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EDITORIAL

Liebe Leserinnen
und Leser,

herzlich wilkommen zum ,NAA-Marke-
tingblick®, dem Online-Newsletter der
Nirnberger Akademie fiir Absatzwirtschaft.

Auch heute mochten wir Sie wieder
Uber aktuelle und praxisbezogene The-
men informieren. Mit uns sind Sie jeder-
zeit auf dem neuesten Stand.

Systeme, wie das Familiensystem, pra-
gen uns ein Leben lang. Welche Syste-
me es gibt und wie sie das Flhrungs-
verhalten beeinflussen, erfahren Sie von
Herbert Bichimeier in unserem ersten
Artikel.

Bei der Personalauswah| und -entwick-
lung kénnen Kompetenzen entschei-
dend sein. Sie beeinflussen nicht nur
die interne Personalumbesetzung, son-
dern auch Neueinstellungen. Diesem
Thema geht Annette Hentschel auf
den Grund. Erfahren Sie hier... mehr

Haben Sie sich nicht auch schon im-
mer gewdiinscht in der richtigen Situati-
on schlagfertig zu sein? Aber was ist
"Schlagfertigkeit'? Lesen Sie mehr
von unserem Experte Matthias P6hm.

Vom Teammitglied zum Chef des
Teams ernannt zu werden, ist immer
eine schwierige Situation - fir beide
Seiten. Was Sie in solch® einem Fall
beachten sollten und wie Sie diese
Umstellung erfolgreich meistern kén-
nen, erklart lhnen Dr. Gudrun Wil-
helm hier...

Verpflichtungen, die aus dem neuen
Gesetzesentwurf des UWG entste-
hen kénnen und warum diese schon
jetzt eingehalten werden sollten, er-
fahren Sie hier von unserer Rechtsex-
pertin Martha Kéhnke.

Wir freuen uns, Sie auch weiterhin
Uber interessante Neuigkeiten und ak-
tuelle Seminare informieren zu dirfen.

Ich wiinsche Ihnen nutzbringende Lektiire!

lhre Anett Schmidt
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Im Folgenden finden Sie aktuelle Beitrdge unserer NAA-Referenten und weiterer Exper-
ten. Die NAA bietet Ihnen dazu und zu vielen weiteren Themen hochwertige Trainings
und Seminare an, die Sie jeweils Uber den entsprechenden Link am Ende der Beitrage fin-

den.

Systemische Fiihrung

Teil 2: Fiihrung gestalten & persénliches Fithrungsverhalten reflektieren

Vermutlich haben Sie
eine Vorstellung, was
ein  ,System“ aus-
macht.

Doch wissen Sie auch,
in welchen Systemen
Sie sich - vor allem als
Fuhrungskraft - bewe-
gen, wie diese funktio-
nieren, welche Wirkungen von ihnen
ausgehen und wie Sie Systeme be-
einflussen kbénnen? Systeme sind,
vereinfacht ausgedrickt, eine Ge-
samtheit von Elementen, die aufein-
ander bezogen sind und in
Wechselwirkung zueinander stehen.

Herbert Bichimeier

"Systemisch" bedeutet, alle Verknp-
fungen und Wirkungen (incl. aller ,Ne-
ben-, Fern- und Rickwirkungen®)
eines Systems zu beachten und da-
mit aktiv umgehen zu kénnen. Diese
Komplexitét fuhrt in der Praxis oft zu
Uberforderung. Doch keine Sorge,
das geht ihren Mitmenschen meist
genauso. Wenn Sie einige wichtige
Zusammenhéange verstehen und be-
achten, macht sich das in lhrem Flh-
rungserfolg bemerkbar.

Das erste System das wir kennen ler-

nen und das uns pragt, ist unser Fa-
miliensystem, in das wir hineinge-
boren werden. Dort bilden sich unse-
re pragenden Erfahrungen mit ,Sys-
temfaktoren® aus, wir entwickeln
Muster und Einstellungen zum Um-
gang mit Systemen, ohne dass wir
Bewusstheit dariiber haben. Solche
Muster betreffen u.a. Themen wie

- Kommunikation und Ausdrucksfa-
higkeit

- Konfliktverhalten

- Leistungsverhalten

- Nadhe und Distanz

- Umgang mit Geflihlen

- Umgang mit Erfolg und Riickschlagen

- Umgang mit Schwierigkeiten

Diese Pragungen, die wir hier erfah-
ren, sind fir den spateren Umgang
mit Systemen gar nicht hoch genug
einzuschéatzen. Nicht alle, doch viele
dieser GesetzmaBigkeiten und ,Ord-
nungen® aus Familien finden wir spa-
ter in anderen Systemen wieder,
natdrlich auch in der Organisation, in
der wir heute unser Einkommen er-
zielen. Oft gibt es Ahnlichkeiten zwi-
schen meinem jetzigen Wirken (z.B.
als Fuhrungskraft) und meinem Platz
und Rolle in der Herkunftsfamilie.


http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.10001.html
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Habe ich (meist als Altester der Ge-
schwister) friih gelernt, Verantwortung
zu Ubernehmen, mache ich das meist
auch spater in anderen Systemen.
Das kann sich zur ausgepragten Star-
ke entwickeln, aber auch zum Eng-
pass, etwa wenn ich in meinem
Umfeld Verantwortung {bernehme,
die nicht zu mir gehdrt und ich da-
durch zur Verwirrung beitrage.

Alle Systeme unterliegen GesetzmaBig-
keiten. Die beiden wichtigsten, die ei-
ner autonomen Selbststeuerung unter-
liegen, lauten: Systeme streben nach
Uberleben und nach Balance/Aus-
gleich.

Wie macht sich das in Organisationen
bemerkbar?

Da Uberleben fir jedes System obers-
te Prioritat hat, missen sich alle Aktivi-
tdten danach ausrichten bzw. unter-
ordnen. So wie ein Organismus Ein-
dringlinge bek&mpft bzw. schadhafte
Teile abst6Bt, verhalten sich auch Un-
ternehmen, etwa wenn sie sich zum Er-
halt des Ganzen von (das Uberleben
gefahrdenden) Teilen trennt. Rang, An-

Was ist eine Kompe-
tenz?

“Die Summe aller Fahig-
keiten, Fertigkeiten, Kennt-
nisse, Personlichkeits-
und Verhaltensmerkma-
le, die als Grundlage die-
nen, um eine Funktion
in einer Organisation er-

AT

=> Dipl. Kffr. Annette folgreich und effektiv so

Hentschel zu erfiillen, dass damit
die Erreichung von strategischen
Unternehmenszielen unterstiitzt
wird.”

Kompetenzmodelle:

fokussieren die kritischen erfolgs-

relevanten Kompetenzen

« orientiert an der Unternehmens-
strategie

» definiert anhand der vorrangig
erwiinschten Handlungsresultate

» setzen Prioritaten

« ermdglichen Spitzenleistungen

machen persoénliche Starken
und Schwachen transparent
» Welche angeborenen und er-
worbenen Eigenschaften sind
Voraussetzung flir die Auspragung
von Kompetenzen?
- Angeborene Eigenschaften sind
eher stabil.
- Erworbene Eigenschaften sind
durch Erfahrungen oder Interventio-
nen eher veranderbar.

Ziel und Aufgabe kompetenzbasier-
ter Personalauswahl und Personal-
entwicklung

Sowohl innerhalb der Persouswahl als

sehen und Macht leiten sich daraus
ab, welchen Beitrag der Einzelne zum
Uberleben des Systems leistet. Balan-
ce zu halten bzw. Ausgleich herzustel-
len ist flir ein System haufig ein sehr
komplexer bzw. subtiler Vorgang. Ahn-
lich dem vegetativen Nervensystem
entzieht es sich meist der bewussten
Wahrnehmung und Steuerung. Den-
noch findet es unablassig statt:

- Ein verdeckter Konflikt auf der zwei-
ten FUhrungsebene wird in der vier-
ten Ebene manifest (und kann dort
nicht gelést werden!)

- Besonders auf Veranderung ausge-
richtete Individuen, Teams, Abteilun-
gen werden von Traditionalisten
eingebremst

- Mitarbeiter, die sich auf Dauer im
,ceben und Nehmen benachteiligt
fihlen, schaffen mitunter auf ,kurio-
se“ Weise Ausgleich

Kurz gesagt: ,Bewegt sich ein Ele-
ment eines Systems, bewegt sich das
ganze System!" Systemisch ist eben
oft das Gegenteil von ,systematisch*.
Viele Fuhrungskréfte, vor allem tech-

auch der Personalentwicklung bedeu-
tet Kompetenz auf einem Gebiet, dass
dies ein Ergebnis vieler miteinander
verknlpfter Faktoren ist, welche so-
wohl angeborene Charaktereigenschaf-
ten (natdrliche Fahigkeiten,
Persénlichkeit) und erworbene Eigen-
schaften (Wissen, Erfahrung und Fer-
tigkeiten) beinhalten, wie die unten
abgebildete Grafik zeigt.
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Diejenigen, die fiir eine Arbeitsstelle
die richtigen Kompetenzen bereits ha-
ben oder das Potential besitzen, diese
zu entwickeln, werden eher die richti-
gen Dinge tun (Verhalten), um die ge-
winschten Ergebnisse zu erzielen
(effektive  Ergebnisse). Dauerhafte
Hochstleistungen kdénnen nur diejeni-
gen Mitarbeiter erbringen, die einen
hohen Grad an Arbeitszufriedenheit be-
sitzen.

erlernte Fahigkeit

nisch oder zahlenmaBig orientierte
missverstehen dies h&ufig. Im Semi-
nar lassen sich diese Wirkungen an-
hand der Metapher der ,schwebenden
Platte” erlebbar machen. Sie lassen
sich weiterhin unterscheiden in offene
Systeme und geschlossene Systeme.

In Offenen kann und darf Austausch
stattfinden — damit wird z.B. Verande-
rung, Lernen und Entwicklung ermdg-
licht. Geschlossene Systeme kdnnen
das nicht bzw. verhindern dies (z.B.
der Wasserkreislauf der Erde, ein
Dampfkochtopf oder Sekten). Totali-
tare Systeme versuchen i.d.R. ein ge-
schlossenes System aufrecht zu
erhalten — allzu autoritédre Vorgesetzte
erreichen ahnliches. Véllig offenen
Systemen fehlt andererseits Schutz
und Kontinuitét.

Die wesentliche Aufgabe von Fih-
rungskraften besteht nicht darin, ,im
System® zu arbeiten, sondern ,am
System“! Systemisches Fihren Ilasst
sich lernen — machen Sie lhre persén-
lichen Erfahrungen!

=5 Seminarangebot

Talent — Management durch Nach-
wuchs-Fiihrungskréafte-Entwicklung
Talent - die natlirlichen (angeborenen)
und erworbenen Fahigkeiten, Eigen-
schaften und Qualitaten unserer Mitar-
beiter; unser “Human Capital*.
Talentmanagement — unternehmeri-
sche Strategie und unternehmerischer
Prozess zur Identifizierung, Auswahl
und Entwicklung der zentralen Talente,
die fir das zukunftige Wachstum und
Leistungsvermdgen entscheidend
sind.

Benchmark the Job!

Erster Schritt fir eine erfolgreiche
Personalauswahl und Personalent-
wicklung ist daher ein Benchmark-
Profil. Das heiBt, das Unterneh-
men legt fest, welche Verhaltens-
merkmale und Softskills der Job
taglich fordert, welche Schlissel-
kompetenzen gefragt sind und -
noch wichtiger - welche Belohnungs-
kultur im Unternehmen herrscht.
Erst wenn dieser Prozess klar defi-
niert ist, kann mit einer talentorien-
tierten Weiterbildung und einer
effizienten Personalauswahl be-
gonnen werden.

Potenziale messen und punktgenau
einsetzen

Kompetenzmodelle haben vielfaltige
Vorteile.

Sie definieren die Erwartungen an die
Arbeit und bieten fir die Gesprachs-
partner eine Verstandigungs- Platt-
form Uber Funktionen, sogar Uber das
Unternehmen hinweg. So gesehen le-
gen sie verbindliche Standards fest.


http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/seminarID.144.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.13.html
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Umgekehrt nutzen Human Ressource
Abteilungen gerne diese systemati-
sche Herangehensweise, um die Perso-
nalauswahl und die Personalent-
wicklung kontinuierlicher und passge-
nauer zu gestalten. Die Personalaus-
wahl- Prozesse sind effektiver und
zielgerichteter, wenn jede Sequenz im
Selektionsprozess so entwickelt wur-
de, dass eine oder mehrere flr den je-
weiligen Job notwendigen Kompe-
tenzen bewertet werden.

Beispielsweise unterstiitzen vorher defi-
nierte Kompetenzen sowohl die Recrui-
ter darin, potentielle Kandidaten ziel-
gerichtet zu suchen und zu bewerten,
als auch die Unternehmen, diejenigen
Assessments und Interviews aus- zu-
wahlen, zu entwickeln und zu nutzen,
die fir diese Stelle angemessen sind.

Schlagfertigkeit - was ist das?
Schlagfertigkeit ist ein
Gesamtphanomen.
Wenn Sie sich mal dabei
beobachten, in welch™ un-
terschiedlichen Situatio-
nen Sie den Kommentar
abgeben: ,Das war aber
schlagfertig!“, so wer-
den Sie erkennen, dass
es ganz unterschiedli-
che Arten der Schlagfertigkeit gibt. Ich
habe drei groBe Bereiche ausge-
macht: Erwiderungsfertigkeit, Witzfertig-
keit und Diskussionsfertigkeit.

Matthias P6hm

Erwiderungsfertigkeit

Den Begriff Schlagfertigkeit haben wir
daflr parat, wenn jemand beleidigt
wird, dieser jemand aber eine geistrei-
che Erwiderung gibt, die den Angreifer
selbst wieder in schlechtem Licht er-
scheinen lasst.

Kirchweihfest in Wendelstein bei Nirn-
berg: Eine ehemalige Teilnehmerin, ih-
re Freundin Ramona und ihre beiden
Méanner sind unterwegs. Zwei angetrun-
kene, flrchterlich aussehende Méanner
versuchen mit den beiden Frauen anzu-
bandeln. Ihr Mann spéter zu ihr: ,Wo-

Vom Kollegen zum Chef!

3 Wenn ein Mitarbeiter
| eines Teams zum
Chef dieser Gruppe er-
nannt wird, ist das eine
schwierige Situation.

Viele frisch gebacke-
ne FUhrungskrafte un-
terschétzen ihre neue
Aufgabe: Das FUhren
ist ein ganz anderes Geschéft als das
Arbeiten: Mit dem Tagesgeschéft hat
es nicht mehr viel zu tun - das erledigen
die Teamkollegen.

Dr. Gudrun Wilhelm

Ein Chef muss und darf nicht der oberste

Alle diese Komponenten ermdglichen
sowohl eine héhere Sicherheit bei Per-
sonalauswahl- Kriterien als auch eine
héhere Wahrscheinlichkeit, den bes-
ten Kandidaten oder die beste Kandida-
tin fUr eine Position auszuwahlen.

Bei Mitarbeitern kdnnen durch den Ab-
gleich aktueller und zukinftig erforder-
licher Kompetenzen Entwicklungspo-
tentiale und -notwendigkeiten festge-
stellt und so zielgerichtet und effizient
geférdert werden.

« Erarbeitung eines
individuellen
Unternehmens
Kompetenz- Modells

* Integration eines
bereits bestehenden
Kompetenz-Modells

» Nutzung von deutschen,
europaischen und interna-
tionalen jobrelevanten
Kompetenz- Benchmarks

'KOMPETENZ-ANALYSE"
38 Kompetenzen
findet Einsatz bei

* Individuelle Poten-
zial- und Kompeten-
zentwicklung

» 360° Feedback

I—

» Teamentwicklung

* Rekrutierung
= Selektion und Entwicklungsreports
mit Interview unterstiutzenden
Fragen

=5 Seminarangebot

her kommt das nur, dass immer die
hasslichsten Manner auf euch ste-
hen?* Darauf meine Teilnehmerin:
~Wenn wir uns mit so Typen wie euch
rumtreiben, machen die sich wahr-
scheinlich Hoffnungen!“ Bei der Erwide-
rungsfertigkeit erfolgt auf einen Verbal-
angriff ein versteckter Gegenangriff.

Witzfertigkeit

Wir bezeichnen es als schlagfertig,
wenn ein Mensch in der Lage ist, in
egal welcher Situation spontan eine wit-
zige Bemerkung zu machen. Thomas
Gottschalk, Harald Schmidt oder Hel-
ge Schneider sind fast ausschlieBlich
Représentanten dieser Art der Schlag-
fertigkeit. Jemand hat Kaffee auf die
Hose des Kollegen verschiittet. Der Kol-
lege: ,Mensch, pass doch auf!” Der Ers-
te: ,Hab ich doch — ich hab dich
getroffen!*

Diskussionsfertigkeit

Wenn es einem Menschen gelingt,
sich in einer Verhandlung, einem Mee-
ting oder einer Diskussion souveran
zu verkaufen, dann empfinden wir die-
sen Menschen ebenfalls als schlagfer-
tig. Dies ist eine subtilere, strate-

und fleiBigste Mitarbeiter des Teams
sein. Als Chef ist man vielmehr der ers-
te Dienstleister fUr seine Mitarbeiter. Es
gilt, stdndig neue Strategien und Ziele
zu entwickeln, die die Abteilung voran
bringen. Zusammengefasst heiBt das:
,Der Chef ist zum Steuern nicht zum Ru-
dern an Bord."

Ehemalige Teammitglieder, die sich un-
versehens in der Rolle als Chef wieder-
finden, sind in dieser Position enorm
gefordert, mitunter sogar Gberfordert. Al-
lein der gute Wille oder Fachkenntnisse
reichen keinesfalls aus, um sich als Flh-
rungskraft zu qualifizieren.

gischere Art der Schlagfertigkeit. Vor
allem im Geschéftsleben, bei Politi-
kern und Wirtschaftsfiihrern ist diese
Art der Schlagfertigkeit wichtig.

Waéahrend der Ausflhrungen eines
Redners in einem Votrag fallt plétzlich
ein Zwischenruf: ,Da fehlt doch véllig
der Bezug zur Praxis!* Der Redner
kontert trocken: ,Sie tduschen sich,
Herr Kollege, das ist absolute Praxis.
Ich frage mich, warum Sie den Bezug
zur Praxis nicht herstellen kénnen?*
Das ist nicht zum Schmunzeln, aber
das sitzt! Bei der Diskussionsfertigkeit
geben wir souverdne, glasklare Ant-
worten, stellen strategisch kluge Fra-
gen, bauen dem Gegeniber
sprachliche Briicken, halten die Zlgel
des Gespréachs aktiv in der Hand und
sind einem Ziel verpflichtet.

Mochten Sie mehr Uber die Seminare
mit unserem Trainer Matthias P6hm er-
fahren? Eine ausfuhrliche Seminarbe-
schreibung finden Sie zum Seminar:

== Sicher und schlagfertig sprechen
und reagieren hier...
== Rhetorik Premium hier...

Zum  Steuern einer  Mannschaft
braucht man neben Vision eine gehéri-
ge Portion Menschenliebe, die sich mit
innerer Starke paart. Letzteres erweist
sich im Alltag durch gelebte Werte:

* Integritat: Steht man stets zu seinem
Wort, auch wenn sich daraus ein
Nachteil ergibt?

 Einheit: Schafft man ein Umfeld, in
dem Auseinandersetzungen auf eine
behutsame Art stattfinden kénnen?

+ Standige Verbesserung: Ist man auch
als Fhrungskraft offen fiir Korrektur?

+ Verantwortung: Gibt man eigene Fehler
zu, entschuldigt sich dafir, bessert nach?


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/trainerDetail/page.trainer/trainerID.27.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/seminarID.114.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/seminarID.113.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.40.html

NAA MARKETINGBLICK | 4

Mangelt es an derartigem Flhrungsver-
standnis kommt es im Team zu Harte,
EnttAuschung, Unsicherheit, GbermaBi-
ger Kontrolle oder Arroganz.

Zu Beginn der neuen Tatigkeit zahlt es

sich fur Fhrungsfrischlinge unbedingt
aus, sich als Chef zurlickzunehmen
und das Team durch eine langfristige
Strategie des dienenden Flhrens zu
Uberzeugen. Dazu gehdrt, die anfallen-
den Aufgaben einfithlsam - nicht von

Neues aus Recht und Marketing: Neuregelungen im Wettbewerbsrecht

Der deutsche Gesetzge-
ber arbeitet derzeit an_ei-
nem Gesetz zur An-
derung des Gesetzes
gegen den unlauteren
Wettbewerb (UWG), das
die européische Richtli-
nie Uber unlautere Ge-

= RAMarthaKéhnke gchaftspraktiken umset-

zen soll.

Ein diesbezlglicher Gesetzesentwurf
liegt dem Bundestag seit August 2007
vor. Die Anderungen im Hinblick auf
die Verbraucher schiitzenden Vorschrif-
ten des UWG werden flir samtliche
werbenden Unternehmen von Bedeu-
tung sein.

Die Schwerpunkte des Gesetzesent-
wurfs liegen zum einen in der Erweite-
rung des Anwendungsbereichs des
UWG und zum anderen in der Einfiih-
rung einer so genannten Schwarzen
Liste, in der Wettbewerbshandlungen
normiert sind, die ohne weitere Wer-
tungsmadglichkeit stets unzulassig sein
sollen. Die Erweiterung des Anwen-
dungsbereichs hat zur Folge, dass nun-
mehr jedes Verhalten wettbewerbs-
rechtlich relevant sein kann. Das Merk-
mal ,Handlung“ wurde durch ,Verhal-

ten“ ersetzt, so dass zukiinftig auch
ausdriicklich ein Unterlassen erfasst
wird. Zudem soll nach dem Entwurf
auch nachvertragliches Verhalten in
den Anwendungsbereich miteinbezo-
gen sein, was bisher nicht der Fall war.

Die Schwarze Liste gilt nur bei Verhal-
tensweisen, die unmittelbar an den Ver-
braucher gerichtet sind (B2C). Ein
solcher Katalog von per se unlauteren
Handlungen war dem deutschen — vor
allem durch richterliche Einzelfallwrdi-
gung gepragten — Wettbewerbsrecht bis-
lang systemfremd.

Er enthalt insgesamt 30 Punkte, wobei
deren GroBteil (Punkte 1 bis 24) dem
Schutz vor Irrefihrung dient und der
restliche Teil aggressive Geschaftsprakti-
ken auffihrt. Unzulédssig ist nach die-
sem Katalog zum Beispiel die Angabe,
dass der Warenerwerb oder die Dienst-
leistungsinanspruchnahme die Gewinn-
chancen bei einem Gewinnspiel oder
Preisausschreiben erhéhen kénnen.
Uberdies sind unwahre Angaben Uber
tatsachlich nicht vorhandene Preise
oder Vorteile sowie die Abhangigkeit ei-
nes Preises von einer Geldzahlung
oder einer Kosteniibernahme unabhén-
gig von Wertungsfragen nicht gestattet.

oben herab — an die ehemaligen Kolle-
gen zu delegieren und das Team stets
durch ehrliche Anerkennung zu moti-
vieren.

= Seminarangebot

Zu den aggressiven und daher stets un-
zuldssigen Geschaftspraktiken z&hlen
etwa Lockvogelangebote und Schnee-
ballsysteme, aber auch unmittelbare
Kaufaufforderungen an Kinder. Ferner
ist die beabsichtigte Herbeifuhrung ei-
ner Herkunftstduschung durch Nachah-
mung von Waren und Dienstleist-
ungen untersagt.

AUFGESCHNAPPT

Weit ist der Weg vom Ohr zum Herzen,
aber noch weiter ist der Weg zu den

helfenden Handen.”
Josephine Baker (1906-1975) US-amerik.
Tanzerin, S&ngerin, Schauspielerin

Auch wenn das geplante Gesetz noch
nicht in Kraft ist, empfiehlt es sich, die
daraus resultierenden Verpflichtungen
schon jetzt einzuhalten. Da die von der
EU vorgegebene Umsetzungsfrist fiir
die Richtlinie bereits abgelaufen ist, ist
die Richtlinie grundséatzlich direkt, das
heiBt auch ohne Umsetzung durch den
deutschen Gesetzgeber, anwendbar.
Es ist daher nicht auszuschlieBen,
dass Verbraucher oder Verbraucherver-
bande bereits vor Inkraftireten des Ge-
setzes gerichtlich gegen die in der
Schwarzen Liste aufgefihrten Verhal-
tensweisen vorgehen.

Seminarangebot Mai - Juli 2008

REFERENT SEMINARTHEMA DATUM ORT

Wolfgang Steffen 05.-06. Mai Kéin

Rainer H.G. GroBklaus | Positionierung und USP 26.-27. Mai Frankfurt am Main
Michael Edinger Betriebswirtschaft kompakt | 26.-27. Mai Wartmannsroth
Klaus J. Aumayr Produktmanagement | 10.-11. Juni Timmendorfer Strand
Dr. Gudrun Wilhelm Mit Personlichkeit iberzeugen 11.-13. Juni NUrnberg

Klaus J. Aumayr Produktmanagement Il 12.-13. Juni Timmendorfer Strand
Matthias P6hm Rhetorik Premium 16.-18. Juni NUrnberg

Matthias P6hm Sicher und schlagfertig sprechen und reagieren 19.-20. Juni Nirnberg

Tom Schmitt 23.-25. Juni Timmendorfer Strand
Annette Hentschel 25.-27. Juni NUrnberg

Rolf H. Ruhleder Brilliante Rhetorik und Kérpersprache 02.-04. Juli Timmendorfer Strand
Annette Hentschel Uberzeugend présentieren und zielgerichtet moderieren 03.-04. Juli Kéin

Ralph E. Hartleben Marketing | 07.-09. Juli Wartmannsroth
Ralph Ohnemus Marketing Il 10.-12. Juli Wartmannsroth
Wolfgang Steffen 14.-15. Juli Timmendorfer Strand
Wolfgang Steffen 16.-17. Juli Timmendorfer Strand

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

IMPRESSUM .
Herausgeber: NAA NURNBERGER AKADEMIE fir Absatzwirtschaft GmbH

Anschrift: NAA NURNBERGER AKADEMIE fiir Absatzwirtschaft GmbH

ErlenstegenstraBe 7 | D-90491 Niirnberg | ++49.911.919769-0 | Fax ++49.911.919769-20

E-Mail: service@naa.de | Internet: www.naa.de
Handelsregister Niimberg HRB 11584

Geschaftsfiihrer: Peter Karg

Bankverbindung:Postbank Niimberg | Kto-Nr. 68384-855 | BLZ 760 100 85
Steuerangaben: USt-IdNr.: DE 157417032 | Steuer-Nr.: 24118881835

Gestaltung, Inhalt, Layout: NURNBERGER AKADEMIE fiir Absatzwirtschaft GmbH

Disclaimer: ,Fr die technische und konzeptionelle Erstellung des PDF-Newsletter sowie die redaktionellen Inhalte ist

die Nimberger Akademie fiir Absatzwirtschaft verantwortlich. Wir weisen darauf hin, dass es sich bei Links, die auf

fremde Internet-Angebote hinweisen, um unverbindliche Empfehlungen handelt. Die NAA GmbH vermittelt tber die
Links lediglich den Zugang zu diesen Angeboten; sie hat keinen Einfluss auf deren Inhalte und macht sich diese Inhal-

te auch nicht zu Eigen.”

Copyright © 2008 NURNBERGER AKADEMIE fiir Absatzwirtschaft GmbH
Alle Rechte vorbehalten. Al rights reserved.



http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.persoenlichkeit/seminarID.1018/eventID.831.html
http://www.noerr.com/desktopdefault.aspx/tabid-29/20_read-898
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.vertrieb/seminarID.1015/eventID.821.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.1019/eventID.832.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.finanzen/seminarID.1023/eventID.848.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.127/eventID.772.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.persoenlichkeit/seminarID.1018/eventID.831.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.128/eventID.776.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.kommunikation/seminarID.113/eventID.744.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.kommunikation/seminarID.114.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.145/eventID.869.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.147/eventID.862.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.kommunikation/seminarID.80/eventID.758.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.kommunikation/seminarID.1016/eventID.824.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.123/eventID.859.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.124.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.vertrieb/seminarID.1011/eventID.811.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.vertrieb/seminarID.1012.html



