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NAA-MARKETINGBLICK
IHR WISSENSMAGAZIN MIT SINN FÜR DEN MARKT

EDITORIAL

Liebe Leserinnen 
und Leser,

herzlich willkommen zum „NAA-Mar-
ketingblick“, dem Online-Newsletter der 
Nürnberger Akademie für Absatzwirt-
schaft.

Mit neuen Wege können auch in die-
sen Zeiten neue Kunden gewonnen 
und der Umsatz gesichert werden.

Stellen Sie sich der Herausforderung! 

Holen Sie sich Unterstützung und ak-
tuelle Erkenntnisse aus unseren Wei-
terbildungsbereichen Vertrieb, Marketing 
und Führung. Wir stärken Ihnen den 
Rücken mit unserem fundierten Praxis-
wissen.

Die NAA und Ihr Experten-Team sind 
für Sie da. 

Ich wünsche Ihnen eine interessante 
Lektüre, 

Ihre

Anett Schmidt

INHALTSVERZEICHNIS

Presse- und Öffentlichkeitsarbeit – heute wichtiger denn je
Prof. Heike Bühler
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Im Folgenden finden Sie aktuelle Beiträge unserer NAA-Referenten und weiterer Experten. 
Die NAA bietet Ihnen dazu und zu vielen weiteren Themen hochwertige Trainings und Semi-
nare an, die Sie jeweils über den entsprechenden Link am Ende der Beiträge finden. 

Seminarangebot Mai bis Juli 2009
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Nürnberger Vertriebsforum 2009: 
Wege aus der Krise - Verstehen. Verändern. Verkaufen.

Tipp des Monats: Buchneuerscheinung im April 2009

3Erfolgreiche Führung von Unternehmen und Teams auch in 
schwierigen Zeiten
Christoph Schlachte
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Nürnberger Vertriebsforum 2009: 
Wege aus der Krise - Verstehen. Verändern. Verkaufen.
Wolfgang Steffen

Überall auf der Welt 
versuchen die Men-
schen und Unterneh-
men der globalen Fi- 
nanz- und Wirtschafts-
krise zu trotzen. Die je-
weilige Vorgehenswei-
se und die Ergebnisse 
sind dabei sehr unter-
schiedlich. 

Für Unternehmen in Deutschland sieht 
es ähnlich aus: Es herrscht Einigkeit 
darüber, dass die Krise auch unser 
Land in unvorhersehbarem Maße er-
reicht hat und weiter beeinflussen wird. 
Noch nie war es so einfach,  Marktantei-
le hinzu zu gewinnen und so gefähr-
lich, eben solche zu verlieren. 2009 ist 
ein Jahr der Herausforderungen.

Unternehmen müssen schneller und 
deutlicher als bisher die richtigen Ant-
worten auf die gravierenden Marktver-
änderungen finden. Vertrieb und Marke- 
ting sind besonders gefordert. Was 
kommt 2009 und in den Folgejahren 
auf die Unternehmen zu? Wo liegen 
die Chancen für Vertrieb und Marke-
ting? Welche Maßnahmen sind notwen-
dig und sinnvoll? 

Unternehmen, die bisher nicht auf den 
klassischen Vertrieb gesetzt hatten, 
müssen umdenken. Andere, die eine 
funktionierende Vertriebsmannschaft 
haben, fehlt es „nur“ an richtigen Pro-

dukten, die das bestehende Portfolio 
ergänzen. Oder – es mangelt an den 
notwendigen Kunden.

Während einige Firmen und deren Ver-
antwortliche die Krise nutzen, um 
Marktanteile auszubauen, erwecken 
andere den Eindruck, Zurückhaltung 
und Rotstift-Mentalität könnten aus der 
Krise führen. Für welche Strategie Sie 
und Ihr Unternehmen sich auch ent-
scheiden: Am Ende gibt Ihnen der Er-
folg recht -  oder auch nicht. 

Nachdem sich viele Geschäftsführer 
und Inhaber, Vertriebs- und Marke-
tingleiter, Personalleiter und -entwick-
ler mit den Herausforderungen der 
Krise beschäftigen, greift die NAA  - 
Nürnberger Akademie für Absatzwirt-
schaft - das Thema auf: 

Renommierte Vertriebs- und Marke-
tingexperten analysieren die Situation, 
weisen Wege und Strategien auf und 
stellen Lösungswege zur Diskussion. 

Dr. Raimund Wildner, Geschäftsführer 
des GfK e.V. und Leiter der zentralen 
Methoden- und Produktentwicklung der 
GfK Gruppe, skizziert die Situation des 
Verbrauchers im Sommer 2009. Vor 
dem Hintergrund umfangreicher Daten 
und Analysen der GfK-Forschung wagt 
er Wachstums- und Schrumpfungspro-
gnosen für einzelne Produkte und 
Märkte.

Wolfgang Steffen

http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/
http://naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/index.jsf
http://naa.de/nr.php?page=http://naa.de/trainer/detail.jsf?trainerId=27


Blick in die Mittelstandsstudie:
„Raus aus der Krise, der bayerische 
Mittelstand packt an.“

Im März 2009 hat Substanz e.V. baye-
rische Unternehmen be- fragt, wie Sie 
mit der Krise umgehen. 268 Unterneh-
mer haben persönlich geantwortet:

1. 22% der Befragten haben Angst 
um ihr Unternehmen und sagen

2. „Auch wir werden die Krise zu 
spüren bekommen, sehen aber

dennoch der Zukunft optimistisch 
entgegen. (40 %)

3. Dieser Optimismus setzt sich fort mit 
„Die Krise ist eine vorübergehende 
Herausforderung und wird unser Un- 
ternehmen nachhaltig zum Positiven 
verändern“. 

4. Gut 20% setzen auf verstärkte Ver-
triebsarbeit und wollen zu 46 % ihre 
Strategie überarbeiten.

5. Fast die Hälfte rechnet damit, dass

ihr Unternehmen zum Jahreswech-
sel die Talsohle verlassen wird.

6. Nach gestiegenen Preisen in den 
Jahren 2007 und 2008 ist das Preisni-
veau leicht unter dem Jahr 2006 an-
gesiedelt.

7. Fast 60% der Unternehmer geben ih-
rem Unternehmen gute bis sehr gute 
Marktchancen für die nächsten 3 Jah-
re.

8. Als wichtigste strategische Herausfor-
derung sehen 40% der Inhaber die 
„Sicherung und Gewinnung von Markt-
anteilen“.

9. Um in künftigen Krisen besser be-
stehen zu können wollen 46% „Neue 
Produkte/Dienstleistungen in den 
Markt bringen und 20% eine Umsatz-
offensive starten“.

Optimismus und Zuversicht über-
wiegen also in der wichtigsten Säu-
le unserer Wirtschaft.

Paul Maisberger, Unternehmensberater, 
SUBSTANZ e.V.
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Diese Maßnahmen wollen bayerische Mittelständler zur Abwehr künftiger Krisen ergreifen.
Die Originalgrafik der Mittelstandsstudie finden Sie hier ...

Es erwarten Sie:

Paul 
Maisberger

Paul Maisberger, Unternehmensbera- 
ter, Substanz e.V. , präsentiert  die Er- 
gebnisse der im März 2009 durch- 
geführten Studie „Raus aus der Krise, 
der bayerische Mittelstand packt an.“ 
Basierend auf den Antworten der 268 
befragten Unternehmer, zeigt die Sub-
stanz-Studie, mit welchen konkreten 
Maßnahmen bayerische Mittelständler 
auf die Krise reagieren (vgl. Kasten).

Aus der Analyse folgen Konsequenzen: 
Strategische Neukundengewinnung ist 
eine der Zielsetzungen, die Raul Kloko-
tschnik, erfahrener Verkaufsleiter, Ge-
schäftsführer und Trainer, beleuchtet.

Vertriebsspezialist und Verkaufstrai-
ner Wolfgang Steffen geht der Frage 
nach, wie sich die Krise als Herausfor-
derung und Chance produktiv nutzen 
lässt. “In einer Zeit, in der viele Unter-

nehmen ihre Marketing- und Vertriebs-
aktivitäten zurückfahren und damit 
genau an der falschen Stelle sparen, 
muss definitiv stärker in den Vertrieb in-
vestiert werden, um seine Effizienz zu 
erhöhen“, fordert Steffen. 

„Kunden wollen kaufen“, behauptet Er-
folgsautor Roland M. Löscher, der - 
rechtzeitig zum Nürnberger Vertriebsfo-
rum 2009 -  seine neueste Veröffentli-
chung „Verkaufen in der Krise“ prä- 
sentiert. Für Löscher sind Verkäufer 
die „Möglichmacher“, indem sie Analy-
se, Beratung und Verkauf als gemein-
samen Erkenntnis- und Erfahrungspro- 
zess gestalten.

Wie mit der richtigen Einstellung und 
Motivation auch in wirtschaftlich schwie-
rigen Zeiten der Unternehmenserfolg 
gesichert werden kann, erläutert Tom 

Schmitt. Der mehrfach mit internatio-
nalen Preisen ausgezeichnete Kom-
munikations- und Verhaltenstrainer 
zeigt Wege der erfolgreichen Umset-
zung neuer Strategien auf.

Jetzt schon vormerken:

Nürnberger Vertriebsforum 2009:
Wege aus der Krise - Verstehen. 
Verändern. Verkaufen.
Freitag, 10. Juli 2009, 
10:00 - ca. 17:30 Uhr, 
Marmorsaal des Presseclubs in der 
Nürnberger Akademie
Gewerbemuseumsplatz 2, 
90402 Nürnberg

Weitere Informationen erhalten Sie un-
ter der Telefonnummer 0911/919769-0 
oder unter service@naa.de.

Prof. Dr. Günter 
Bernkopf

Raul 
Klokotschnik

Roland M. 
Löscher

Tom Schmitt Wolfgang 
Steffen

Prof. Dr. Frank 
Wimmer

1./2./3. Antwort

Verbesserte Prozesse mit der Software ...
Alle Prozesse auf den Prüfstand stellen

Frühwarnsystem einführen
Risikomanagement ausbauen

Kooperationen eingehen
Finanzmanagement verbessern

Das Unternehmen insgesamt flexibler gestalten
Controlling verstärken

Verstärkung Marketing und Vertrieb
Umsatzoffensive

Mitarbeiterproduktivität erhöhen
Neue Produkte/Dienstleistunge in den Markt...
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Dr. Raimund 
Wildner

http://naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/files/Massnahmen_zur_Krisenabwehr.jpg
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Ihr Unternehmen flo-
riert? Dann sind Sie in 
einer beneidenswerten 
Situation. Andere, die 
unter leeren Auftrags- 
büchern und Kurzar-
beit leiden, kämpfen oft 
an zwei Fronten: Sie 
müssen schmerzvolle 
unternehmerische Ent-

scheidungen treffen und gleichzeitig 
versuchen, die negativen Schlagzeilen 
in den Medien so gering wie möglich 
zu halten. Die Reputation steht auf 
dem Spiel. Ein wichtiger Baustein er-
folgreicher Krisenbewältigung ist des-
halb eine gute Kommunikation, insbe- 
sondere eine professionelle Presse- 
und Öffentlichkeitsarbeit.

Strategisch geplante Kommunikation 
hilft, langfristigen Schaden vom Unter-
nehmen abzuwenden. Ein entspre-
chendes Manual sollte regeln, wer im 
Ernstfall was und wie zu kommunizie-
ren hat. Denn wenn ein Unternehmen 
erst einmal in die Schlagzeilen geraten 
ist, dann geht es nie nur um die Sache, 

sondern immer auch um die richtige 
„Verpackung“, also um die Darstel- 
lung und Erklärungskompetenz, vor al-
lem gegenüber den Medienvertretern. 

Presse- und Öffentlichkeitsarbeit kann 
Krisen nicht alleine lösen. Aber eine gu-
te Kommunikation fungiert wie ein „Ra-
darsystem“, das hilft, frühzeitig Risiken 
und Krisenpotentiale zu erkennen. Sie 
dient der Prävention. Um das nachvollzie-
hen zu können, ist es notwendig, sich 
mögliche Ursachen zu vergegenwärti-
gen: Auslöser kann ein Störfall sein, 
aber auch eine Führungskrise, die im 
Rücktritt des Vorstands endet, ein Um-
satzeinbruch oder die Auseinanderset-
zung mit einer Bürgerinitiative. Viele 
Krisen entwickeln sich schleichend, man-
che verlaufen wellenförmig und nur eini-
ge brechen in einer gigantischen Erup- 
tion unerwartet hervor. 

Wie Sie die eigenen Botschaften richtig 
texten, damit Sie verstanden und Ihre 
Argumente akzeptiert werden – ob durch 
Pressemitteilungen, Pressekonferenzen 
oder Online-Kommunikation - ist wichti-

ger Bestandteil des angebotenen Semi-
nars. Denn vor allem zu Beginn der 
Krise schnellt die Zahl der Medienbe-
richte nach oben. In einer zweiten Pha-
se verharren die Medienaktivitäten auf 
hohem Niveau, in der dritten Phase 
schließlich verliert das Thema an Auf-
merksamkeit, weil aktuellere Vorkom-
misse es wieder verdrängen. Das Unter- 
nehmen, das der Öffentlichkeit in der 
ersten Phase Informationen glaubwür-
dig, offen und nach journalistischen Re-
geln kommuniziert, hat deutliche Vortei- 
le. Es kann sogar eine Verkürzung der 
(negativen) Medienberichterstattung be-
wirken. 

Presse- und Öffentlichkeitsarbeit ist in-
sofern mehr, als die Redewendung 
„Tue Gutes und rede darüber“ sugge-
riert. Strategisch geplant, handelt es 
sich um eine Managementaufgabe. Er-
fahren Sie von Professorin Heike Büh-
ler mehr zum Thema in unserem Se- 
minar „Presse- und Öffentlichkeitsarbeit“. 
Hier…. 

Presse- und Öffentlichkeitsarbeit – heute wichtiger denn je

Prof. Heike 
Bühler

Ein Unternehmen be-
kommt seine Berechti-
gung durch seine Ziele. 
Zentrale Aufgabe des 
Management Teams ist 
die Lenkung der Auf-
merksamkeit der Organi-
sation auf diese Ziele. 

Besonders in Zeiten der 
Unsicherheit ist eine 

„Führung“ gefragt, die Orientierung gibt. 
Wichtiger, als in anderen Zeiten, ist 
hierfür Führungskräfte, die Aufmerksam-
keit der Organisation in die gewünschte 
Richtung zu lenken. Dafür braucht es 
Re- flexion (keinen Aktionismus), um 
klug zu agieren und anschlussfähige Ent-
scheidungen für die Ziele des Unterneh-
mens auf den Weg zu bringen. Diese 
Reflexion sollte abseits des „Tagesge-
schäfts“ entwickelt werden. Führungskräf-
te brauchen in diesen Zeiten auch einen 
Raum für sich selbst um Orientierung zu 
finden.

Aufmerksamkeit wird auch über Entschei-
dungen gelenkt. Macht und Hierarchie 
haben in Organisationen ihren Sinn dar-
in, Entscheidungen zu treffen und zu 
kommunizieren und damit Orientierung 
und Sinn zu stiften. Führungskräfte sol-
len Sinn und Orientierung stiften, damit 
Unternehmensziele mit entsprechenden 
Strategien realisiert werden. Jede Ent-
scheidungssituation hat ihre Risiken, 
denn es könnte auch anders entschie-
den werden. Fritz B. Simon macht die-
sen Punkt klar: „Ohne Alternativen keine 

Unsicherheit, ohne Unsicherheit keine 
Entscheidungen, ohne Entscheidungen 
keine Organisation.“ Daher ist es für Un-
ternehmen nicht praktikabel Unsicherheit 
aufzulösen. 

Ohne Kommunikation von Entscheidun-
gen gibt es kein Unternehmen. Die Ent-
scheidungen müssen jedoch verständ- 
lich und anschlussfähig sein, um zu guten 
Ergebnissen zu führen (Sichworte: „Ver-
netztes Denken; Nah- und Fernwirkun-
gen und Nebenwirkungen von Entschei- 
dungen; Berücksichtigung von Dynamik 
in Märkten; Einbeziehung des Potentials 
der Mitarbeiter“.). Dies gilt im besonderen 
Maße in kritischen Zeiten. Mitarbeiter 
und auch Führungskräfte brauchen eine 
Orientierung in unsicheren Zeiten. 

Entscheidungen und damit „Führung“ 
oder auch „strategische Führung“ wird 
über Kommunikation eingebracht. Das Er-
gebnis von Führung in Organisationen 
ist nie einseitig bestimmbar (siehe auch 
Autopoiesis, Forschung/Konstruktivis-
mus). Sie ist jedoch gestaltbar. Sie ist 
dann wirksam, wenn Führungskräfte in 
der Kommunikation wie beabsichtigt ver-
standen worden sind. Die Kommunikati-
on war dann anschlussfähig.

Die direkten und auch indirekten Antwor-
ten zeigen inwieweit dies geglückt ist. Mit-
arbeiter und Führung bestimmen zu- 
sammen, vielleicht auch zum Teil unbe-
wusst, was verstanden und davon um- 
gesetzt wird. Feedbackprozesse wahr- 
zunehmen und zu verstehen ist nicht nur 

für Führungskräfte eine zentrale Fähig-
keit für die Steuerung der Kommunikati-
on. Führungskräfte sind allerdings auch 
Teil vom System und können daher nur 
„subjektiv“ in der „Systemlogik“ agieren 
(Blinde Flecken).

Das Management hat die Aufgabe alle 
anderen Möglichkeiten der Ausrichtung 
der Aufmerksamkeit durch Kommunikati-
on aktiv zu berücksichtigen. Wichtig da-
bei ist Kongruenz und Stimmigkeit auch 
bei folgenden Punkten: Vorbildfunktion 
des Managements, das Verhalten des 
Managements, die Selbstdarstellung des 
Managements, die Mitarbeiterführung, 
die Außendarstellung des Unterneh-
mens, das Auftreten der Mitarbeiter 
nach außen, und vieles mehr. 

Oft sind das wertvolle Themen für Ein-
zel- und Team-Coaching-Prozesse mit 
Führungskräften und Teams. Wie kön-
nen Führungskräfte neue Strategien 
und Ziele entwickeln? Wie kann die Auf-
merksamkeit im Team konstruktiv auf 
die Ziele gelenkt werden? Welche Bei-
träge können Führungskräfte dazu ma-
chen? Wie können Führungskräfte mit 
schwierigen Situationen wie z.B. der ge-
genwärtigen Krise umgehen, sich selbst 
und anderen Orientierung geben? Was 
für ein „inneres Team“ braucht die Füh-
rungskraft um kraftvoll zu agieren?

Dies und andere Themen beinhaltet 
das Seminar „Mehr Wirksamkeit durch 
authentisches Führen“. 
Weiter...

Erfolgreiche Führung von Unternehmen und Teams - auch in schwierigen Zeiten

Christoph 
Schlachte

http://naa.de/nr.php?page=http://naa.de/fuehrungstraining.seminar
http://naa.de/nr.php?page=http://naa.de/trainer/detail.jsf?trainerId=32
http://naa.de/nr.php?page=http://naa.de/trainer/detail.jsf?trainerId=135
http://naa.de/nr.php?page=http://naa.de/pressearbeit.seminar
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Ralf-Michael Lüters
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Matthias Pöhm
Prof. Dr. Elke Theobald
Wolfgang Steffen
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Wolfgang Steffen
Prof. Ralph E. Hartleben
Dr. Eva Brandt

Dr. Gudrun Wilhelm
Dr. Gudrun Wilhelm
Sabine Lanius

Texten für Marketing und Vertrieb
Erfolgreiche Presse- und Öffentlichkeitsarbeit
Marketing I
Gehirngerechtes Marketing
Produktmanagement II
Rhetorik für Führungskräfte
Sicher und schlagfertig sprechen und reagieren
Online-Marketing
Vertriebstraining I
Brillante Rhetorik und Körpersprache
Führen von Teams
Vertriebstraining II
Marketing II
Selbst- und Zeitmanagement
Nürnberger Vertriebsforum 2009:
Wege aus der Krise - Verstehen. Verändern. Verkaufen.
Mit Persönlichkeit überzeugen
Emotionale Intelligenz und Sozialkompetenz
Strategien und Methoden gewinnender Gesprächsführung

05.-06. Mai
14.-15. Mai
15.-17. Juni
16.-17. Juni
17.-18. Juni
22.-24. Juni
25.-26. Juni
29.-30. Juni
29.-30. Juni

01.-3. Juli 
01.-3. Juli 
01.-2. Juli 
06.-8. Juli 
08.-9. Juli 

10. Juli

13.-15. Juli 
16.-17. Juli 
22.-23. Juli

Nürnberg
Stuttgart
Köln
Nürnberg
Timmendorfer Strand
München
München
Stuttgart-Filderstadt
Hamburg
Timmendorfer Strand
Berlin
Hamburg
Köln
Bonn
Nürnberg

Timmendorfer Strand
Timmendorfer Strand
Rottach-Egern

Seminarangebot Mai bis Juli 2009

Tipp des Monats: Buchneuerscheinung im April 2009

Status-Spiele. Wie ich 
in jeder Situation die 
Oberhand behalte

Wo und wann auch im-
mer zwei Menschen 
sich begegnen, sie ste-
hen einander entweder 
auf Augenhöhe gegen-
über oder aber nehmen 
einen unterschiedlichen 

Status ein – was natürlich ihre Kommu-
nikations- und Durchsetzungsfähigkeit 
beeinflusst. Status ist ein Phänomen, 
das stets neu verhandelt werden muss. 

Sobald Menschen aufeinander treffen, 
beginnt unausweichlich die Rangelei 
um die beste Position. 

Frage: Können wir unseren Status be-
wusst gestalten?
Ja! Dieses Buch ist eine Anleitung für 
die Welt der Statusspiele. Wie schaffen 
wir es, das Spiel um und mit dem eige-
nen Status in Beruf und Beziehung in 
unserem Sinne zu gewinnen.

Mit XStat®, der Status-Methode - eine 
Weiterentwicklung aus dem Theater - 
hat Tom Schmitt ein verblüffend einfa-
ches Modell entwickelt, das einerseits 
die (Aus-)Wirkung der eigenen Status-

Strategie erklärt und andererseits auch 
Möglichkeiten und Wege aufzeigt, den 
eigenen Status bewusst und authen-
tisch zu verändern.

So lassen sich zentrale Aspekte erfolg-
reichen Verkaufens und partnerschaftli-
cher Führung wie Durchsetzungsver- 
mögen und sympathische Außenwir-
kung gezielt in den individuellen Kom-
munikationsstil integrieren.

Beispiele aus dem (Beziehungs-)Alltag, 
aus Verkauf und Führung sorgen für 
Aha-Erlebnisse und erleichtern die Über-
tragung auf die eigene Person und Si-
tuation.

So werden Sie zum Regisseur Ihres Le-
bens.

„Nie war mir die Wichtigkeit von Status-
spielen so klar, wie nach dem Lesen die-
ses spannenden Buches. Ich habe 
mich oft ertappt gefühlt als eine Frau, 
die diese ‚Spielchen’ eigentlich nicht 
mag. Gemocht hat, muss ich jetzt sa-
gen - Leute, macht euch auf was ge-
fasst!“ Sabine Asgodom, Management- 
trainerin, Präsidentin der German Spea-
kers Association 2007-2009

Status-Spiele. Wie ich in jeder Situ-
ation die Oberhand behalte
Tom Schmitt und Michael Esser
Scherz-Verlag
ISBN: 978-3-502-15152-4

Erfahren Sie mehr zum Thema "Sta-
tus" von Tom Schmitt persönlich, in 
unserem Seminar "Führen von Teams". 
Weiter...

Tom Schmitt

http://naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/index.jsf
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/
http://naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/index.jsf
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