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Literatur

mittex

So wirbt man systematisch — Durch die richtige Werbe-
konzeption zum Werbeerfolg — Helmut Fried — SKV-Ta-
schenbuch Nr. 41 — 114 Seiten, mit Tabellen und Skizzen,
Fr. 6.- - Verlag des Schweizerischen Kaufmännischen
Vereins, Zürich, 1974.

Unter der Vielzahl von Veröffentlichungen zum Thema
Werbung gibt es nur wenige, die sich speziell mit der
Werbekonzeption befassen, obschon es sich dabei um
eine zentrale Aufgabe handelt. Die Werbekonzeption be-
stimmt, was die Werbung erreichen soll, wen sie erreichen
soll, wie die Werbeaussagen zu formulieren und zu ge-
stalten sind, wo und wann geworben werden soll, wieviel
das kostet, wie der Werbeplan realisiert und seine Er-
füllung kontrolliert wird.

Bei der Erarbeitung einer Werbekonzeption hat man sich
mit den folgenden sieben Problemkreisen zu befassen:

— Bestimmung des Werbeziels
— Definition der werblichen Zielgruppen
— Formulierung der Werbebotschaft
— Werbeträgerauswahl und Werbeträgereinsatz
— Bestimmung des Werbebudgets
— Organisation der Werbeplanung
— Werbekontrolle.

Diese sieben Problemkreise werden in dem Taschenbuch
eingehend behandelt, und der Verfasser zeigt, wie man
durch die richtige Werbekonzeption zum erwünschten
Werbeerfolg gelangen kann.

Betriebsorganisation für jedermann - Aufgabengliederung
und Arbeitsabläufe rationell gestaltet — Heinz Zbinden —

SKV-Taschenbuch Nr. 40 — 128 Seiten mit vielen Illustra-
tionen, Fr. 6. Verlag des Schweizerischen Kaufmänni-
sehen Vereins, Zürich, 1974.

Klappt es in einem Betrieb und läuft die Arbeit rund, liegt
es an der Organisation. Ist das Gegenteil der Fall, liegt es
auch an der Organisation. Jedermann spricht von Organi-
sation, nicht wenige jedoch verwechseln sie mit Disposition
oder gar Improvisation. Obschon jede Unternehmung, soll
sie richtig funktionieren, ein Minimum an Organisation
benötigt, existiert dieses Fach in den meisten Ausbildungs-
lehrgängen nicht, und das fehlende Organisationswissen
lässt in vielen Betrieben die Improvisation wuchern.

Diese Wissenslücke zu schliessen, ist das Anliegen dieses
Taschenbuches. Der Band stellt eine kurzgefasste, gut
verständliche und praxisnah geschriebene Einführung in
die Unternehmungs- und Betriebsorganisation dar und
vermittelt das auf allen betrieblichen Rangstufen erfor-
derliche organisatorische Basiswissen. Unter Weglassung
entbehrlicher Theorien behandelt er Arbeitsteilung und
Aufgabengliederung, Stellenbildung und Instanzenaufbau,
Kommunikationswege und Arbeitsabläufe. Der Leser wird
mit den elementaren Begriffen der Betriebsorganisation
so vertraut gemacht, dass er sich bei seiner täglichen
Aufgabenerfüllung organisationsgerecht verhalten kann
und auch zu erkennen vermag, wo Organisationslücken
ihm die Arbeit unnötig erschweren.

Schwierigkeiten im Verkauf überwinden — Bessere Ver-
kaufsergebnisse durch richtiges Vorgehen - Harry H. Holz-
heu — SKV-Taschenbuch Nr. 45 - 128 Seiten, Fr. 6.- -
Verlag des Schweizerischen Kaufmännischen Vereins, Zü-
rieh, 1974.

Als der Verfasser das Manuskript zu diesem Taschenbuch
schrieb, ahnte er wohl kaum, wie rasch Titel und Inhalt
aktuell werden sollten. Der wirtschaftliche Umschwung in
den letzten Monaten stellt ganz unvermittelt manchen Ver-
käufer vor eine neue Situation und konfrontiert ihn mit
der Frage, wie er seine Schwierigkeiten im Verkauf über-
winden kann.

Wie bereits in seinem früheren Band wartet der Verfasser
auch diesmal nicht mit fertigen Rezepten auf. Aus seiner
eigenen Praxis als Verkaufsleiter und Verkaufstrainer weiss
er nur zu gut, dass selten eine einzige Ursache schuld
am mangelnden Verkaufserfolg ist. Meistens sind es meh-
rere Faktoren, die in immer wieder anderen Kombina-
tionen auftreten und denen man nicht mit «Patentrezepten»
beikommen kann.

Harry H. Holzheu geht davon aus, dass er Verkauf nicht
eigentlich schwieriger, sondern vor allem anders geworden
geworden ist. Wer als Verkäufer das nicht zu erkennen
und sich nicht anzupassen vermag, für den wird das Ver-
kaufen zwangsläufig schwieriger. Da der Verkäufer weder
seine Kunden noch die Marktlage ändern kann, gibt es
für ihr nur zwei Möglichkeiten: Resignieren und sich mit
geringeren Umsätzen zufrieden geben oder sich der
neuen Situation anpassen. Wie dieses Anpassen zu ge-
schehen hat, erläutert der Verfasser in den folgenden
Kapiteln:

— Erkenne dich selbst
— Besuche vereinbaren ist schwierig
— Der Kunde will nicht zuhören
— Wir sind zu teuer
— Der Kunde will Rabatt
— Geben Sie auch zu früh auf?
— Kunden-Reklamationen müssen ernst genommen wer-

den
— Der Aussendienst-Mitarbeiter benötigt die Unterstützung

der Firma.

Das Taschenbuch ist nicht nur ein ausgezeichneter Leit-
faden für Neulinge im Verkauf, sondern es gibt auch er-
fahrenen Verkäufern viele nützliche Anregungen, und zwar
vor allem deshalb, weil Holzheu immer wieder die kritische
Ueberprüfung der eigenen Verkaufstechnik und deren An-
passung an die Bedürfnisse der Kunden und Einkäufer
verlangt. Er zeigt, wie man die Ursachen der Schwierig-
keiten erkennen und wie man sie überwinden kann. Dabei
weicht er auch heissen Eisen wie Preisdiskussionen und
Rabattwünschen nicht aus, sondern erläutert, wie solche
Diskussionen analysiert werden müssen, um auf den wah-
ren Kern vorzustossen und dem Kunden den Weg zum
Entschluss und damit auch zum Kaufabschluss ebnen zu
können.
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