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EDITORIAL

LIEBE
LESERINNEN,
LIEBE LESER,

herzlich willkom-
men zum ,NAA-
Marketingblick”,
dem Online-Newsletter der Niirnberger
Akademie filr Absatzwirtschaft.

Auch heute mdchten wir Sie wieder iiber
aktuelle und praxisbezogene Themen in-
formieren. Mit uns sind Sie jederzeit auf
dem neuesten Stand.

Wiinschen Sie sich auch einen zufrie-
denen und begeisterten Kunden? Wel-
che Eigenschaften Sie als HARDSELLER
besitzen sollten, erlautert Ihnen unser
Experte Martin Limbeck.

Als Fiihrungskraft miissen Sie eine Viel-
zahl an Aufgaben (bernehmen. Welche
Fahigkeiten fiir Sie dabei am wichtigsten
sind, erfahren Sie von Annette Hentschel.

Auch Online-Rollenspiele, wie ,Second
Life“ erfordern einen rechtlichen Rah-
men. Wie der Spieler auch in der virtu-
ellen Welt rechtlich geschiitzt ist und was
von Firmen beim Handel beachtet werden
muss, erlautert lhnen Dr. Ulrich Michel.

Vom 11.-12. September fand in Kéin die
8. Fachmesse ,,Zukunft Personal 2007
statt. Die NAA war erstmals auch vertre-
ten und freut sich (iber die positive Reso-
nanz der Messebesucher. Weitere Neuig-
keiten und Interessantes von der Messe
erfahren Sie auf Seite 3.

Wir freuen uns, Sie auch weiterhin (iber
interessante Neuigkeiten und aktuelle
Seminare rund um das Thema Marketing,
Kommunikation und Fiihrung informieren
zu konnen.

Ich wiinsche lhnen nutzbringende Lek-
tiire!

Ihre Anett Schmidt

IHR WISSENSMAGAZIN MIT SINN FUR DEN MARKT

INHALTSVERZEICHNIS
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Im Folgenden finden Sie aktuelle Beitrdge unserer NAA-Referenten und weiterer Experten. Die NAA
bietet Ihnen dazu und zu vielen weiteren Themen hochwertige Trainings und Seminare an, die Sie
jeweils iiber den entsprechenden Link am Ende der Beitrdge finden.

Fir den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance

Ob privat oder im Beruf;
Wir kommunizieren immer
auf zwei Ebenen — Inhalts-
und  Beziehungsebene,
Verstand und Gefiihl. Das
gilt auch fiir den Verkauf.
Der Verkaufer nutzt sie
als positive Faktoren im
Verkaufsgesprach, damit sein Kunde seine
Kaufentscheidung letztlich ohne Kaufreue vor
sich selbst verantworten kann: ,Super, jetzt
habe ich genau das Produkt gefunden, das ich
gesucht habe. Mein Verkaufer hat mich aus-
flihrlich beraten und ich konnte mir genau das
aussuchen, was ich mir vorgestellt habe.”

e

Martin Limbeck

Werden Sie zum Beziehungsprofi
Eine Reihe von personlichen Eigenschaften

helfen Ihnen dabei, einen derart zufrie-
denen und begeisterten Kunden fiir sich
zu gewinnen. Diese Attribute ergeben sich
zwangslaufig aus einer positiven Einstel-
lung Ihren Gesprachspartnern gegeniiber.
Sie sind Ausdruck sozialer und emotionaler
Kompetenz und gewinnen angesichts im-
mer kritischerer und ,verwohnterer* Kun-
den im Verkauf zunehmend an Bedeutung.
Welche Eigenschaften zeichnen nun den
Verkaufer im NEUEN HARDSELLING® ganz
speziell aus?

Hoflichkeit und Taktgefiihl: Die Beherr-
schung von Normen, das Auftreten und
Verhalten bei Terminen, Plnktlichkeit,
angemessene Sprache und Distanz zum
Gespréachspartner sorgen nicht nur fiir Ab-

>


http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/kat.all/trainerID.60.html
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stand, sondern bilden in ihren ritualisierten
Formen auch die Basis flir kiinftige Verbun-
denheit mit dem Gesprachspartner.

Stellen Sie sich daher immer mit lhrem
vollen Vor- und Nachnamen vor — das wirkt
personlicher und schafft sofort eine Atmo-
sphére der Freundlichkeit, denn Ihr Name
ist Inre Marke!

Wer kein Taktgefiihl besitzt, macht sich
unbeliebt; Es ist altmodisch aber tref-
fend formuliert die Fahigkeit sich in den
Gesprachspartner ,hineinzufiinlen®, sich
in seine Situation zu versetzen und sich
selbst die Frage zu stellen: ,Wie wiirde ich
an seiner Stelle empfinden?*

Hilfsbereitschaft: Bauen Sie lhrem Ge-
sprachspartner eine Briicke zu lhrem An-
gebot, begleiten Sie ihn (iber diese Briicke
und passen Sie sich dabei dessen Tempo
an, statt ihn in groBen Schritten mitzu-
schleifen. Machen Sie es lhrem Kunden
moglich, den Weg zur Erflllung seiner
Wiinsche zu finden, und filhren Sie ihn
dorthin. Unterstiitzen Sie lhren Kunden, wo

Die Grundlage fiir eine
effektive und l6sungs-
orientierte Fiihrungs-
arbeit ist die richtige
Kombination aus un-
terschiedlichsten und
gut aufeinander abge-
stimmten Fach- und Softskills (Fachwissen,
Sozialkompetenzen und Fithrungswissen).
Wéhrend der letzten 15 Jahre als Trainerin
und Coach flir Fiihrungskréafte im mittleren
Management und der Topebene habe ich
immer wieder beobachtet, dass die Abstim-
mung zwischen den notigen Fahigkeiten
als Flihrungskraft nicht ausgewogen ist.

Gerade im mittleren Management konzen-
triert man sich haufig auf die fachlichen
Kompetenzen, welche natiirlich in einem
sehr hohen MaBe entwickelt sein miissen.
Um jedoch die anspruchsvollen und sehr
facettenreichen Aufgaben als leitender
Mitarbeiter meistern zu kdnnen, reicht das
ausgepragte Fachwissen nicht aus. Fach-
wissen allein beféhigt die Fiihrungskraft
nicht Mitarbeiter, Teams und Projekte in

Annette Hentschel

immer es geht und helfen Sie ihm dabei, er-
folgreich zu sein!

Beharrlichkeit und Hartnédckigkeit: Signali-
sieren Sie dem Kunden stets Ihr Interesse
an der Zusammenarbeit, geben Sie ihm
Wertschatzung und unauf-
horliche  Aufmerksamkeit,
selbst wenn sich nicht sofort
ein Auftrag daraus ergibt.
Bleiben Sie dran am Kunden,
denn ein ,Nein“ bedeutet
nichts anderes, als dass nur
noch ein weiterer (Kauf-)im-
puls fehlt.

Sicherheit: lhr Kunde fiirchtet sich vor
falschen  Kaufentscheidungen. Deshalb
sollten Sie vorbauen, zum Beispiel durch Re-
ferenzen, einen umfassenden Kundendienst
und -service, ausfiihrliche Einweisungen
und Schulungen, Informationen iber neue
Produktentwicklungen, Innovationen etc. —
einfach, indem Sie Ihrem Kunden das Gefiihl
geben, als sein personlicher ,,24/7-Mann“
(24 Stunden am Tag, sieben Tage die Wo-
che) immer fiir ihn da zu sein!

verschiedensten Auspragungen zu leiten.

In vielen Unternehmen wird der Fokus auf
das Fachwissen gelegt, was bei kurzem
Betrachten sicherlich auch verstindlich
ist, doch bei ndherem Hinsehen deut-
lich macht, dass dies nicht ausreicht. Der
Schllssel zu einer guten Fithrungskraft ist
die Kombination der Féhigkeiten, die zu ca.
60% aus Fachwissen und zu ca. 40% aus
Fiihrungswissen und Sozialkompetenzen
bestehen sollte.

Ein Beispiel: Eine Fihrungskraft ist in ih-
rem Fachgebiet absoluter Spezialist und
soll neben hohem Fachwissen:

- das Team entwickeln und fordern

- esin die Prozesse starkenorientiert
integrieren

- Ergebnisse prasentieren

- professionelles Zeitmanagement
betreiben

- mit allen nétigen und
unterschiedlichen Ebenen im

Zuverlassigkeit: Zur Sicherheit gehort auch,
Versprechen zu halten. Machen Sie niemals
Versprechen, die Sie nicht halten konnen.
Denn Ihre Aufgabe ist nicht mit dem Ver-
kaufsabschluss beendet, sondern sie beginnt
dann erst richtig!

»ES ist nicht genug zu wissen, man muss es auch anwen-

den; es ist nicht genug zu wollen, man muss auch tun.*
Johann Wolfgang von Goethe (1749-1832)

Dankeschon: Bedanken Sie sich bei lhrem
Kunden fiir dessen Vertrauen, fiir Reklamati-
onen, die es Ihnen ermdglichen, lhren Service
zu verbessern, fiir Empfehlungen, die dieser
ausspricht — bedanken Sie sich jedoch nicht
flr einen Termin oder fiir einen Auftrag! Wa-
rum auch sollten Sie das tun? Sie arbeiten
hochst professionell, Ihre Zeit ist ebenso
kostbar wie die eines potenziellen Kunden,
und Sie verschwenden lhre Zeit nicht an
Kunden, die nur mal sehen wollen, was Sie
S0 anzubieten haben.

=» Zum Seminarangebot

Unternehmen und beim
Kunden kommunizieren
- Eskalationsmanagement betreiben
- Konflikte zwischen Mitarbeitern losen
- betriebswirtschaftlich denken und
handeln
- Budget planen, u.v.m.

All dies wird von einer guten Fiihrungskraft
erwartet.

Dies bedeutet, dass ein maBgeblicher An-
teil der Fihrungsarbeit folgende Fahig-
keiten voraussetzt:

- Professionelle Team- und

Mitarbeiterfithrung

Personalentwicklungsfahigkeiten

(z.B. Starken/Schwéchenanalysen)

-  Présentationskompetenzen und
professioneller Auftritt

- konsequente
Zeitmanagementmethoden

- umfangreiches

Projektmanagementwissen


http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.126/eventID.719.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.13.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.kommunikation/seminarID.1016/eventID.823.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.1025/eventID.878.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.147/eventID.657.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.management/seminarID.1001/eventID.726.html
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- funktionales Konfliktmanagement
und Einwandsbehandlung

- betriebswirtschaftliches
Basiswissen

- Grundlagen im Finanzmanagement
fiirs Budget

- ausgepragte
Kommunikationsféhigkeiten

- gekoppelt mit einer groBen Portion
Sozialkompetenz

Resiimee: Eine Fiihrungskraftenachwuchs-
entwicklung sollte kontinuierlich und strate-
gisch auf die zukiinftigen Aufgaben gestaltet
sein. Dabei helfen die vier Saulen der Fiih-
rungsarbeit (Grafik).

=» zum Seminarangebot

Onlinerollenspiele,
wie ,Second Life",
erfreuen sich wach-
sender Beliebtheit.
Doch die Mdglichkeit,
in diesen Spielen
virtuelle  Spielaus-
riistungen, Kleidung
oder Immobilien fiir
echtes Geld zu erwerben, erfordert die Ein-
ordnung in einen rechtlichen Rahmen. Es
stellt sich die Frage nach dem anwendbaren
Recht fiir Geschéifte, die innerhalb dieser
Spiele getatigt werden. Nach Art. 28 EGBGB
ist grundsatzlich das Recht des Staates an-
wendbar, zu dem der Vertrag den engsten

Dr. Ulrich Michel

MITARBEITER

Bezug aufweist. Hier kénnen sich Unter-
schiede ergeben, je nachdem, ob das Spiel
tiber den Server des Betreibers lauft, oder
ob der Server des Spielers als ,Host” dient.
Auch spielt in der Regel Art. 29 EGBGB eine
Rolle, nach dem bei Verbrauchervertragen
das Recht des Staates Anwendung findet,
in dem der Benutzer seinen gewohnlichen
Aufenthalt hat. Dies bedeutet, dass fir
den deutschen Verbraucher in der Regel
deutsches Recht anwendbar ist.

Fiir den Handel mit virtuellen Gegenstén-
den ist zu beachten, dass die Vorschriften
iber den Kauf von Gegenstanden in der
realen Welt keine direkte Anwendung fin-

den. Mangels Korperlichkeit sind virtuelle
Gegenstinde keine Sachen im Sinne des
Biirgerlichen Gesetzbuches. Dennoch gelten
die Vorschriften iiber den Sachkauf entspre-
chend. Der Kaufer virtueller Gegensténde ist
demnach unter anderem (iber das Mangel-
gewahrleistungsrecht geschiitzt. Jedoch ist
ein umfassender Schutz der Nutzer derzeit
nicht gewahrleistet. Die Rechte des Betrei-
bers auf Eigentum an der gesamten Soft-
ware sind gegebenenfalls starker als die
Rechte der Nutzer an ihrem Erworbenen.
Zudem kann der Betreiber den Nutzer unter
Umsténden von dem Onlinespiel ausschlie-
Ben. Der Betreiber hat damit das letzte Ver-
fligungsrecht (ber die Inhalte.

8. Fachmesse flr Personalwesen ,,Zukunft Personal 2007“ vom 11.

Europas groBte Personalmesse ,Zukunft Per-
sonal” ist der Branchentreff Deutschlands
fiir Verantwortliche aus dem Personalwesen.

Zum achten Mal présentierten iiber 400
Aussteller von Produkten und Dienstlei-
stungen fiir das Human Resource Manage-
ment aktuelle Trends und Entwicklungen.

An den beiden Messetagen, am 11. und 12.
September 2007 wurden vom Veranstalter

insgesamt 6.094 Besucher gezahlt, was der
Fachmesse fiir Personalmanagement einen
neuen Rekord einbrachte.

Die NAA-Nirnberger Akademie fiir Absatz-
wirtschaft konnte mit ihrem Stand in Halle
2.2 ,Weiterbildung, Training, E-Learning“
zahlreiche Besucher fiir lhr Angebot in-
teressieren. Viele Besucher der ,Zukunft
Personal 2007 haben den Dialog mit uns
gesucht und unser Katalogbuch 2008 ger-

- 12. September in KoIn

ne mitgenommen um sich von dem vielsei-
tigen und anspruchsvollen Angebot der NAA
zu iiberzeugen.

Durch die Gesprache mit den Besuchern
der ,Zukunft Personal kénnen wir die zu-
nehmende Wichtigkeit der Personalpolitik
in Unternehmen bestétigen. HR-Fachleute
sind stets auf der Suche nach Losungen im
Bereich der betrieblichen Weiterbildung und
der Personalentwicklung. Ralf Kurschildgen,

>
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,Ubergabe des Gutscheins an den Gewinner
C. Damaske“; rechts Stefanie Funk, Mitte
Dietmar Fischer von der NAA

Personalleiter AXA Services AG, duBerte sich
dazu folgerndermafen:

,Die Zukunft Personal hat fiir den Fachbe-
sucher die Moglichkeit eroffnet, sich von

vielen Ideen und neuen Produkten inspirieren
zu lassen. Man merkt deutlich, dass das The-
ma HR wieder stark an Stellenwert gewinnt,
vom Anspruch an Professionalitat getrieben
wird und auch einen betréchtlichen Teil zur
Wertschdpfung in Organisationen beitragt.”

GroBen Zuspruch fand das Gewinnspiel der
NAA. An den Messetagen wurden drei Semi-
nargutscheine im Wert von 990 Euro fiir ein
Seminar nach Wahl verlost.

Die Gewinner der Verlosung sind Reiner Ka-
fitz, Geschéaftsfiihrer des KMS Kafitz Me-
dienservice GmbH, Herr Christoph Damaske,
Geschiftsfiiner der B.fit- Business Fitness
OHG sowie Judith Hafner, Personalleiterin bei
COMMERZ GRUNDBESITZ.

Wir gratulieren unseren Gewinnern und
bedanken uns fiir die rege Teilnahme am
Gewinnspiel. Ebenso danken wir allen Mes-

sebesuchern unseres Standes fiir die vielen,
angenehmen Gesprache auf der ,Zukunft
Personal 2007 in KoIn.

Plinktlich zur Messe ist am 10. September
auch unser neues Katalogbuch 2008 ,Per-
spektive Bildung“ erschienen. Sie finden
darin wieder rund 50
Seminare aus sieben
verschiedenen The-
menbereichen. Ha-
ben wir Ihr Interesse
geweckt?

Das aktuelle Kata-
logbuch konnen Sie
telefonisch unter 09
11/91 97 69 - 0 be-
stellen oder direkt (iber unsere Homepage —
durch klicken auf das Katalog-Bild.

Stefanie Funk (Bildquelle: NAA)

SEMINARANGEBOTE NOVEMBER — DEZEMBER 2007

REFERENT DATUM ORT
Dr. M.-Oliver Zomer Gehirngerechtes Marketing 05. - 06. Nov. Leonberg/Stuttgart
Ralph E. Hartleben Marketing | 05. - 07. Nov. Frankfurt/ Main
Ralph Ohnemus Marketing Il 08. - 10. Nov. Frankfurt/ Main
Klaus J. Aumayr 08. - 09. Nov. Frankfurt/ Main
Rolf H. Ruhleder 11.-13. Nov. Bad Harzburg
Annette Hentschel 12.-14. Nov. Frankfurt/ Main
Martin Limbeck 12. Nov. Konigstein
Tom Schmitt 14.-16. Nov. Wartmannsroth
Prof. Dr. Elke Theobald Online-Marketing 22.23. Nov. Wartmannsroth
Klaus J. Aumayr Produktmanagement | 26. - 27. Nov. Frankfurt/ Main
Klaus J. Aumayr Produktmanagement Il 28.-29. Nov. Frankfurt/ Main
Prof. Dr. Werner Correll 30. Nov. - 01. Dez. Frankfurt/ Main
Sabine Lanius 03. - 04. Dez. Berlin
Matthias P6hm 03. - 05. Dez. Miinchen
Matthias P6hm 06. - 07. Dez. Miinchen
Eva Brandt Emotionale Intelligenz und Sozialkompetenz 10. - 11. Dez. Frankfurt/ Main
Wolfgang Steffen 11.-12. Dez. Stuttgart
Eva Brandt Selbst- und Zeitmanagement 12.-13. Dez Frankfurt/ Main

Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann rufen Sie uns an. Unter der Telefonnummer 09 11/ 91 97 69 -0 sind wir gern fiir Sie da.
Weitere Seminare aus unserem aktuellen Katalog finden Sie auch unter www.naa.de.
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