Rudoll Koch
Immobilienwerbung
und Wettbewerbsrecht

Dicser Hatgeber will Immobi-
lienverinieben, Bautrigem und
Maoklern helfen, thre Anreigen
und Broschiren s0 20 pestallen,
dass sie mit dem Wetthewerbs-
recht konform gehen. Do wer-
den rechtliche Bestimmungen
und e akivelle Rechispre-
chung an Bespielen erliutert.

Cash.-Fazit: Nutzlicher Leitfa-
den fir alle professicnell im Im-
molelienvertrich Thtige. 4.4

u Grabener Verlag,
130 Selten; 19,80 Euro,
ISBN 3-925573-224

Gary Small

Gegen das grofie
\r'ergasaan

Kompakt und leicht venatind-
lich liefent der Autor ein Anti-
Aging-Programm fuir die grau-
en Zellen. Die Erfolsizkioren
fiir das Plus an Gedachtnisheis-
tung: Ein regelmilliges menta-
Jes Fitness-Truining, the nchtige
Ermihrung und eine Umstel-
lunp der Lebensweise,
Cash.-Fazit: Lesenswerter Ein-
blick in dic Funktionsweise des
Giehirns, Tests und Ubungen
kommen beader etwas 2u kure. dr

= mvg Verlag,
272 Selten: 20,50 Euro,
ISBN 3-636-06109-7

Hagen Prihs =
Steuern sparen...
fir Kapitalanleger

Das Buch'gibt cine kurze und
verstindliche Darstellung des-
s, was wie bestepert wird, Mit
Hilfe der alphabeimchen Auflis-

tung von Stevertipps findet gich -

der Leser in der komplexen
Matene schnell zurechl. Dhe
Anfagen zur EM-Erklirung
stammen sllerdings aus 2003,

Cash.-Fazit: Hillrexch fiir alle
diejenigen, die ihre Steverer-
kidrung sefbst anfertigen. | 50

= VSRW-Verlag,
221 Seiten; 24,80 Euro,
ISBN 3-923763-90-5

Christoph Eibl
Gold

Der Aulor, im instilutionellen
Edélmetallpeschift titie, erldu-
tert die reiche Produkovielfah
rupd yum die Goldanlags, be-
schireibst die wachtiien 20 geo-
graphischen Mirkte und geht
auf die derzeit bedeutendsten
Handelsstrategion <in.

Cash.-Fazit: Ein umlasender
Uberhlick @iber den globalen
Goldmackt, verstindhich und
‘schr informativ. Lesenswert, of

® FinanzBuch Verlag,
TS 190 Seiten; 29,90 Euro;
ISEN 3-898T79-115-7

158

Reinfried Pohl

»Ich habe Finanzgeschichte geschrieben*

Falscher Titel, falsches Foto.
Reinfried Pohl, der profilier-
teste deutsche Finunedienst-
leister, hat sicherlich weniger
Finanz- als vielmehr Ver-
trichsgeschichte geschrieben,

Das Titelforo hiitte deshalb
durchaus das einer strahlen-
den Nummer Eins sein sol-
len, nicht das mit dem ernsten
Staatsmann-Blick. Pohl lie-
lert aul die von Hugo Miiller-
Voge gestellten sensiblen,
allerdings nicht investigati-
ven Frugen guten Einblick in
seimne Vita - eine bemerkens-
werle Dokumentation darii-
ber. was Zielstrebigkeit, Wer-
tebeachtung und harte Ar-
beit ausmachen und bewir-
ken kinnen. Pohl st weder
Guru noch Anfuhrer. Er ist
Macher. Die Pohl-Messages
im Buch stehen nicht fett
oder kursiv, sondern zum Teil
subtil in Nebensiitsen., Scelbsi-
kritik kommt nicht auf. Inso-

fern ist die Pohl-Karawane
lingst seit Dekaden .stur
unterwegs, Ktk ist lunge
verhall. Pohl lehnt sich nicht
wohlwollend (er st 771) mut
stautstragenden Siitzen zu-
riick, sondern attackiert die
Wetthewerber, Er macht klar,
dass sein Erfolg aufl konse-
quenter Umsetzung der eige-
nen Pline, konservativen
Grundpositionen und Weg-
lassens  jeglichen  Schicki-
Mickis basiert,

Cash.-Fazit: Pohl liftet keine
Geheimnisse, liefert aber ein
Kompendium, wies geht,
sich 2zu cinem der bedeu-
tendsten Unternehmer der
Nachkriegszeit hochzuarbei-
ten. Eine wichtige Lekuitre. df
a8 Hoffmann und Campe,

224 Selten; 17,95 Euro,
ISBN 3-455-09505-4

Richard Haimann
Alt!

Anhand vieler Beispiele aus
der Praxis beschreibt Ri-
chard Haimann die Auswir-
kungen weltweit sinkender
Gebartenraten auf diec Wirt-
schaft und die Unterneh-
men. Das Ziel des Wirt-
schaftsjournalisten ist es, Un-
ternchmen . demographie-
fester™ zu machen. Sie sollen
die Risiken kennen, aber
auch die Chancen nutzen,
die “der demographische
Wandel offenbart. Denn
noch richten sich Werbe-

Karl-Werner Schmitz

Haptisches

Verkaufen
An seinen Erfolg muss sich

der Verkiiuler herantasten -

und Marketingstrategien fast
ausschliclich an die junge
Generation. Laut Haimann

das ist der Rat des Autors,
der anhand vieler Beispicle
erklirt, was unter hdpu-
schem Verkaufen zu verste-
hen ist. Hintergrund ist, duass
die Akquisition von Neu-
kunden mit der steigenden
Informationsflut schwieriger
wird, Im Verkauwfsgespriich
sollte der Kunde daher stets
gezwungen sein, Dinge an-
zufassen, um sich spliter
noch daran zu erinnern.

Zu den weitgehend abstrak-
ten Finanedienstleistungs-
produkien kénnte dem Kun-
den zum Beispiel Anschau-
ungsmaterial an die Hand
gegeben werden, Die Mate-
rien greifbarer machen und
s das Kundenverstiindnis

haben Unternchmen kaum
cine Ahnung, woram ¢s rei-
fen Menschen geht. Dabei ist
es doch ganz einfach: JWer
filr die Jugend konstruiert,
schliefht das Alter aus, Wer
fir das Alter konstruiert,
schlicBt die Jugend ein™,

Cashe-Fazit: Auch die -
nanzbranche kann von die-
sem Buch profiticren. In
puncto  Vertriebsschulung
fiir die Zielgruppe 30 plus
herrscht noch Nachholbe-
darf. nk

® Redline Wirtschaft,
216 Seiten; 17.90 Euro,
ISEN 3-636-01164-2

fordern. mache haptisches
Verkaufen unter anderem
aus, Schmitz bezicht sich
aber nicht nur auf die Ge-
staltung  des  Verkaulsge-
sprichs, sondern gibt mit
Hilfe einiger Abbildungen
zusitelich Tipps (lir die Ge-
staltung von Biroriumen
und Visitenkarten, Kurzzu-
sammenfassungen der wich-
tigsten Fukten werden op-
tisch hervorgehoben.
Cash.-Fazit: Das Buch liefert
eine Menge konkreter Vor-
schiige zur Verwirklichung
der Grundsitze haptischen
Verkaufens. sp
m Redline Wirtschatft,

216 Seiten; 24,90 Euro,
ISEN 3-475-25580-5
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