
De r Unte rne h m e r Fritz  
Sch lau s uch t be i Goo-
gle .de  nach  e ine m  Die ns t-
le is te r für Me s s e bau. 
Er übe rflie gt die  Anbie -
te r de r e rs te n und z w e i-
te n Se ite  de r Er- 
ge bnis lis te  und nim m t 
Kontak t m it Me s s e bau-
e r Baufix auf. Ein Vor-
gang, w ie  e r je de n Tag 

m illione nfach  vork om m t und de r voll-
k om m e n uns pe k tak ulär is t. Eige ntlich  
– abe r Me s s e baue r Tre uglück  (aus  de m  
gle ich e n Ort w ie  Unte rne h m e r Sch lau) 
ge h t le e r aus , da e r in de r Google -Er-
ge bnis lis te  e rs t auf Pos ition 257 e r-
s ch e int. Auch  die s  is t e in Vorgang, w ie  
e r je de n Tag m illione nfach  ge s ch ie h t.

Unte rne h m e n, die  ih re  Pos ition in de n 
Such m as ch ine n ve rnach läs s ige n, ve r-
ge be n z igfach e  Kontak tch ance n m it po-
te ntie lle n Kunde n, die  jus t in de m  
Mom e nt e ine n k onk re te n Be darf h a-
be n. Eine  W 3B-Um frage  de s  Mark tfor-
s ch ungs unte rne h m e ns  Fittk au &  Maaß 
e rgab, das s  das  Nich te rs ch e ine n e i-
ne s  Anbie te rs  in de r Google -Erge bnis -
lis te  von vie le n Nutz e rn darauf z urück - 
ge füh rt w ird, das s  de r Anbie te r das  
Produk t nich t füh rt bz w . k e in füh re nde r 
Anbie te r in die s e m  Be re ich  is t. Eine  fa-
tale  Sch lus s folge rung für vie le  Unte r-
ne h m e n.

W as  k ann e in Unte rne h m e n tun, um  
die  e ige ne  Pos ition be i de r in De uts ch -
land füh re nde n Such m as ch ine  Google  
z u ve rbe s s e rn und auf Se ite  1 z u ge lan-
ge n? 

Ein Sch lüs s e l z ur be s s e re n Pos ition 
is t k ons e q ue nte s  Such m as ch ine nm ar-
k e ting. Ke ine  Dis z iplin im  Online -Mar-
k e ting is t ge h e im nis um w obe ne r als  
das  Such m as ch ine nm ark e ting, in de r 
Fach s prach e  "Se arch  Engine  Optim i-
z ation" (SEO) ge nannt. Die s  lie gt z um  
Eine n an de n nich t offe n ge le gte n 
Rank ing-Algorith m e n de r Such m as ch i-
ne nanbie te r, z um  Ande re n abe r auch  
an de m  e rforde rlich e n te ch nologi-
s ch e n Know -h ow  im  Be re ich  de r Inte r-
ne tprogram m ie rung. 

Die  "SEO" be ginnt m it de r De finition 
de r Such be griffe , unte r de ne n die  e i-
ge ne  Firm e nw e bs ite  be i Google  ge -
funde n w e rde n s oll – m an s prich t h ie r 
von de r Ke yw ord-De finition. Die s e r 
Sch ritt is t e rfolgs k ritis ch  für alle  w e ite -
re n Maßnah m e n, de nn nur w e nn die  
rich tige n Be griffe  für die  Optim ie rung 
be nutz t w e rde n, tre ffe n Sie  auf die  
„rich tige n“ pote ntie lle n Kunde n. Übri-
ge ns  w e rde n die  m e is te n Such e n 
h e ute  nich t m e h r m it 1-W ort-
Such be griffe n ge s tarte t, s onde rn 
übe rw ie ge nd m it aus  2 ode r 3 W ör-
te rn be s te h e nde n Such aus drück e n.  
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EDITORIAL

Lie be  Le s e rinne n 
und Le s e r,

h e rz lich  w illk om m e n z um  „NAA-Mark e -
tingblick “, de m  Online -Ne w s le tte r de r 
Nürnbe rge r Ak ade m ie  für Abs atzw irts ch aft.

Auch  h e ute  m öch te n w ir Sie  w ie de r 
übe r ak tue lle  und praxis be z oge ne  Th e -
m e n inform ie re n. Mit uns  s ind Sie  je de r-
z e it auf de m  ne ue s te n Stand.

Such m as ch ine nm ark e ting is t in vie -
le n Firm e n noch  im m e r e in ve rnach -
läs s igte s  Mark e ting-Ins trum e nt. W as  
k önne n Sie  tun, um   die  Pos ition 
Ih re s  Unte rne h m e ns  in de r Google -
Erge bnis lis te  z u ve rbe s s e rn? Prof. 
Dr. Elk e  Th e obald ve rrrät Ih ne n w ie .

70%  de r Mitarbe ite r im  Ve rtrie b 
s ch öpfe n Ih r Pote ntial nich t aus . W e l-
ch e  Urs ach e n die s  h at und m it w e l-
ch e n Mitte ln dage ge n vorge gange n 
w e rde n k ann, ve rrät Ih ne n uns e r Ve r-
trie bs e xpe rte  W olfgang Ste ffe n h ie r...

Sch nitts te lle nk onflik te  bilde n e ine  
z e ntrale  H e raus forde rung im  Ke y 
Account Manage m e nt (KAM). W e l-
ch e  Konflik tpote nz iale  und Entw ick -
lungs s tufe n das  KAM be inh alte n k ann, 
e rfah re n Sie  von Klaus  J. Aum ayr 
h ie r...

Im  Inte rne tve rs andh ande l is t e ine  ord-
nungs ge m äße  W ide rrufs be le h rung für 
Käufe r be s onde rs  w ich tig. W as  dabe i 
z u be ach te n is t und w e lch e  Ne ue run-
ge n de r Ge s e tz ge be r m it de r ne ue n 
Mus te re rk lärung h e raus ge ge be n h at, 
e rfah re n Sie  von uns e re m  Re ch ts e x-
pe rte n Re ch ts anw alt Günth e r Erd-
m ann h ie r...

W ir fre ue n uns , Sie  auch  w e ite rh in 
übe r inte re s s ante  Ne uigk e ite n und ak -
tue lle  Se m inare  inform ie re n z u dürfe n.

Ich  w üns ch e  Ih ne n nutz bringe nde  
Le k türe !

Ih re  Ane tt Sch m idt

INH ALTSVERZ EICH NIS

Such m as ch ine nm ark e ting - die  Königs dis z iplin im  Inte rne t
Prof. Dr. Elk e  Th e obald
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Such m as ch ine nm ark e ting - die  Königs dis z iplin im  Inte rne t

Prof. Dr. Elk e  
Th e obald

>

Inte gration de r ope rative n Planung in die  KAM-Planung
Klaus  J. Aum ayr

W ide rrufs be le h rung im  Rah m e n von e Bay-Ve rk äufe n
RA Günth e r Erdm ann

Se m inarange bot Juni - Juli 2008

Im pre s s um

Im  Folge nde n finde n Sie  ak tue lle  Be iträge  uns e re r NAA-Re fe re nte n und w e ite re r Expe rte n. 
Die  NAA bie te t Ih ne n daz u und z u vie le n w e ite re n Th e m e n h och w e rtige  Trainings  und Se m i-
nare  an, die  Sie  je w e ils  übe r de n e nts pre ch e nde n Link  am  Ende  de r Be iträge  finde n. 

W as  für de n Sportle r gut is t, s ollte  für de n  Top-Ve rk äufe r ge rade  
gut ge nug s e in ode r w ie  Ve rk äufe r von Sportle rn le rne n k önne n
W olfgang Ste ffe n

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.65.html


Be i de r Fe s tle gung de r re le vante n Ke y-
w ords  gilt e s , die  Such aus drück e  aus  
Sich t de r Kunde n fe s tz ule ge n. Die  Ke rn-
frage  is t h ie r: „Mit w e lch e m  Be griff 
s uch t de r Kunde  nach  m e ine n Produk -
te n/ Die ns tle is tunge n?“. Dabe i s ollte n 
Sie  be ach te n, das s  e s  für Such m as ch i-
ne n e ine n Unte rs ch ie d m ach t, ob das  
Ke yw ord in Singular ode r Plural ve rw e n-
de t w ird ode r ob e ine  de k linie rte  
Sch re ibw e is e  z um  Eins atz  k om m t. So-
bald die  Ke yw ords  fe s tlie ge n, k ann 
m an m it H ilfe  s pe z ie lle r Tools  übe rprü-
fe n, w ie  h äufig nach  die s e n Be griffe n 
ge s uch t w ird und m it w ie  vie le n W e ttbe -
w e rbe rn Ih re  Site  um  die s e  Be griffe  k on-
k urrie rt. Die s  s ind w ich tige  Indik atore n 
die  le tz te ndlich  z u e ine r Ke yw ordlis te  
füh re n, die  be z üglich  Such h äufigk e it 
und Konk urre nz s ituation optim ie rt is t.

Im  z w e ite n Sch ritt e rfolgt die  k onk re te  
Optim ie rung Ih re r W e bs ite . H ie rz u is t 
h äufig e rforde rlich , größe re  Eingriffe  in 
de r Unte rne h m e ns w e bs ite  vorz une h -
m e n.  Eine  Such m as ch ine  nim m t e ine  
W e bs ite  nich t w ie  Me ns ch e n übe r Brow -
s e r w ah r, s onde rn lie s t die  Se ite n m it H il-
fe  s pe z ie lle r Softw are program m e , s o 
ge nannte n Spide rn ode r Robots , aus . 
Anh and de r W e bs ite -Struk tur und de r 
vorge funde ne n Te xte  ve rs uch t die  Such -
m as ch ine  dann e ine n Re le vanz w e rt Ih -
re r Se ite n für be s tim m te  Such aus - 
drück e  z u e rm itte ln. 

Sie  m e rk e n s ch on, w orauf die  Optim ie -
rung h inaus läuft: In de r Optim ie rungs -
ph as e  m üs s e n die  e inz e lne n Se ite n 
z unäch s t s o aufbe re ite t w e rde n, das s  
s ie  von de n Program m e n übe rh aupt ge -
le s e n w e rde n k önne n. Be s tim m te  Pro-
gram m ie rte ch nik e n w ie  Fram e s , Flas h  
und Javas cript e rs ch w e re n de n Spi-
de rn das  Le s e n ode r m ach e n e s  s ogar 
gänz lich  unm öglich . In de r näch s te n Stu-
fe  m üs s e n die  Ke yw ords  s o auf de n Se i-
te n e inge pfle gt w e rde n, das s  die  
Such m as ch ine nprogram m e  die  rich ti-
ge n Sch lüs s e  übe r Ih re  W e bs ite  z ie h e n 
und e ine  h oh e  Re le vanz  für die  w ich ti-

ge n Ke yw ords  be re ch ne n. In de r Re ge l 
w e rde n die s e  Optim ie rungs m aßnah m e n 
durch  e ine  s pe z ialis ie rte  Age ntur durch -
ge füh rt, de nn e s  ge h ört vie l Erfah rungs -
w is s e n und Finge rs pitz e nge füh l z u 
die s e r Arbe it.

W orauf gilt e s  nun be i de r Optim ie rung 
z u ach te n? Da die  Such m as ch ine n re -
ge lm äßig de n Be re ch nungs algorith m us  
für die  Re le vanz s ortie rung ve rände rn, 
is t k e ine  allge m e ingültige  Antw ort m ög-
lich . Die  dre i w ich tigs te n Ans atz punk te  
w e rde n h ie r be i- s pie lh aft e rläute rt:

1. Das  s tärk s te  Krite rium  is t be re its  s e it 
länge re r Z e it die  Ve rw e ndung de r Ke y-
w ords  im  Me tatag Title . Die s e s  Me ta- 
tag w ird für de n Inte rne tnutz e r nich t im  
norm ale n Flie ßte xt s ich tbar, s onde rn 
nur in de r obe re n Se ite nle is te  de s  Brow -
s e rfe ns te rs , als  Le s e z e ich e n (Book -
m ark ) und als  Übe rs ch rift in de r 
Such m as ch ine ne rge bnis lis te . H ie r s oll-
te n w ich tige  Ke yw ords  e inge pfle gt w e r-
de n, optim ale rw e is e  für unte rs ch ie d- 
lich e  Se ite n ve rs ch ie de ne  W örte r, da 
m it m annigfaltige n Be griffe n ge s uch t 
w ird.

2. Das  näch s te  w ich tige  Krite rium  s ind 
die  ve rlink te n W örte r, die  von ande re n 
Se ite n auf die  e ige ne  Unte rne h m e ns s i-
te  z e ige n. Da die s e  s ch w e r durch  das  e i-
ge ne  Unte rne h m e n z u m anipulie re n 
s ind, s ch lägt Google  ih ne n e ine  h oh e  
Re le vanz  z u.

3. Nach  w ie  vor s pie lt die  Anz ah l de r e x-
te rne n Link s , als o Link s  von ande re n 
W e bs ite s  auf Ih re  e ige ne  Site , e ine  
große  Rolle .  Abe r nich t je de  W e bs ite  
h at das  gle ich e  Ge w ich t. Google  ge -
w ich te t Se ite n m it vie le n e xte rne n Link s  
h öh e r und ordne t ih ne n e ine n h oh e n Pa-
ge  Rank  z u. W e nn e ine  Site  m it e ine m  
h oh e n Page  Rank  auf Ih re  W e bs ite  
z e igt, e rbt die  Unte rne h m e ns s ite  e ine n 
Te il de s  Ge w ich te s  und s te igt in de r Re -
le vanz . H ie r gilt e s , s trate gis ch e  Link -
partne rs ch afte n aufz ubaue n und durch  

PR-Maßnah m e n im  Ge s präch  z u ble i-
be n.

Ne be n de r Optim ie rung de r W e bs ite  
für die  Such e rge bnis lis te  in Such m a-
s ch ine n gibt e s  s e h r e ffe k tive  Möglich -
k e ite n, m it Te xtanz e ige n be i Google  z u 
w e rbe n. Die s e  h öch s t e ffe k tive  und 
trans pare nte  Form  de r W e rbung e r-
s ch e int e be nfalls  nur be i be s tim m te n 
Such be griffe n und k ann re gional präz i-
s e  ge s ch alte t w e rde n. Kos te n e nts te -
h e n nur be i e ine m  Klick  auf die  
Anz e ige  und dam it be i e ine m  Kontak t 
m it de r Firm e nw e bs ite . Die  Sch altung 
de r Anz e ige n is t w e bbas ie rt m it de r Ein-
rich tung e ine s  Google -Accounts  durch -
z ufüh re n, w obe i das  unte rne h m e ris ch e  
Ris ik o durch  die  Fe s tle gung e ine r Bud-
ge tobe rgre nz e  be gre nz t w e rde n k ann.

Die  Optim ie rung de r W e bs ite  für Such -
m as ch ine n is t je doch  nur e in Sch ritt 
auf de m  W e g z um  e rfolgre ich e n Onli-
ne -Mark e ting. Ge lingt e s  Ih ne n, de n In-
te rne tnutz e r von Google  auf Ih re  
W e bs ite  z u z ie h e n, h abe n Sie  e ine  
Kontak tch ance . Le ide r ble ibt e s  abe r 
be i vie le n die s e r Kontak te  be i de m  Be -
s uch  de r Starts e ite . Nach  k urz e r Orie n-
tie rung ve rs ch w inde t de r Be s uch e r und 
be gibt s ich  w e ite r auf die  Re is e  im  
W orld W ide  W e b. Offe ns ich tlich  e rfül-
le n s olch e  Se ite n nich t die  Erw artun-
ge n de r Nutz e r und be s itz e n nich t 
ge nüge nd H aftk raft. Übe rprüfe n k ön-
ne n Sie  die s  durch  e ine n Blick  in die  
Logfile s  de r W e bs ite . In s o e ine m  Fall 
gilt e s , die  Ke yw ords  z u übe rde nk e n. 
Im  z w e ite n Sch ritt s ollte n Sie  abe r 
auch  die  inh altlich e  Aus ge s taltung, die  
ange bote ne n Funk tione n und de n opti-
s ch e n Eindruck  de r ge s am te n W e bs ite  
übe rprüfe n. 

Möch te n Sie  m e h r w is s e n? Näh e re  In-
form atione n e rh alte n Sie  im  Se m inar: 
Online -Mark e ting               h ie r...
Mark e ting Inte ns ivtraining  h ie r...
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W as  für de n Sportle r gut is t, s ollte  für de n  Top-Ve rk äufe r ge rade  gut ge nug s e in ode r
w ie  Ve rk äufe r von Sportle rn le rne n k önne n

Glaubt m an de n Aus -
s age n füh re nde r Ve r-
trie bs m anage r und 
Ve rk aufs le ite r, s o s ind 
nur ca. 30 %  de r Ve r-
trie bs m itarbe ite r in de r 
Lage  Ih r Pote ntial 
voll und ganz  aus z u-
s ch öpfe n und dam it 
Kunde nz ufrie de nh e it 

auf de r e ine n und Z ie le rre ich ung für 
das  Unte rne h m e n auf de r ande re n 
Se ite  z u e rz e uge n. 

Abe r w as  is t m it de r große n Gruppe  
de r re s tlich e n Ve rk äufe r? Ge nügt e s  
Ve rtrie ble r in die  Kunds ch aft z u s ch i-
ck e n, die  k aum  in de r Lage  s ind de n 
Kunde n optim al z u be rate n und s om it 

die  Ch ance  unge nutz t las s e n, für Un-
te rne h m e n und Kunde n das  Optim ale  
z u e rre ich e n? Sich e r nich t. W as  als o 
k önne n Unte rne h m e n und Ve rk äufe r 
tun, in Z e ite n in de ne n die  Latte  für 
die  M itarbe ite r im m e r h öh e r lie gt? 
Und das  be i z une h m e nd s ch w ie rige -
re n Rah m e nbe dingunge n, w ie  s tagnie -
re nde  Märk te , ve rgle ich bare  Pro- 
duk te , s ch ne lle r W ande l, aggre s s ive r 
W e ttbe w e rb,  Gre nz e n übe rs ch re ite n-
de r Kos te ndruck  und im m e r be s s e r in-
form ie rte  Kunde n, die  auch  noch  
z une h m e nd k ritis ch e r w e rde n. 

Z um al die s e  Rah m e nbe dingunge n ja 
auch  für die  Top-Ve rk äufe r ge lte n. 
Die  H e raus forde runge n und dam it die  
Anforde runge n an die  Ve rk äufe r s ind 

ge s tie ge n. Sie  m üs s e n auf ande re  
Me ns ch e n z uge h e n, übe r e ine  s ym -
path is ch e  Aus s trah lung ve rfüge n, 
auch  m it s ch w ie rige n Kunde n k lar-
k om m e n, z ie lorie ntie rt vorge h e n, 
Stam m k unde n be tre ue n und an das  
Unte rne h m e n binde n, ne ue  Kunde n 
ge w inne n, die  W üns ch e  und Be dürf-
nis s e  de r Kunde n e rk e nne n und lö-
s e n, unte r e norm e m  Z e itdruck  
s ch w ie rige  Ve rk aufs s ituatione n s i-
ch e r m e is te rn und vor alle n Dinge n 
m üs s e n Ve rk äufe r m it Ih re r ganz e n 
Pe rs önlich k e it und Ih re r Art de m  Kun-
de n „ge falle n“. De nn e in Kunde , de m  
das  Ve rk aufs ge s präch  Spaß und 
Fre ude  m ach t, de r e m otional übe r-
z e ugt is t, w ird s ich  für das  Ange bot 
de s  Ve rk äufe rs  e nts ch e ide n. 

W olfgang Ste ffe n

http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.119/eventID.857.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.108.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.1008/eventID.808.html
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Konflik tpote nziale  zw i-
s ch e n ope rative r Pla-
nung und KAM-Plan- 
ung
Aus  de n bis h e rige n Be -
trach tunge n is t be re its  
k lar ge w orde n, das s  de r 
Ke y Account Manage r 
nich t nur in de r ope rati-
ve n Um s e tz ung auf Kon-

flik te  s tößt, s onde rn auch  s e ine  
s trate gis ch e  Planung davon be troffe n 
is t. In de r Praxis  k ann m an auße rde m  
davon aus ge h e n, das s  die  s trate gis ch e  
Ve rantw ortung nich t k lar de finie rt und 
k om m uniz ie rt is t. Die  w ich tigs te n Kon-
flik tfe lde r im  Ke y Account Manage m e nt 
e rge be n s ich  aus  (s ie h e  Grafik ):

• de r Sch nitts te lle  z u de n Funk tione n,

• de r Sch nitts te lle  z u de n Produk tbe re i-
ch e n und
• de r Sch nitts te lle  z u de n Lände rorgani-

s atione n 

Im  s ch lim m s te n Fall füh le n s ich  alle  s tra-
te gis ch  ve rantw ortlich  für de n Kunde n 
und e rs te lle n e nts pre ch e nde  Maßnah -
m e n und Konz e pte , die  unte re i- nande r 
nich t abge s tim m t w e rde n. De r Ke y Ac-
count Manage r w ird dabe i noch  be -
nutz t als  aus gle ich e nde  Ins tanz  und 
ope rative r Um s e tz e r.

Entw ick lungs s tufe n de s  Ke y 
Account Manage m e nts
Das  Th e m a de r s trate gis ch e n Ve rant-
w ortung w urde  bis h e r von de n Unte r-
ne h m e n nur s e h r be gre nz t be i de r Ge -
s taltung de r Aufbau- und Proz e s s

organis ation be rück s ich tigt. 

Tats äch lich  h atte  bis h e r de r Ke y Ac-
count Manage r die  Aufgabe  die     

ope rative n und s trate gis ch e n Konflik -
te  im  Unte rne h m e n, z us ätz lich  z um  
Kunde nm anage m e nt, z u be w ältige n. 
Unte r de m  Motto „One  face  to th e  cu-
s tom e r“ s te llte  e r die  z e ntrale  Sch nitt-
s te lle  z um  Kunde n dar.

Die  daraus  re s ultie re nde  Übe rlas tung 
m it ope rative n Aufgabe n und ope rati-
ve n/s trate gis ch e n Konflik tm anage m e nt 
w ar vorprogram m ie rt. Z us ätz lich  is t 
die s e  Form  de s  Kunde nm anage -
m e nts  proble m atis ch  w e il:

• de r Ke y Account Manage r e in Ge ne -
ralis t is t und s pe z ifis ch e  Th e m e n s o-
w ie s o nur m it de r Fach abte ilung 
lös e n k ann.
• dadurch  e in Engpas s  e nts te h t und die  

Lös ung von Proble m e n u. die  Um s e t-
z ung von Maßnah m e n ve rz öge rt w ird.
• dadurch  auch  e in Ris ik o für das  e ige -

ne  Unte rne h m e n e nts te h t, w e nn de r 
Kunde  nur an e ine r Pe rs on „h ängt“.

Die s e  H e raus forde runge n füh rte n z ur 
Entw ick lung de s  Buying-/Se lling-Ce n-
te r-Prinz ips .

Klaus  J. Aum ayr

Inte gration de r ope rative n Planung in die  Ke y Account Manage m e nt (KAM)-Planung

Abbildung: Sch nitts te lle n und Konflik te  im  Ke y Account Manage m e nt

Um frage n be i Kunde n im  B2B- und 
B2C-Be re ich  z e ige n s e h r de utlich  w ie  
w ich tig die s e  e m otionale  Übe rz e u-
gung is t. (s ie h e  Grafik )

W ie  als o k önne n Ve rk äufe r unte r de n 
h e utige n Be dingunge n e rfolgre ich  ve r-
k aufe n, w ie  z u m e h r Erfolg und z ie lge -
re ch te n Abs ch lüs s e n k om m e n, w ie  
die  Erne rgie n bünde ln und ge z ie lte r 
e ins e tz e n? Inde m  Sie  von Be ginn 
an „rich tig ve rk aufe n“ m it ve rk äufe -
ris ch e r Kom pe te nz und profe s s io-
ne lle r Ve rk aufs te ch nik . 

Ve rk aufe n is t de r s ch öns te  Be ruf de r 
W e lt und k ann s o e infach  s e in, w e nn 

die  Ve rk äufe r von Be ginn an die  rich ti-
ge n Sch ritte  k e nne nle rne n und ak tiv 
an de r Um s e tz ung arbe ite n. W e r an 
die  Spitz e  k om m e n w ill, m us s  be re it

s e in re ge lm äßig z u trainie re n. Ein 
Sportle r de r s ich  daue rh aft in s e ine r 
Sportart e tablie re n w ill und je de s  Mal 
Tople is tunge n abrufe n m us s , w ird nur 
durch  die  Be re its ch aft re ge lm äßig z u 
trainie re n Erfolg h abe n. Und vor alle n 
Dinge n m us s  e in Top-Sportle r übe r 
s e h r gute  Re fle xe  ve rfüge n. 

Es  nütz t ih m  nich ts , z u w is s e n w ie  e s  
ge h t und dann im  e nts ch e ide nde n Mo-
m e nt z u übe rle ge n, w ie  w ar das  noch  

m al, w as  m us s  ich  je tz t tun? Die  s ich  
ge rade  e rge be nde  Ch ance  is t im  gle i-
ch e n Mom e nt ve rtan. Ge naus o is t e s  
auch  im  Ve rk aufs ge s präch , e in Top-
Ve rk äufe r m us s  übe r s e h r gute  Re fle -
xe  ve rfüge n, um  die  s ich  ih m  bie te n-
de n Ch ance n optim al z u nutz e n. 
Sinnvolle  Frage n und pack e nde  Ein-
w andbe h andlung m üs s e n re fle xartig 
im  Ge s präch  e inge s e tz t w e rde n und 
s ich e rn s o de n Ve rk aufs e rfolg! 

In de n Ve rtrie bs trainings  I +  II le rne n 
Ve rk äufe r, w ie  s ie  m it ve rk äufe ri-
s ch e n Kom pe te nz  von Be ginn an rich -
tig ve rk aufe n und w ie  s ie  m it 
profe s s ione lle r Ve rk aufs te ch nik  e r-
folgre ich  und abs ch lus s s ich e r ve rk au-
fe n.

Ve rk aufe n w ill e be n doch  ge le rnt 
s e in, nich ts  de m  Z ufall übe rlas s e n 
und je de rz e it das  rich tige  W e rk z e ug 
für die  je w e ilige  Situation parat h a-
be n - s o m ach t ve rk aufe n de m  Kun-
de n und de m  Ve rk äufe r Spaß!

Möch te n Sie  m e h r w is s e n? Näh e re  In-
form atione n e rh alte n Sie  z um  Se m inar:
Ve rtrie bs training I  h ie r…
Ve rtrie bs training II h ie r…

 
 „Ge ge nübe r de r Fäh igk e it, die  Arbe it e ine s  
e inz ige n Tage s  s innvoll zu ordne n, is t alle s  

ande re  im  Le be n e in Kinde rs pie l.“
Joh ann W olfgang von Goe th e  (1749 -1832) 

de uts ch e r Dich te r

AUFGESCH NAPPT
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De r Ge s e tz ge be r h at 
im  Bunde s ge s e tz blatt 
am  12. März  2008 e in 
ne ue s  Mus te r für die  Er-
s te llung e ine r W ide r-
rufs be le h rung h e raus - 
ge ge be n. Die  H off-
nung auf e ine  ve rs tänd-
lich e  und praxis nah e  
Lös ung de r be s te h e n-

de n Proble m e  k onnte  je doch  auch  da-
m it nich t e rfüllt w e rde n.

Die  Unübe rs ich tlich k e it de r Mus te rbe -
le h rung is t auf das  Be s tre be n de s  Ge -
s e tz ge be rs  z urück z ufüh re n, s äm tlich e  
Ge s taltungs variante n e ine r W ide rrufs -
be le h rung z u be rück s ich tige n. Das  
ne ue s te  Mus te r be die nt s ich  als  Grund-
lage  e ine s  Standardte xte s , de r durch  
Eins ch ub von dive rs e n Te xtbaus te ine n 
de m  je w e ilige n Einz e lfall ange pas s t 
w e rde n k ann. Oh ne  juris tis ch e  Fach -
k e nntnis s e  is t die  Be urte ilung w e lch e r 
Baus te in e inge fügt und w e lch e r w e gge -
las s e n w e rde n k ann, s ch w ie rig. Z w ar 
is t e ine  Übe rgangs fris t für die  Einarbe i-
tung de r Ände runge n bis  z um  
30.09 .2008 ge ge be n, je doch  s ollte n 
die  Ve rk äufe r nunm e h r de n ne ue n Mus -
te re ntw urf nutz e n, um  ih re  be s te h e n-
de n W ide rrufs be le h rung z u übe rar- 
be ite n.

Ge rade  im  Be re ich  de s  Inte rne tve rs and-
h ande ls  is t e ine  ordnungs ge m äße  W i-
de rrufs be le h rung von große r Be de u- 
tung. Ih r Entw urf ge s talte t s ich  je doch  

um s o s ch w ie rige r, da h ie r e inige  Be s on-
de rh e ite n z u be rück s ich tige n s ind. 
Grunds ätz lich  be trägt die  in §  355 
BGB ge s e tz lich  be s tim m te  W ide rrufs -
fris t z w e i W och e n. Nach  Abs . 2 die s e r 
Vors ch rift h at die  Mitte ilung de s  W ide r-
rufe s  in Te xtform  z u e rfolge n. Be le h rt 
de r Ve rk äufe r übe r de n W ide rruf e rs t 
nach  Ve rtrags s ch lus s , s o ve rlänge rt 
s ich  die  W ide rrufs fris t um  w e ite re  z w e i 
W och e n.

Im  Inte rne t e rfolgt die  Be le h rung de s  
Ve rbrauch e rs  übe r e ine  W ide rrufs m ög-
lich k e it re ge lm äßig nur durch  H inw e is  
ode r Abruf. Es  fe h lt s om it am  Z ugang 
in Te xtform  vor Ve rtrags s ch lus s . Die  
Be le h rung übe r e ine  W ide rrufs fris t von 
z w e i W och e n w äre  dah e r fals ch  und 
h ätte  z ur Folge , das s  dann e ine  unbe -
fris te te  W ide rrufs fris t de s  Ve rbrau-
ch e rs  laufe n w ürde . Be i Be le h runge n 
im  Inte rne t läuft dah e r ge m äß §  355 
Abs . 2, Satz  2 BGB im m e r e ine  vie r 
W och e n Fris t. Die s e  be ginnt je doch  
e rs t ab Eingang de r W are n be im  Em p-
fänge r und nich t s ch on ab Erte ilung 
de r Be le h rung.

W e ite rh in is t in de r Ne ufas s ung e in 
W e rte rs atz ans pruch  de s  Unte rne h -
m e rs  be i e ine r be s tim m ungs ge m äße n 
Inge brauch nah m e  durch  de n Ve rbrau-
ch e r im  Falle  de s  W ide rrufe s  aus ge -
s ch los s e n w orde n. H inte rgrund für 
de n Z us atz : „Für e ine  durch  die  be s tim -
m ungs ge m äße  Inge brauch nah m e  de r 
Sach e  e nts tande ne  Ve rs ch le ch te rung 

m üs s e n Sie  k e ine n W e rte rs atz  le is -
te n“ is t die  ge s e tz lich e  Re ge lung in §  
357 Abs . 3 BGB, das s  be i e Bay- Ve r-
k äufe n de r Ve rbrauch e r übe r e ine  
m öglich e  Inans pruch nah m e  auf W e r-
te rs atz  vor Ve rtrags s ch lus s  in Te xt-
form  nich t h inge w ie s e n w ird. De r 
Ge s e tz ge be r h at s ich  dam it in s e ine r 
Ve rordnung ge ge n Te ile  de r obe rge -
rich tlich e n Re ch ts pre ch ung e nts ch ie -
de n (OLG H am burg in MMR 2007, 
Se ite  660) und öffne t s om it Tür und 
Tor für e ine  Be nutz ung de r be s te llte n 
W are n inne rh alb de r m onatlich e n W i-
de rrufs fris t oh ne  e ine  e nts pre ch e nde  
Ents ch ädigung. 

Mit de m  ne ue n Mus te r de r W ide rrufs -
be le h rung h at de r Ge s e tz ge be r be s te -
h e nde  Unk larh e ite n de s  Te xtform - 
e rforde rnis s e s  und de s  W are ne in-
gangs  be rück s ich tigt. Proble m atis ch  
ble ibe n w e ite rh in die  nun e inge fügte n 
Ände runge n h ins ich tlich  de r Erfüllung 
von Inform ations pflich te n und de r Ge l-
te ndm ach ung e ine s  W e rte rs atz ans pru-
ch e s . 

Z ude m  ble ibt unk lar, w ie  de r Re ch ts -
uns ich e rh e it de r noch  be s te h e nde n 
W ide rrufs be le h rung e ntge ge n ge tre -
te n w e rde n s oll und w e r die  H aftungs -
ris ik e n in de r Übe rgangs z e it z u trage n 
h at. Es  is t dah e r rats am  m it H ilfe  e i-
ne s  Re ch ts anw alte s  s e ine  Be le h run-
ge n z u übe rarbe ite n, ins be s onde re  
auch  um  de r z u e rw arte nde n Abm ah n-
w e lle  z u e ntge h e n.
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Prof. Dr. Loth ar Se iw e rt
Raine r H . G. Großk laus
Raine r H . G. Großk laus
Matth ias  Pöh m
Matth ias  Pöh m
Prof. Dr. W e rne r Corre ll
Tom  Sch m itt
Rolf H . Ruh le de r
Anne tte  H e nts ch e l
Prof. Ralph  E. H artle be n
Ralph  O h ne m us
W olfgang Ste ffe n
W olfgang Ste ffe n
Sabine  Lanius
Dr. Gudrun W ilh e lm
Dr. Eva Brandt

Le be ns m anage m e nt: Prioritäte n s e tz e n, Z ie le  e rre ich e n
Produk tm anage m e nt I
Produk tm anage m e nt II
Rh e torik  Pre m ium
Sich e r und s ch lagfe rtig s pre ch e n und re agie re n
Ps ych ologie  und Te ch nik  de r Füh rung und Übe rz e ugung
Füh re n von Te am s
Brilliante  Rh e torik  und Körpe rs prach e
Übe rz e uge nd  präs e ntie re n und z ie lge rich te t m ode rie re n
Mark e ting I
Mark e ting II
Ve rtrie bs training I
Ve rtrie bs training II
Strate gie n und Me th ode n ge w inne nde r Ge s präch s füh rung
Em otionale  Inte llige nz  und Soz ialk om pe te nz
Se lbs t- und Z e itm anage m e nt

10. Juni
10.-11. Juni
12.-13. Juni
16.-18. Juni
19 .-20. Juni
20.-21. Juni
23.-25. Juni
02.-04. Juli
03.-04. Juli
07.-09 . Juli
10.-12. Juli
14.-15. Juli
16.-17. Juli
21.-22. Juli
21.-22. Juli
23.-24. Juli

H e ide lbe rg
Tim m e ndorfe r Strand
Tim m e ndorfe r Strand
Nürnbe rg
Nürnbe rg
Frank furt am  Main
Tim m e ndorfe r Strand
Tim m e ndorfe r Strand
Köln
W artm anns roth
W artm anns roth
Tim m e ndorfe r Strand
Tim m e ndorfe r Strand
W artm anns roth
Nürnbe rg
Nürnbe rg
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