
des Risikomanagements. Uberaus ver-
dienstvoll ist die wissenschaftliche Aus-
richtung des Buches, so werden auch fir
den Praktiker wichtige Fragen durch eine
stringente Hypothesenbildung herausge-
arbeitet. Der dadurch erzeugte Span-
nungsbogen reicht Gber den beschrei-
benden Charakter hinaus und weckt das
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besondere Interesse des Lesers an der

empirischen Uberpriifung dieser Hypo-

thesen.

Die empirische Analyse (Kapitel 3)
beruht auf der Auswertung von Daten, die
in 290 Kozernen gewonnen wurden und
als reprasentativ fir den deutschsprachi-
gen Raum zu bezeichnen sind. Diese wis-
senschaftliche Herkules-Arbeit muss rich-
tungsweisend fiir die zukiinftige betriebs-
wirtschaftliche Forschung in unserem
Land sein. Nur so lassen sich entschei-
dungsrelevante Ergebnisse gewinnen, die
den Transfer zwischen Wissenschaft und
Praxis nahezu idealtypisch unterstiitzen
bzw. ausbauen. Folgende Erkenntnisse
sind festzuhalten:

« Erst durch die Prifungspflicht sahen
sich Konzerne veranlasst, ein Risikoma-
nagementsystem einzurichten.

- Die Schaffung von Risikotransparenz
sowie die Starkung des Risikobewusst-
seins gelten als die bedeutsamsten
Ziele fur die Ausgestaltung von Risiko-
informationssystemen. Diesem Befund
wird mit zunehmender KonzerngréB3e
eine wachsende Bedeutung beigemes-
sen.

« Systemimmanente Befunde werfen ein
markantes Licht auf das unternehmeri-
sche Denken in Verbindung mit Risiko-
management in unserem Land:

Je groBer der Konzern desto eher
werden Entscheidungskompetenzen
des Risikomanagements dezentrali-
siert und desto intensiver muss die
Koordinationsfunktion ausgepragt
sein.

Ferner determiniert die Konzerngro-
3e Merkmale wie methodische Unter-
stitzung, Vollstandigkeit der Doku-
mentation sowie eigenstandige
Organisationseinheiten zur Umset-
zung der Risikomanagementziele im
Konzern.

Auch werden Risikomanagement-
systeme umso eher auf die Erfas-
sung von Chancen ausgerichtet, je
groBer die Bedeutung von Zielen
wie z.B. Sicherung des Konzerner-
folgs, Verbesserung der Entschei-
dungsgrundlagen durch Chancen-
transparenz und Senkung der Kapi-
talkosten ist.

Zur Risikofriiherkennung fiihren die
liberwiegende Anzahl der Konzerne
zumeist jahrlich oder quartalsweise
eine Risikoinventur durch. Nur etwas

mehr als 65 Prozent der Unterneh-
men nehmen eine Risikoaggregati-
on vor. Ungefahr die gleiche Anzahl
hat erhebliche Defizite in der Kom-
munikation der identifizierten Risi-
ken.

Eine Risikobewadltigung erschopft
sich haufig in der Verlagerung von
Risiken in rechtlich selbststandige
Einheiten unter Ausnutzung der Haf-
tungsseparation sowie in der Versi-
cherung von Risiken.

Dabei wissen die Manager um die
Defizite, die sie sehenden Auges hin-
nehmen. Die Risikomanagement-Effi-
zienz ihres Unternehmens wird von
einem Drittel der Konzernlenker im
Rahmen einer Selbsteinschatzung
schlechter als befriedigend bezeich-
net.

Ein weiteres Highlight der Arbeit von
Kajuter ist die Entwicklung einer Realty-
pologie fur Risikomanagementsysteme
in Konzernen. Allein daraus lasst sich
eine ganze Reihe von Implikationen fir
die Praxis ableiten. So empfiehlt der
Autor GroBBkonzernen sich an dem
dezentralen Maximal-Typ zu orientieren,
wdhrend mittelstandischen Unterneh-
men der zentralisierte Koordinations-Typ
als Vorbild dienen kann. Erkenntnisse
dieser Art vermitteln nicht nur CEO’s
wertvolle DenkanstdBe, sondern kdnnen
auch von Wirtschaftsprifern, Steuerbera-
tern, internen Revisoren genutzt werden,
um ihre Beratungsaufgabe auszudehnen
und Unternehmer bezliglich des Aus-
baus ihres Risikomanagementsystems in
Richtung dieser Realtypologie zu bewe-
gen bzw. zu inspirieren. Ferner sollte
auch der Gesetzgeber erkennen, dass
nur durch eine Ausweitung der Priifungs-
pflicht zumindest auf alle kapitalmarkto-
rientierten Unternehmen eine Intensivie-
rung der Risikovorsorge erreicht werden
kann.

Die vorliegende Ausarbeitung ist eine
Uiberaus empfehlenswerte, mitunter span-
nende Lektiire, die sich an ein breites
Fachpublikum richtet. So hat es der Autor
verstanden, Praktiker mit Entscheidungs-
hilfen und unternehmensspezifischen
Empfehlungen zu versorgen, ohne den
wissenschaftlichen Tiefgang vermissen zu
lassen. Eine herausragende Arbeit, der
man moglichst viele Leser wiinscht.

Prof. Dr. Hans-Georg Kéglmayr
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Claudia Schlembach
Kundenorientiert und

erfolgreich verkaufen
Training zur Verkaufspraxis

Berlin: Cornelsen Verlag
2012, 152 Seiten 14,95 €
B Seine Leistungen
erfolgreich zu verkau-
fen, stellt den zentralen
= Erfolgsfaktor wirtschaft-
lich orientierter Unter-
nehmen dar. Ungeach-
tet dessen wird der Ver-
i trieb - im Gegensatz
beispielsweise  zum
Marketing — hdufig wenig geschatzt und
eher als notwendiges Ubel erachtet, was
Redewendungen wie ,Verkduferge-
schwatz” oder das abschldagig gemeinte
Jtypischer Verkdufer” belegen. Dr. Claudia
Schlembach, in Miinchen ansassige Bera-
terin und Trainerin, unternimmt mit ihrem
Werk ,Kundenorientiert und erfolgreich
verkaufen” den Versuch, die Thematik zu
strukturieren und die Leserschaft zugleich
dafiir zu begeistern.

Wenig akademisch, aber umso plasti-
scher erldutert Schlembach die vielfalti-
gen Erfolgsfaktoren des Verkaufs. Die The-
matik wird dabei von A wie ,AuBeres
Erscheinungsbild” bis Z wie , Zielgruppen-
ansprache” umfassend abgebildet. Aller-
dings wird der Aspekt, wie Online-Medien
verkaufsunterstiitzend genutzt werden
kénnen, nahezu komplett ausgeklam-
mert, was angesichts der zunehmenden
Verbreitung und eigenen ,Spielregeln”
verwundert. So kdnnen bspw. die im
Kapitel ,Schriftliche Kommunikation” fiir
einen erfolgreichen Brief dargestellten
Grundsatze schwerlich auf die E-Mail-
Kommunikation tGbertragen werden.

Die in dem Werk im Mittelpunkt stehen-
den Fragen der Verkaufspsychologie und
der Verkaufstechniken werden hingegen
sehr strukturiert, verstandlich und praxis-
nah dargestellt. Viele Praxisbeispiele erho-
hen die Verstandlichkeit und Lesbarkeit.
Daruber hinaus helfen zahlreiche Kont-
rollfragen, das eigene Verkaufsverhalten
kritisch zu hinterfragen und somit wert-
volle Erkenntnisse fiir das eigene Handeln
zu gewinnen. Eine Vielzahl von Checklis-
ten, Praxistipps und Ubersichten runden
das klar praxisorientierte Werk ab.

Wer keine wissenschaftliche Auseinan-
dersetzung mit Verkaufsthemen erwartet,
sondern praxisrelevante Informationen
far erfolgreichen Verkauf, der wird mit
diesem Werk bestens bedient. Aufgrund
der klaren Strukturierung und des ange-
messenen Detaillierungsgrades eignet es

Claudia Schtembach

Kundenorientiert und
erfolgreich verkaufen
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sich auch als Nachschlagewerk oder
Update zu einzelnen Themenbereichen.
Schlembach gelingt es zudem tatsachlich,
Begeisterung fur das Thema ,verkaufen”
zu wecken. Die Lektire ist daher auch fir
Personen, die sich beruflich nicht direkt
mit Verkaufen beschéftigen, interessant
und teilweise sogar amisant. Das Werk
kann daher all jenen empfohlen werden,
die etwas liber erfolgreiches Verkaufen
lernen wollen - vergleichsweise kompakt
und sehr praxisrelevant.

Dr. Kai Hudetz

Werner Siegert

Heikle Fiihrungssituationen
... und wie man sie meistert

Renningen: expert-verlag

2011, 133 Seiten 29,80 €

m Der Autor blickt auf
langjahrige Berufserfah-
rung in der Leitung von
Unternehmen und in
der Unternehmensbera-
tung sowie als Coach
zuriick. Mit diesem Werk
legt er eine Art Trai-
nings-Manual vor, um
interessierten Flihrungskraften und Nach-
wuchskréften aufzuzeigen, wie in schwie-
rigen Situationen eine sachgerechte
Losung erzielt wird.

Das Buch ist in zwei Teile gegliedert. Der
theoretisch gehaltene Einfihrungsteil
schildert knapp Konflikttypen, Konflikt-
Bewertung und -Analyse sowie mdgli-
chen Konflikt-Bewaltigungen. Hier wer-
den wenige Theorien kurz erldutert, was
im Hinblick auf den betrieblichen Alltag
gerechtfertigt ist. Der praktische Teil skiz-
ziert 30 archetypische Konflikt-Modelle,
die aus eigener Anschauung durchaus in
dieser oder dhnlicher Form im Betrieb
auftauchen und fordert dann die Leser-
schaft anhand von jeweils drei méglichen
Lésungswegen zur eigenen Uberlegung
auf. AbschlieBend bewertet der Autor die
aus seiner Sicht nahe liegende Losung,
wobei diese in vielen Féllen von der
Rezensentin so oder so dhnlich auch
gewahlt wirde.

Insgesamt wird sowohl inhaltlich als
auch vom Schreibstil her deutlich, dass
der Autor ein in Fuhrungsdingen alter
Fahrensmann ist, dem man so leicht nichts
vormacht und der von der Richtigkeit sei-
ner Ausflihrungen Uberzeugt ist. Fiir Prak-
tiker bietet sich damit ein gutes Ubungs-
buch an, das auch fiir Studierende in den

Heikle
Fuihrungssituationen

entsprechenden Studienschwerpunkten
(Personalwirtschaft, General Manage-
ment) eine Fulle an interessanten Praxis-
beispielen offeriert. Daflir kann man auch
gerne dariiber hinweg sehen, dass die
Aufbereitung der Transaktions-Analyse (S.
6ff., 25ff.) und des Vier-Ohren-Modells
nach Schulz von Thun (S. 36ff.) sicher noch
ausfihrlicher hatte erfolgen kénnen -
hierzu wird man dann auf die entspre-
chenden Basiswerke zurlick greifen.

Ellen Braun

Abt Johannes Eckert

Die Kunst, sich richtig
wichtig zu nehmen
Fithrungskompetenz aus dem Kloster

Minchen: Kosel Verlag

2012, 182 Seiten 17,99 €

m Vielfach werden der-
zeit die Themen Unter-
nehmensethik, ,christli-
che Werte und Unter-
nehmensfihrung”
sowie ,Vom ehrbaren
Kaufmann zum ehrba-
ren Manager” disku-
tiert. Einen interessan-
ten Ansatz, sich diesem
Komplex bewusst zu ndhern, verfolgt das
Buch des Abtes von Sankt Bonifaz, Miin-
chen, Johannes Eckert.

Die Kunst, sich

RICHTIG
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& zu nehmen

Abt Johannes Eckert sind 6konomische
Fragen nicht fremd. Sein kirchliches Amt
als Abt von Sankt Bonifaz und von
Andechs bt er seit 2003 aus. Damals
wurde er im Alter von 34 Jahren in dieses
Amt gewahlt. Neben seinen vielféltigen
seelsorgerischen Tatigkeiten gestaltete er
in den neunziger Jahren die stark nachge-
fragten Manager-Exerzitien auf dem ,Hei-
ligen Berg” Andechs. Ebenso machte er
sich auch als Berater im Bereich Ethikma-
nagement bei zahlreichen Unternehmen
einen Namen. Auf diesem Erfahrungs-
schatz fult der Inhalt dieses Werkes.

Kurzen Textauszligen von Bernhard von
Clairvaux werden jeweils zeitgemale
Interpretionen dazugestellt, dabei rei-
chen die Themen von Mentoring bis hin
zu Fihrungstechniken. Abt Johannes
Ubersetzt so manches Zitat des Heiligen
Bernhard in den heutigen Sprachge-
brauch und zeigt die Aktualitat der etwa
900 Jahre alten Weisungen: ,Achte also
darauf, dass du dir - ich will nicht sagen,
immer, nicht einmal haufig, doch dann
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und wann - Zeit fir dich selbst nimmst.”
Das konnte jedem heutigen Coach in den
Mund gelegt werden, stammt allerdings
aus der Feder des Kirchenlehrers aus dem
12. Jahrhundert.

In 52 Kapiteln bietet das Buch eine Beglei-
tung durch das Jahr. Eine ansprechende
Gestaltung des Buches fiihrt dazu, dass
dieses Werk von dem Leser immer wieder
gerne in die Hand genommen wird. Das
zentrale Anliegen des Buches an Fiih-
rungskrafte: Achte auf dich selbst, dann
fahrst du erfolgreich, tritt in diesem Buch
immer wieder deutlich zutage.

Regina Meier

Niels Pflaging
Fiihren mit flexiblen Zielen

Praxisbuch fiir mehr Erfolg
im Wettbewerb

Frankfurt: Campus Verlag

2. Auflage 2011, 307 Seiten 39,90 €

campus B Dem Buch geht sein
Ruf voraus: ,Glanzstiick
) zeitgemdBer Manage-
FUHREN R oL .
MIT FLEXIBLEN — mentliteratur” bis ,ein
ZIELEN

Hoffnungsschimmer fur

g das Management’, ,radi-

kal’, ,iiberzeugend” und
e Pﬂéging Jnspirierend”.

Die erste Auflage im

Jahr 2006 hat bereits

diese Reaktionen gebracht. Was erwartet
den Leser nun in der 2. Auflage?

In der Tat riitteln schon allein die Uber-
schriften jede Fuhrungskraft wach: ,Ziel-
vorgaben sind hochst unverninftig”
oder ,Personalmanagementbereiche:
abschaffen. Punkt” Dieser radikalen
Empfehlung folgt in dem betreffenden
Kapitel ein praxisrelevanter Ansatz. Denn
bereits aus den achtziger Jahren gibt es
Beispiele, in denen alle Entscheidungen
lber Personalauswahl, Weiterbildung,
Mitarbeiterbewertung in die operativen
Teams gegeben wurde und nicht einer
Ubergeordneten Stelle zugeordnet
waren.

An anderer Stelle fihrt der Autor aus,
dass regelmédBige Mitarbeitergesprache
nicht nur sinnlos, sondern sogar gefdhr-
lich sind. Laut dem Unternehmensberater
und Direktor des Beyond Budgeting Table
ist das Mitarbeitergesprach ein patriar-
chalisches Ritual, das den motiviertesten
Arbeitnehmer in einen frustrierten Zom-
bie verwandeln kann.

i
i

-

i
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In jedem Kapitel wird ein Unternehmen
vorgestellt, das aus Sicht des Autors als
Pionier fiir die Umsetzung seiner propa-
gierten Thesen gilt.

Insgesamt ein hochst lesenwertes Buch,
das zur Reflektion mit der eigenen Unter-
nehmung anregt und viele DenkanstoBe
gibt, lber die eingefahrenen Wege hin-
weg mal querzudenken. Warum nicht
mal...

Der Autor, der zwischen Sao Paulo, New
York und Wiesbaden pendelt und gefrag-
ter Business Speaker ist, stellt so manche
Frage, die im ersten Moment verwunder-
lich, aber letztlich auf die brisanten Punk-
te in einer Unternehmung zielen.

Regina Meier

Volker Trommsdorff / Thorsten Teichert
Konsumentenverhalten

Stuttgart: Kohlhammer

8. Auflage 2011, 360 Seiten 34,90 €

= Warum werden man-
che Informationen
wahrgenommen und
erinnert, wahrend ande-
re unbemerktbleiben?
Wie entscheiden Konsu-
menten beim Kauf eines
Produktes? Welche Rolle
spielen Lebensstile fir
die Kaufentscheidung?
Und wie laufen beim Konsumenten Denk-
und Lernprozesse ab? Antworten auf diese
und viele andere spannende Fragen liefert
das Buch von Trommsdorff und Teichert,
ein Standardwerk, das fiir die 8. Auflage
vollstandig Uberarbeitet, aktualisiert und
erweitert wurde.

Aus der Sicht des Marketingverantwort-
lichen ist das Verstandnis der Psyche der
Konsumenten eine unabdingbare Vor-
aussetzung fiir die Optimierung der Mar-
ketingentscheidungen: So werden Pro-
dukte, die an den Bedlrfnissen der
potenziellen Kaufer vorbei entwickelt
wurden, zu Flops, Werbekampagnen,
denen es nicht gelingt, die Aufmerksam-
keit des Rezipienten zu fesseln, verstrei-
chen wirkungslos. Und Kundenbindung
kann verstandlicherweise nur dann ent-
stehen, wenn der Kunde mit seinem Kauf
zufrieden ist. Aus diesem Grunde ist die
Auseinandersetzung mit den wesentli-
chen Einflussfaktoren und Abldufen des
Konsumentenverhaltens von zentraler

Konsumenten-

verhalten

Kohlhammer

Bedeutung, um das Marketinginstru-
mentarium effizient einsetzen zu kon-
nen.

Die bewadhrte Strukturierung des Stof-
fes aus den vergangenen Auflagen
wurde beibehalten. Nach einem grund-
legenden Kapitel zur methodologischen
Einfihrung in das Themengebiet
beschreiben die Autoren das Verhalten
der Konsumenten systematisch anhand
verschiedener Erklarungsfaktoren, sog.
Konstrukte. Zundchst werden solche
Konstrukte behandelt, welche psychi-
sche Zustiande des Konsumenten
beschreiben, wie Aktivierheit und
Involvement, Geflihle und Emotionen,
Wissen und Kognition, Motive und
Bedirfnisse, Einstellungen, Werte und
Normen sowie Lebensstile. Im Anschluss
daran erldutern die Autoren eingehend
die einzelnen Prozesse des Konsumen-
tenverhaltens, im Einzelnen Informati-
onserwerb und -verarbeitung, Entschei-
dung und - neu in dieser Auflage - das
Nachkaufverhalten. Mit Hilfe dieser Kon-
strukte kdnnen die verschiedenen Typen
von Kaufentscheidungen - vom eher
spontanen und emotional geprdgten
Impulskauf bis hin zur planméaBigen,
rational gesteuerten Kaufentscheidung
—beschrieben und erklart werden.

Die didaktische Aufbereitung des Stoffes
folgt in jedem Kapitel einem einheitlichen
Schema. Zunachst werden die einzelnen
Konstrukte beschrieben und anhand kon-
kreter Beispiele veranschaulicht. Im
Anschluss daran werden die theoreti-
schen Grundlagen des Konstrukts erldu-
tert, wobei die Autoren hier groBen Wert
auf die Verstandlichkeit und Nachvollzieh-
barkeit der Ausfiihrungen legen. Im
Anschluss daran folgt jeweils eine Darstel-
lung der Anwendungsbeziige im Marke-
ting, welche durchweg mit Beispielen aus
der Marketingpraxis angereichert wird.
Abgeschlossen wird jedes Kapitel durch
die spezifischen Mdglichkeiten und Gren-
zen der Messung der einzelnen Konstruk-
te. Auf diese Weise wird der Stoff fiir den
Leser anschaulich und verstandlich aufbe-
reitet.

Insgesamt bietet das Buch einen
umfassenden und sehr gut strukturier-
ten Uberblick ber das Konsumenten-
verhalten, ohne uberladen zu wirken.
Damit ist das Buch nicht nur fir jeden
Marketingstudenten ein Muss, sondern
auch fur den interessierten Praktiker, der
erfahren will, wie Konsumenten ,ticken’,
eine spannende und duflerst empfeh-
lenswerte Lektire.

Prof. Dr. Claudia Fantapié Altobelli
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Detlef Lohmann

... und mittags geh ich heim
Die vollig andere Art, ein Unternehmen
zum Erfolg zu fiihren

Wien: Linde Verlag
2012, 224 Seiten

19,90 €

B Das Management-
buch des Jahres 2012.
Geschrieben von einem
Unternehmer, der es mit
Systemen zur Ladegutsi-
cherung auf den Welt-
markt geschafft hat.
Kein Internet-Hotshop
also, sondern ein mittel-
standisches Unternehmen, in dem der
Chef die Mitarbeiter nicht nur mitarbei-
ten, sondern auch mitdenken lasst. Sehr
personlich geschrieben, direkt auf die
Anforderungen von Unternehmern und
Flihrungskraften zugeschnitten.

Timo Hinrichsen, Boris Palluch
Als unser Kunde tot umfiel

Wien: Linde Verlag

2012, 250 Seiten 19,90 €

B Ein Buch aus einem
JAls unser Kunde

tot umfiel..” Guss. Gut und schnell
25 cinie zu lesen mit sehr
. .

hohem Nutzwert. Wo
werden sonst Themen
angesprochen wie ,In
K lhrem Team gibt es
E s jemanden, den Sie ein-
fach nicht leiden kon-
nen“? ,Als unser Kunde tot umfiel” ist
eine Art Sparringspartner in Buchform.
Ein produktives Gesprdach (ber die
Dinge, die einem sonst schwer im Magen
liegen. Wer also an seinen Mitarbeitern
verzweifelt (oder an seinen eigenen Fiih-
rungsfahigkeiten), wer immer denkt,
dass alles doch ganz anders laufen miss-
te, den bringen die beiden Autoren auf
gute, neue Gedanken.

und ihre
nachhaltigen
Lésungen

Friedhelm Wachs
Faktor V

Die fiinf Phasen erfolgreichen
Verhandelns

Weinheim: Wiley

2012, 279 Seiten 24,90 €

m Wer die relevante Literatur zum Thema
Verhandeln gut kennt, wird hier zwangs-
laufig auch Bekanntes entdecken. Beson-
ders die in den Phasen vier und fiinf
behandelten Themen diirften mehr oder
weniger geldufig sein, bilden aber ohne
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Zweifel wichtige
Bestandteile von Ver-
handlungen. Wertvoll
ist das Buch, weil es das
komplexe Thema ,Ver-
handeln” in einzelne,
logisch nachvollziehba-
re Phasen ,zerlegt” und
damit die Anatomie
einer erfolgreichen Verhandlung offen-
legt. Und vor allem, weil es glasklar zeigt,
dass die Verhandlung zum Grofteil
langst entschieden ist, wenn sich die Ver-
handlungspartner an den Tisch setzen.

Tim Taxis
Heif3 auf Kaltaquise

So vervielfachen Sie lhre Erfolgsquote
am Telefon

Freiburg: Haufe

2011, 230 Seiten 24,80 €

B In ,Heil auf Kaltak-
quise” lasst Tim Taxis
den Funken Ubersprin-
gen. Wer auch nur ein
bisschen motiviert fir
seinen Job ist, wird
hei darauf sein, die
neuen Methoden
gleich auszuprobieren.
Denn Taxis gelingt es, die Strukturen
und Gesetze des Verkaufsprozesses auf-
zuzeigen. Verkdufer werden mit ihren
Erfahrungen bestatigt - und sie lernen,
diese Erfahrungen neu zu ,lesen”. Dazu
finden sie in diesem Buch viele prakti-
sche Tipps und Hinweise. Sehr gut
geeignet fiir das Selbststudium und
Training fur alle B2B-Verkaufer und Ver-
triebsabteilungen.

HeiR auf Kaltakquise

Alfred Lackner
Praxishandbuch
Managementdiagnostik
Potenziale erkennen - Kompetenzen
messen - Performance steigern

Stuttgart: Schéffer Poeschel

2012, 299 Seiten 49,95 €

m ,Jede Fuhrungskraft
hat dafiir zu sorgen,
o dass ihre Mitarbeiter im
beruflichen  Kontext
100% ihrer individuellen
Leistungsfahigkeit abru-
fen!” So einfach hat sel-
ten jemand die Anforde-
rungen an Fihrungs-
krafte auf den Punkt gebracht, wie Alfred
Lackner in seinem ,Praxishandbuch

&%)
’ Pvaxﬁha‘ndhuch
Managementdiagnostik

Managementdiagnostik”. Die Frage ist
nur, wie stellt ein Unternehmen sicher,
dass seine Fihrungskrafte genau das
tun? Und mehr noch, was miissen Fiih-
rungskrdfte draufhaben, um diesem
Anspruch gerecht zu werden?

Florian Langenscheidt
Langenscheidts Handbuch
zum Gliick

Muinchen: Heyne

2012, 264 Seiten 19,99 €

m ,Sie sind lhr eigener
Wettergott” sagt Florian
Langenscheidt. Nicht
Langenszidts- dig éu[&eren Ur?sténde
Handbuch seien fur' das Gllick ver-
B antwortlich, sondern ,zu
Gluck 70 - 80 Prozent wir
selbst”. Und so bietet er
wnec  iN seinem Buch unglaub-
liche Geschichten
unglaublicher Menschen auf. Vom Mann,
der weder Arme noch Beine hat und als
+Mutmacher” durch die Welt tourt. Von
der Mutter, die Vater und Kinder bei einem
Autounfall verlor — aber nicht den Lebens-
mut. Und von den Arzten, die niemals die
»Abschiedstablette” verschreiben wur-
den. Weil sie erlebt haben, dass sich Men-
schen selbst nach groBten Schicksals-
schldgen wieder aufrappeln und ihr Leben
lieben. ,Weltmeistersein im Trotzdem”
nennt Langenscheidt diese Disziplin. Die
Trainingseinheiten dazu liefert er in sei-
nem Buch.

Tom Peters
Re-Imagine

Offenbach: Gabal

2012, 472 Seiten 29,90 €

® ,lch hasse Dilbert!
Weil der Comic Zynis-
mus ausstrahlt. Und ich
hasse Zynismus. Ich bin
60. Ich habe nicht mehr
unendlich viele Jahre
vor mir. Und ich mochte
diese Jahre sinnvoll ver-
bringen. Ich bin enga-
giert. Leidenschaftlich.
Und Menschen, die sich nicht engagieren,
stoBen mich ab. Diese Selbstbeschrei-
bung Tom Peters befindet sich auf Seite
221 seines Power-Buches Re-Imagine.
Und sie zeigt ziemlich genau, wo der
Hammer hdngt. Tom Peters will antreiben.
Und tut das auch. Zum Beispiel mit die-
sem Buch.

Spitzenleistung
in chaotischen
Zeiten

“The Uber-guru" fhe cconomist
GABAL
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