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Zehn Bucher, die Sie gelesen
haben mussen

Freie Preise — was nun? Wie soll
sich der Buchhindler, bislang
kein Crack in Sachen Marketing,
Pricing und Strategic Manage-
ment, im neuen Markt bewegen.
Logo: Dafiir gibts jede Menge
Biicher.

Aber welche sind die richtigen, um
sich auf die neuen Verhiltnisse einzu-
lesen? Rolf Dobelli, Mitbegrunder
des Dienstes getAbstract hat fir den
Schweizer Buchhandel exklusiv zehn
Titel ausgewihl, die in den Berei-
chen CRM, Strategische Planung
sowie Marketing und Verkauf Leader-
produkte sind. Die Abstracts, sonst
nur gegen Bezahlung zu haben, hat
Dobelli exklusiv fiir den Schweizer
Buchhandel freigeschaltet — bis zum
15. Juli. Sie kénnen die Zusammen-
fassungen unter folgender Adresse
lesen:  www.getabstract.com/buch
handel. Natirlich eignen sich die
hier priasentierten Biicher nicht alle
fir Detailhandelshetricbe ganz eige-
ner Prigung, wie dies der Buchhan-
del nun einmal ist — aber warum soll
er das Know-how zur Verbesserung
seiner Markdleistung nicht aus eben
jenen Produkten beziehen, mit de-
nen ersich taglich umgib? Im Wissen
aber darum, dass nicht eben viele Le-
sende unserer Fachzeitschrift eine
gut ausgebaute Warengruppe Wirt-
schaftsbicher pflegen, haben wirden
Spezialisten in eben dieser Angele-
genheitgebeten, ein Top-Ranking zu-
sammenzustellen.

Rating-System als Lektiirehilfe
Natlirlich mégen einzelne Titel fir
die Lesenden zu theorctisch anmu-
ten, aber noch immer stand die
Theoie am Beginn jeglichen Han-
delns, das in der Praxis erprobt wer-
den musste. Insofern sind diese Tipps
auch als Anleitung ziun Nachdenken
zu lesen — und das hat bekanntlich
noch nie grossere Schaden verur-

sacht. Auf der Website sind dic Ab-
stracts der unten gelisteten Biicher zu
finden. Wenn Sie auf die Covers klik-
ken, lassen sich die umfangreichen,
Uber funf Seiten sich erstreckenden
Abstracts als PDF-File 6ffnen. Diese
konnen Sie ausdrucken und in einer
ruhigen Minute lesen. Als Lektirehil-
fe dient Ihnen dabei das Rating-Sys-
temvon eins bis zehn Punkte, das der
Dienstleister fir seine Abonnenten
eingerichtet hat.

Spannende Lektire winscht fiir

einmal Carlo Bernasconi B

getAbstract

campressed knowfedge

Customer-Relationship-
Management
Reinhold Rapp, Customer Relation-
ship Management Das neue
Konzept zur Revolutionierung der
Kundenbeziehungen, Campus,
2000, 243 Seiten
getAbstract-Rating: 8

A EE
Willy Schneider, Martin Kornmeier,
Kundenzufriedenheit - Konzept,
Messung, Management, Haupt,
2006, 309 Seiten.
getAbstract-Rating: 5

Strategische Planung
Hermann Simon, Frank F. Bilstein,
Frank Luby, Der gewinnorientierte
Manager — Abschiced vom Mark(-
anteilsdenken, Campus, 2006,

222 Seiten.

getAbstract-Rating: 9

Andreas Romppel, Competitive
Intelligence - Konkurrenzanalyse

als Navigationssystem im Wett-
bewerb, Cornelsen, 2006, 255 Seiten
getAbstract-Rating: 9

Fritz Kréger, Andi €] Vizjak,

Max Ringlstetter, Wachsen in
Nischen - 9 Strategien in der
globalen Konsolidierung, Wiley-
VCH, 2006, 173 Seiten
getAbstract-Rating: 9

Fred Reichheld und FranzJosef
Seidensticker, Die ultimative Frage,
Hanser Verlag, 2006, 196 Seiten
getAbstract-Rating: 8

Marketing & Verkauf

Chris Anderson, The Long Tail - Der
lange Schwanz, Hanser Verlag, 2007,
287 Seiten

getAbstract-Rating: 9

Klaus Eck, Corporate Blogs, Orell
fassli, 2007, 191 Seiten
getAbstract-Rating: 8

Wolf Ehrhardt und Hubert Busch-
mann, Verkaufen mit Psychologie,
Wiley-VCH, 2007, 245 Seiten
getAbstract-Rating: 8
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Clotaire Rapaille, Der Kultur-Code,

Riemann Verlag, 2006, 285 Seiten
getAbstract-Rating: 8 &
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