,Wir eroffnen Standorte“

NAA Niirnberger Akademie fiir Absatzwirtschaft auf Expansionskurs

»Andere Bildungsanbieter schlieBen ihre
Standorte, wir er6ffnen neue*, sagt Lothar
Diete, Geschéiftsfiihrer der NAA Niirnber-
ger Akademie fiir Absatzwirtschaft, im Ge-
spriach mit der Bayerischen Staatszeitung.
Seit etwas tiber einem Jahr bringt Diete fri-
schen Wind in den Ausbildungsbetrieb der
NAA. Waren es vorher ca. 20 Seminare mit
insgesamt 50 Durchfiihrungen pro Jahr, so
hat er das Programm der NAA auf heute
uber 50 Seminare an 270 Terminen erhoht.
Auch die Seminarorte kon-

waren die drei wichtigsten Tage fiir mich in
diesem Jahr“ nach Hause gehen sollte. Um
diesen Effekt zu erreichen, achtet Diete
nicht nur auf hochste Qualifikation und rei-
che Erfahrung der Dozenten, sondern sorgt
auch fir ,,Klausurorte“ mit moglichst unge-
triibter Lernatmosphére. Denn in der Inten-
sitit eines geschiitzten Seminars mit tiefen
Gruppenprozessen lasse sich am meisten

lernen.
Erfolgsgeheimnis der NAA-Seminare ist
laut Diete die Individuali-

zentrieren sich nicht mehr
nur auf Niurnberg. Die Se-
minare konnen an 19 Orten
in ganz Deutschland und
auf der spanischen Mittel-
meerinsel Mallorca besucht
werden.

Die NAA bietet Ausbil-
dung und Weiterbildung in
den Bereichen Marketing,
Verkauf, Fithrung, Manage-
ment, Bank- und Finanzwe-
sen, Kommunikation sowie
Personlichkeit. Je nach Er-
fahrungsniveau richten sich
die Seminare in der ersten
Stufe an Nachwuchsfiih-
rungskréfte, High Potenti-
als, Mitarbeiter, Neueinstei-
ger, Absolventen, in der
zweiten Stufe an Fach- und Fithrungskraf-
te, Teamleiter, Abteilungsleiter und Stabs-
mitarbeiter sowie in der dritten Stufe an
Unternehmer, Vorstidnde, Geschéftsfiihrer,
obere Fiihrungskrifte und Bereichsleiter in
Konzernen. Seminarinhalte sind zum Bei-
spiel ,,Marketing Praxis“, ,Der Produkt-
manager I & II“ ,Die Gesetze des Ver-
triebs“, ,Konfliktmanagement“, ,Grup-
pendynamik®, ,Prozessmanagement“,
,Profitable Bankfilialen“, , Betriebswirt-
schaft“, ,Rhetorik“, ,,Stimm-, Sprech- und
Korpertraining“ oder ,,Personlichkeitstrai-
ning fiir authentische Uberzeugungskraft®.
Doch gerade ein Seminar wie ,,So verkaufen
Sie sich richtig gut“ mit Ingo Vogel ist fir
all diejenigen wichtig,

Lothar Diete
schiftsfiihrer der NAA.

tat: ,Wir horen unseren
Kunden genau zu und ver-
suchen, ihr Problem még-
lichst exakt zu verstehen.
Erst dann entwickeln wir
ein bestmogliches Angebot
fiir sie.“ Die Seminare der
NAA sollen niemandem
ubergestilpt werden. In
diese individuelle Ange-
botserstellung flieft auch
die Entscheidung tiber den
Seminarcharakter mit ein.
Die NAA offeriert neben
klassischen, offenen Semi-
naren, sehr viele Inhouse-
Veranstaltungen und inter-
nationale Trainings. Wenn
ein Kunde fiir seine Mitar-
beiter im Katalog der offe-
nen Seminare nicht das Passende findet,
,maBschneidert“ ihm die NAA ein indivi-
duell gestaltetes Ausbildungsprogramm als
Inhouse-Veranstaltung. ,,Es kann sein, dass
ein Kunde zu uns kommt und sagt, dass sein
Produktmanagement nicht lauft, dass die
Schnittstelle zwischen Marketing, Vertrieb
und Entwicklung nicht funktioniert. Dann
stellen wir fir ihn und seine Mitarbeiter die
entsprechenden Inhalte zusammen und ver-
mitteln diese“, so Diete.

Fir den weiteren Erfolg der NAA Nirn-
berger Akademie fiir Absatzwirtschaft hat
Diete sogenannte , strategische Allianzen“
geschlossen. So etwa mit Berlitz, um welt-
weit auf entsprechend geschulte Trainer zu-
rickgreifen zu kénnen,

ist der Ge-

die sich selbst, ihre eige-
nen Ideen, Leistungen
und Ziele besser verkau-
fen wollen. In diesem Se-
minar lernt man, wie
man auf andere positiv
und tberzeugend wirkt.
Damit erreicht man
mehr Sicherheit und Le-
bensfreude.  Krisensi-
tuationen, Streit, Ein-
wénde oder Provokatio-
nen lernt man souverdn
zu meistern. Dazu glie-
dert sich das Seminar in
sieben Schritte: persén-
liches Fundament, typi-
sche Erfolgsverhinderer
vermeiden, starke innere
Uberzeugungen aufbau-
en, Powersprache als Er-
folgsinstrument nutzen,
persénliche  Uberzeu-
gungskraft entwickeln,
mit Lust und Leiden-
schaft erfolgreich telefo-
nieren sowie sicher und
souverdn in der Krise.
All diese Inhalte und
die der anderen Semina-
re werden von ausgesprochenen Kennern
vermittelt. NAA-Chef Diete, frither bei der
,2Akademie fiir Fiuhrungskrifte“ in Bad
Harzburg tatig, ist iberzeugt, dass jeder Se-
minarteilnehmer mit der Erkenntnis ,,Das
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Jahrhunderts.

»Die Niirnberger Plakatsammlung“
ist eine gemeinsame Stiftung der Ge-
sellschaft fiir Konsumforschung und
der NAA. Die Sammlung umfasst
tiber 10 000 teils sehr wertvolle Wer-
beplakate vom Ende des 19 Jahrhun-
derts bis in die 70er Jahre des 20.
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oder etwa mit American
Express, um im Rahmen
des Bonunsprogramms
Membership Rewards
NAA-Seminarteilnah-
men als Pramien anzu-
bieten. Das steigert die
Bekanntheit der NAA.
Derzeit arbeitet Diete
an der Positionierung
der NAA innerhalb der
Region Nirnberg. Dazu
dient das Programm
,Die NAA - Partner fir
Franken“. So bietet der
allen potenziellen
B2B-Kunden aus dem
GroBraum Nirnberg 10
% Nachlass auf die
NAA-Seminare. Kern-
zielgruppen der NAA
sind Mittelstandler ab
50 Mitarbeitern, grofBle
Mittelstandler und
Konzerne. ,,Unsere Vi-
sion ist es, international
als Partner des Mittel-
standes zu wachsen,
erklart Diete. Deshalb
gibt es zum Beispiel
schon jetzt im NAA-Programm ein Seminar
zum Thema ,,Selling to China through Dis-
tributors“. Nihere Informationen im Inter-
net unter www.naa.de.

Ralph Schweinfurth
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1935 fand in Niirnberg das erste deut-
sche Marketingseminar fir Fihrungs-
kréfte statt — eine Woche lang mit tber
100 Teilnehmern aus der Markenindu-
strie.

Nattrlich sprach man damals noch
nicht von einem Marketingseminar. Es
war ein ,,Absatzwirtschaftlicher Kurs*
zu ,Zentralen Fragen der Absatzwirt-
schaft und -férderung der deutschen
Fertigwarenindustrie®, veranstaltet
vom Institut fiir Wirtschaftsbeobach-
tung (IfW) an der Niirnberger Handels-
hochschule, der Keimzelle fiir die Ent-
wicklung der damals neuen Absatzlehre
(heute Fakultat fiir Wirtschafts- und So-
zialwissenschaften, der Universitat Er-
langen-Nirnberg). Die wissenschaftli-
che Leitung lag bei Prof. Wilhelm Ver-
shofen, die Organisation bei keinem an-
deren als Dr. Ludwig Erhard, der auch
als Referent fungierte.

Solche Seminare fanden bis 1938
jahrlich mehrfach statt, ab 1936 unter
Mitwirkung der GfK Nirnberg. Unter
Leitung der Professoren Vershofen und
Georg Bergler leben die ,,Niirnberger
Seminare® nach dem Krieg ab 1955 wie-
der auf. Die Fiihrungskrafte der aufstre-
benden deutschen Wirtschaft verlangen
nach marktorientierter Fortbildung; der
gute Ruf der Seminare holt sie nach
Nirnberg.

Das sind die Wurzeln der Niurnberger
Akademie fiir Absatzwirtschaft (NAA).

Historie der NAA

Sie wird 1963 als gemeinntiitziger Verein
(NAA e. V. gegriindet, um den zuneh-
mend nachgefragten Niirnberger Kur-
sen eine eigensténdige Basis zu geben.
Griindungsvater sind neben den akade-
mischen Vertretern mafigebliche Repra-
sentanten der deutschen Markenindu-
strie wie z. B. Asbach, Nestlé, Henkel,
des Handels (z.B. Kaufhof) und des
Dienstleistungssektors (z. B. GfK, Ver-
lagsgruppe Handelsblatt). Gemeinniit-
zig ist die Zielsetzung des NAA e. V.
auch heute noch. Das professionelle Se-
minar- und Trainingsgeschift tber-
nimmt seit 1993 als Tochtergesellschaft
die NAA GmbH.

Vorstandsvorsitzender des NAA e. V.
und wissenschaftlicher Leiter ist Prof.
Dr. Frank Wimmer, Absolvent der
,2Nurnberger Schule“ und Inhaber des
Lehrstuhls fiir Betriebswirtschaftslehre.
insb. Absatzwirtschaft an der Universi-
tat Bamberg. Weitere Vorstandsmitglie-
der sind Prof. Dr. G. Bernkopf, A. Brehm
und P. Karg. Der NAA GmbH stehen
dartiber hinaus ein kompetenter Beirat
und ein Kuratorium zur Seite, in dem
Unternehmen wie Faber-Castell, GfK,
Verlagsgruppe Handelsblatt und Quelle
vertreten sind.

Die NAA ist auch fur das Deutsche
Franchise-Institut (DFI) verantwort-
lich, das der fiithrende Anbieter von Se-
minaren und Tagungen fir die Franchi-
sewirtschaft in Deutschland ist. BSZ




