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WA EDITORIAL |

Liebe Networker,

ein ereignisreiches XING-Jahr neigt sich
dem Ende. Erfolgreiche Veranstaltungen,
spannende Kontakte - genau so sollte es
sein. Wir hoffen, auch lhnen hat XING in
2011 Erfolge beschert und Freude berei-
tet. Wir konzipieren in jedem Fall schon
wieder fleiBig an neuen Events und Ideen
fur das kommende Jahr.

lhnen und lhren Familien wiinschen wir
eine besinnliche Weihnachtszeit und die
Muse ein wenig zur Ruhe zu kommen.
Starten Sie gliicklich ins neue Jahr - viel-
leicht sehen wir uns dann wieder - bei der
ein oder anderen Gelegenheit.

Herzlichst
Nicold Martin & Christiane Rehn
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XING WEIHNACHTS-VERLOSUNG |

Das grof3e XING network
Weihnachtsgewinnspiel

Weihnachten steht nun bald vor der Tur
und unser Weihnachtsgewinnspiel ist nun
beendet! Vom 27. Oktober bis 04. Dezem-
ber hatten wir gefragt:

Frage 1)

Nennen Sie uns |hre Lieblingslocation in
und rund um Gottingen (Restaurant, Bar,
Kneipe, Disko)

Frage 2)
Lieblings-Kultureinrichtung in und rund
um Gottingen

Frage 3)
Verraten Sie uns welches Méarchen der
Briider Grimm Sie am liebsten mégen und
warum.

KASSELy: o facebook

Uber Ihre Antworten haben wir uns sehr
gefreut. Aber zu gewinnen gab es natur-
lich auch etwas:

1. Preis: 6 Premiummonate haben gewon-
nen Sabine Winkels-Herding (XING Kassel)
und Dominik Kopp (XING Géttingen).

2. Preis: 2 Premiummonate haben gewon-
nen Markus Metzler (XING Kassel) und Ar-
min Koch (XING Goéttingen).

3. Preis: Gutschein fir ein XING Event der
jeweiligen Gruppe im Wert von 5,- Euro
haben gewonnen Edgar Donath (XING
Kassel) und Regina Weihrauch (XING Go6t-
tingen).

Gattingen
7 & nen

@ facebook
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15. XING KASSEL NETWORK LOUNGE |
“Social Media - verant-
wortungsbewusst den
richtigen Eindruck machen”

Gerd Altmann/Shapes:AllSilhouettes:co m-/. pixelio:de

In Kassel starten wir am 24. Januar im
pentahotel ins neue Jahr. Sie sehen,
welcher Facebook-,Freund” um die Ecke
seinen Doner ,geliked” hat, wo die Be-
kannte am Wochenende war und die (un-)
passenden gefiihlten tausend Kommen-
tare dazu. Die reale und digitale Welt ver-
schmelzen zusehends.

Was passiert da genau? Wo geht es hin?
Und wie verhélt man sich eigentlich rich-
tig in dieser digitalen Welt? Warum hat lhr
Verhalten im Netz heute Einfluss auf Ihre
ganz personliche Zukunft?

Mehr Informationen zur

Veranstaltung und zum Vortrag >>>>

8. XING GOTTINGEN NETWORK LOUNGE |
,Der Mann ist voll da”

Dietmar Meinert / pixelio.de

Am 31. Januar erwartet Sie im planea, ei-
ner der schonsten Locations Gottingens
unsere erste Network-Lounge im neuen
Jahr. Erleben Sie einen spannenden Vortrag
Uber authentische Mdnner und was sie alles
sein sollen. Frauen sind herzlich willkommen.
Die Medien verkiinden es und die Manner
spuren es: Der Mann von heute steckt in der
Krise. Eine Erkenntnis dabei: die tradierten
Rollenbilder der Vatergeneration funktio-
nieren in der heutigen Gesellschaft nicht
mehr richtig. Irgendwas muss sich veran-
dern. Aber was? Die Macker haben ausge-
dient und Weicheier stehen ganz unten auf
der Begehrtheitsskala, denn echte Kerle sol-
len Manner doch sein. Wo geht die Reise hin
fur die Manner?

Mehr Informationen zur

Veranstaltung und zum Vortrag >>>>

PROMOTION NORDHESSEN |

Grol3e Preisverleihung
bei promotion Nordhessen

Am 16.12.2011 findet die Abschlusspra-
mierung der 12. Wettbewerbsrunde des
bundesweiten Businessplanwettbewerbs
promotion Nordhessen im Stdndehaus
des Landeswohlfahrtsverband Hessen,
Stéandeplatz 6 - 10 in 34117 Kassel ab 18:30
Uhr statt.

Der Eintritt fir XING-network Gruppen-
mitglieder ist frei - bitte melden Sie sich
hier an: Mehr Informationen zur
Veranstaltung und Anmeldung >>>>

Zahlreiche interessante Beitrdge unter an-
derem von Holger Schach dem Geschéfts-
fuhrer des Regionalmanagement Nord-
hessen GmbH und Staatsminister Dieter
Poch (HMWVL) erwarten Sie.

Im Anschluss konnen Sie auf der Networ-
king Party mit den Gewinnern anstof3en.

promotion

Nordhessen

DJ Basti Rohrmann sorgt fiir den musikali-
schen Rahmen. Eine Ausstellung der
Wettbewerbsbeitrdge 2011 zeigt einen
Uberblick der unterschiedlichsten Kon-
zepte der Teilnehmer.

141 Wettbewerbsteilnehmer reichten 43
Geschaftskonzepte ein aus denen dann in
der zweiten Stufe konkrete Businesspldne
wurden - davon 43% aus der Kultur- und
Kreativwirtschaft bei einer Frauenquote
von 45%)

In diesem Jahr wurden 83 Gutachten er-
stellt und 90 Coaches und Gutachter stan-
den den Unternehmensgriindern bei den
25 Coaching-, Weiterbildungs und Netz-
werkveranstaltungen zur Seite. 40.000
Euro Preisgelder sowie 10.000 Euro als
Sonderpreis werden insgesamt die Preis-
trager vergeben.
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FURSORGEPFLICHT FUR MITARBEITER |

Mobbing am Arbeitsplatz

Bildquelle: aboutpixel.de / AuBer Betrieb © Alexan

Mobbing, Bossing, Burn out! Alles Begriffe, die jedem von uns schon mal begegnet sind.

Hdufig trauen sich Betroffene erst dann dartiber zu sprechen, wenn in den Medien die Betroffenheit

einer bekannte Personlichkeit dargestellt wird oder der eigene Leidensdruck zu gro8 wird.

Im Gegensatz dazu gibt es Menschen, die
standig mit diese Begriffen ,um sich wer-
fen” und meinen Opfer zu sein. Gerade fir
tatsachlich Betroffene, ist es aber sehr
schwierig, festzustellen, dass nicht sie es
sind, die standig Fehler machen oder ihre

Arbeitsleistung angeblich nicht schaffen.

Man kann Mobbing als standige Schikane
bezeichnen, die erreichen soll, jemanden
von seinem Arbeitsplatz zu verdrangen. Im
Kern geht es um den Angriff auf die psychi-
sche Stabilitat und die soziale Geltung der

Zielperson. Mobbing ist die systematische
psychosoziale Misshandlung von Perso-
nen. Es ist gekennzeichnet durch fortge-
setzte, prozesshafte Wiederholung von
Angriffen verschiedenster Art. Wichtig zur
Feststellung eines Mobbingsachverhaltes
ist die Tater-Opfer-Konstellation.

Grunde fur das Auftreten von Mobbing
gibt es viele: z.B. der steigende Anpas-
sungs- und Konkurrenzdruck am Arbeits-
platz; die Zunahme der Stress- und Aggres-
sionsbereitschaft; Fihrungsméangel von
Arbeitgebern bzw. Vorgesetzten; Miss-
gunst unter den Kollegen oder die Tatsa-
che, dass der Arbeitgeber einem Arbeit-
nehmer nicht kindigen kann, ihn aber
trotzdem loswerden will. Meist handelt es
sich um ein Zusammenspiel von gesell-
schaftlichen, arbeitsplatzbezogenen und
individuellen Faktoren.

Wichtig ist in diesen Situationen, dass man
erkennt, Betroffener zu sein. Dem Arbeit-
geber obliegt eine Fiirsorgepflicht, die ein-
gefordert werden muss. Rechtliche Unter-

stlitzung ist nicht nur in Einzelsituationen,
wie bei Abmahnungen, Versetzungen und
Kindigungen moglich und notwendig. Sie
haben das Recht zu jedem sogenannten
,Personalgespréch” eine Person lhres Ver-
trauens mitzunehmen. Oftmals hélt dies
den Mobber bereits vor weiteren Ubergrif-
fen in diesen Situationen ab.

Tipps und Tricks, wie man sich in brenzli-
gen Situationen verhalten kann, sind au-
Berdem sehr nutzlich und helfen, einen
Schutzpanzer aufzubauen. Am Arbeits-
platz verbringt man den groten Teil sei-
ner Lebenszeit. Deshalb sollte dieser so
gestaltet sein, dass man dort nicht erkrankt
- egal aus welchem Grund. Hilfe von erfah-
renen Medizinern und Juristen ist unerldss-
lich.

Die Autorin:

k  Sandra Maurer
Rechtsanwiltin - Anwaltskanzlei Maurer
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NUTZEN SIE DAS INTERNET |

Kundenpflege & Marketing online

-
‘ aboutpixel.de / Office’© Angje Lingnau

Selbststandige oder Kleinunternehmer suchen oft Tipps um ihre Produkte und Dienstleis-
tungen bekannter zu machen. Speziell im B2B-Bereich gibt es einiges, das man auch mit
schmalem Geldbeutel tun kann, um sich und sein Angebot zu bewerben.

prasentiert von www.nicoma.de

B L L A A A

Fangen wir mit einem der mittlerweile aus
dem Business-Alltag nicht mehr wegzu-
denkendem Tool an: Erstellen Sie bei XING
ein Profil. Vor allem im B2B-Bereich ist XING
als Marketing-Instrument ungeheuer wich-
tig. Bauen Sie relevante Kontakte auf und
pflegen Sie diese. Besuchen Sie gezielt
Business-Events und bedenken Sie, das die
Aktivitat in XING-Gruppen fur lhr Business
nitzlich ist. Schon immer fanden Geschéf-
te vor allem Uber Beziehungen, Vertrauen
und funktionierende Netzwerke statt. Ne-
ben XING kann das beispielsweise auch die
Aktivitat in Vereinen sein. Machen Sie es
sich zur Regel, mindestens zweimal im Mo-
nat Events und Netzwerkveranstaltungen
zu besuchen

»Mund-zu-Mund“-Marketing war noch nie
so einfach wie heute. Uber Twitter, Blogs
oder XING kdnnen Sie Uber eine Synchroni-
sierung mit einem Schlag viele Menschen

Vi

AGENTUR FUR
WERBUNG

Nnicom

erreichen. Schreiben Sie kompetente Blog-
Beitrdge die mdglichst viel Ihrer Kompe-
tenz zeigen. Synchronisieren Sie den Blog
mit Twitter und XING und erreichen Sie so
unterschiedliche Zielgruppen mit nur ei-
ner Aktion. Mit Hilfe eines Newsletter in
Kombination mit einem Blog kdnnen Sie
ebenfall monatlich interessante Neuigkei-
ten und Angebote weitergeben.

Hegen und pflegen Sie geschaftliche
Freundschaften, kimmern Sie sich um lhre
Kunden. Geburtstagsgratulationen, Weih-
nachtskarten und bei Gelegenheit ein An-
ruf - das alles sind Kundenbindungsinstru-
mente, die wenig kosten aber viel bringen
besonder in unseren modernen, schnellle-
bigen Zeiten. Auch hier kann XING wieder
eine Hilfe sein, denn Ulber Geburtstage
oder Neuerungen ihrer Kontakte infor-
miert sie das Business-Netzwerk zuverlds-
sig und aktuell.


http://www.nicoma.de
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JAN SENTURK - WEIBLICHE KOPERSPRACHE LESEN |
Weibliche Kérpersprache — Keine genitalen Kompetenzen

,Das ist wieder mal typisch Frau!” Nicht nur
selbstbewusste Frauen mdgen es nicht, wenn
dieser Ausspruch in klischeehaften Zusam-
menhdngen immer wieder aus der verstaub-
ten Schublade geholt wird. Im Hinblick auf die
Korpersprache ist eine oft gestellte Frage des-

Rolfvan Melis / pixelio.de

halb: Miissen bestimmte Gesten bei Frauen
anders gedeutet werden als bei Mdnnern? Die
Antwort darauf lautet: Seltener, als gemein-
hin angenommen. Der entscheidende Unter-
schied liegt weniger in der Bedeutung der Ges-
ten, als vielmehr in ihrer Anwendung.

Eine nicht unbetrachtliche Anzahl korper-
sprachlicher Signalen lassen sich eher bei
Mannern, denn bei Frauen beobachten.
Kommen diese doch mal bei einer Frau vor,
ist das Urteil Uber eine solch “burschikose
Matrone’ oft nicht fern. Positionen, die bei
einem Mann selbstverstandlich - wenn-
gleich langst nicht immer angebracht -
sind, wiirde man als Frau schlichtweg nicht
einnehmen, beispielsweise jene, bei de-
nen der Genitalbereich offen prasentiert
wird.

Weibliche Gesten - offen und weich
Frauen haben einen sozialeren Charakter.
Sie sind eher bereit, anderen Menschen
Spielraume zu lassen. In der Kérpersprache
driickt sich dies durch weichere Bewegun-
gen und eine entsprechende Gestik aus.
Die geringere Inanspruchnahme des Rau-
mes gehort dazu, ebenso wie viele kleine
Gesten, die mehr Offenheit beinhalten als
bei Ménnern. Damit zeigen sie ihre Aufge-

schlossenheit und ihre Bereitschaft,
Andere(s) neben sich und ihren eigenen
Ansichten zu akzeptieren. In Kommunika-
tions- und Korpersprachetrainings ldsst
sich immer wieder feststellen, um wie viel
mehr Frauen bereit sind, ihren eigenen
Standpunkt zu verlassen und sich anderen
Sichtweisen zu o6ffnen. Das heif3t nicht,
dass sie unkritisch und fraglos fremde Mei-
nungen bernehmen. Doch es beinhaltet
eine Bereitschaft zur Selbstkritik, die in die-
sem Umfang bei Mannern seltener zu fin-
denist.

Referieren Frauen vor einer Gruppe, setzen
sie mehr als Ma@nner die nach oben geoff-
neten Hande ein. Selbst wenn sie dies auf
eine Weise tun, die zeigt, dass sie nervos
sind, (indem sie z. B. mit den Handen rin-
gen’), bleibt es dennoch ein grundsatzlich
positiveres Signal als beispielsweise die ge-
ballte Faust. Diese ist nicht nur verschlosse-
ner, sondern auch aggressiver. Manner nei-
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gen starker dazu als Frauen.
Sitzen zwei Frauen im Ge-
sprach beieinander, kann
man oft beobachten, dass
sie ihre Hande mit nach
oben gedffneten
Handflachen inein-

ander legen. Von

dort aus kdnnen

sie das Gesag- f\’
te kommen-

tieren und

unterma-

len, was ein

weiteres Zei-

chen ist, mit

dem man auf sein
Gegeniber eingeht. Zu-
dem signalisieren nach
oben gedffnete Hande
Aufgeschlossenheit.

s

Die Augen
Im Allgemeinen wirkt ein of-
fener, direkter Blick in die Au-
gen sympathisch und ent-

schieden und ist zudem ein Ausdruck von
Wertschatzung, Respekt und Hoflichkeit.
Naturlich kommt es auch hier auf den
Kontext, die beteiligten Personen und
Details an, die das Gesamtbild ergeben.
Der Augenkontakt beim Gesprach unter
Geschéftspartnern ist etwas anderes als
die Kontaktaufnahme durch Blicke zwi-
schen Mann und Frau in einer Bar.

In letzterer Situation neigen Mdnner
leider oft zum Glotzen, nach dem
Motto: ,Viel hilft viel!” Unabhangig
von der Entfernung jedoch dringt ein
starrender, glotzender Blick in die In-
timdistanz eines Menschen ein.

Dies kann bei einer Frau bis zum koér-
perlichen Unwohlsein fiihren. Mit der
Auslegung des eigenen Distanzver-
haltens sind Manner ohnehin weitaus
groB3zlgiger, wenn es um ihr eigenes
Interesse geht.

Weitere korpersprachliche Signale, in

denen sich die Geschlechter unter-

scheiden, sind:

Ellbogen bleiben nah am Korper
Frauen nehmen weniger Raum ein, wenn sie
sich kérpersprachlich ausdriicken. Obwohl
uns unsere Arme die Mdglichkeit geben, uns
rund um unseren Korper auszubreiten, hal-
ten Frauen ihren Ellbogen deutlich naher
am Korper.

Dies gilt beim Einsatz der Hande und Arme,
zum Beispiel bei der gestischen Unterma-
lung eines Gespraches und auch beim
HandgruB3, es sei denn, die Frau mochte sich
die Person, die sie begruft, ein wenig vom
Leibe halten. Mdnner agieren haufiger aus
dem Schultergelenk, strecken also den Arm
weiter vom Korper weg.

Verschrankte Arme
Eine der am haufigsten falsch interpretier-
ten Gesten, die verschrankten Arme, ist ei-
nes der Signale, das sowohl von Frauen wie
auch von Mannern genutzt wird. Hier aller-
dings ldsst sich die Bedeutung durchaus un-
terscheiden. Mal abgesehen von den Situa-
tionen, in denen diese Position eingenom-
men wird, weil man nichts zu tun hat, die

Arme also sozusagen ungenutzt ‘ablegt’,
setzen Manner sie in anderen Zusammen-
hangen wesentlich haufiger zur Abgren-
zung von Personen, Situationen oder An-
sichten ein. Damit schaffen sie eine Barriere
zwischen sich und dem, was sie ablehnen.
Frauen nutzen sie weit haufiger als Schutzsi-
gnal und deuten auf diese Weise eine
Selbstumarmung an. Dies kann beispiels-
weise auch der Schutz vor der Kélte sein: Es
ist die klassische ,Frauen frieren Geste”, mit
der sie sich ein weiteres Mal klar von Man-
nern unterscheiden, die man auf diese Wei-
se kaum der Kalte trotzen sieht. Stattdessen
stecken sie beide Hande in die Hosenta-
schen, legen die Arme eng an den Korper
und ziehen die Schultern nach oben.

Der ,halbe Verschranker”

Mit dem ,halben Verschranker” variiert die
Frau die Geste der verschrankten Arme. Da-
bei liegt ein Arm fest am Korper an, an die-
sen greift sie mit dem anderen Uber ihre
Brust hinweg. Auf der Suche nach Sicherheit
und Geborgenheit hélt sie sich an sich selbst
fest.
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Arme und Hénde beim Spaziergang
Achten Sie mal darauf: Wenn Mann und
Frau spazieren gehen, gibt es verschiede-
ne klassische Varianten, wie sie sich mitei-
nander ,verbinden”: Entweder, sie gehen
Hand in Hand oder mit ineinander einge-
hakten Armen. In beiden Féllen ordnet
sich Ublicherweise die Frau unter:

Beim Handchen halten ist es fast immer
die Hand des Mannes, die vorn liegt. Aus-
nahmen gibt es in den Partnerschaften, in
denen die Frau den dominanteren Part in
der Beziehung innehat. Ebenso kdnnen hi-
erarchische Positionen Einfluss nehmen:
Als Prinzessin Victoria von Schweden mit
ihrem Mann Daniel im Mai 2011 Mlnchen
besuchte, sah man die beiden oft Hand in
Hand durch die Menge gehen. Auf den
Aufnahmen ist deutlich erkennbar, dass es
ihre Hand ist, die dabei meist vorn liegt.
Bedenkt man, dass Victoria aus adeligem,
ihr Mann Daniel jedoch aus birgerlichem
Hause stammt, findet dieser Status — unab-
hangig von einer eventuell auch personli-
chen Dominanz - in diesem kdrpersprach-

lichen Signal Ausdruck. Das Einhaken ist
nur auf den ersten Blick ausgeglichen:
Denn wahrend der Mann seinen Arm ein-
fach seitlich abwinkelt und seiner Partne-
rin anbietet, schllipft diese sozusagen von
hinten mit ihrem Arm in seine Armbeuge
und Ubergibt - wieder einmal - ihm die
Fihrung.

Beinschere

Die Beinschere wirkt unsicher und will Dis-
tanz schaffen zum Umfeld, in dem man
vermutlich niemanden kennt und sich un-
wohl fihlt. An Bushaltestellen begegnet
uns diese Haltung haufig, ebenso auf Par-
tys und anderen Anldssen, bei denen wir
uns fremd fiihlen.

Zu beobachten ist sie jedoch haufiger bei
Mé&dchen und jungen Frauen. In Kombina-
tion mit groBen Augen und einem Hilfe
suchenden Blick weckt diese Position den
Beschutzerinstinkt, kommt ein scheinbar
naiv in den Mund gesteckter Finger hinzu,
ergibt sich eine Geste, die mit der klassi-
schen Lolita assoziiert ist.

Ebenso wie Frauen verfligen auch Manner
Uber einen geschlechtsspezifischen Ges-
tenfundus. Dem allerdings wirde eine
Frau sich vermutlich eher nicht anschlie-
Ben wollen. Nur allzu hdufig namlich liegt
dieser in der Betonung ausschlieBlich ,ge-
nitaler Kompetenzen”, zum Beispiel beim
,Sofaflazer”, bei der ,Duellposition” oder
bei der klassischen ,Anmachgeste”, bei
der die dominanten Daumen in den Ho-
senbund gesteckt werden und beide Han-
de auf diese Weise den Genitalbereich ein-
rahmen.

Auch, wenn naturlich nicht jede typisch
maéannliche Geste Ausdruck mangelnden
Intellektes ist; der Ausspruch ,typisch
Frau” gewinnt vor dem Hintergrund
manch ménnlicher Selbstdarstellung an
Sympathie eindeutig hinzu.

Der Autor:

¢ Jan Sentirk
Experte fur Kérpersprache

www.jansentuerk.de
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[IPP 1|
Fang die Fische!

Uber Verkaufer,

Fang di
Fischer und Erfolg g gle

Fische!

Jan van Sale steht vertretend fiir
viele Vertriebsmitarbeiter — er ist
frustriert. Der Job ist kraftezeh-
rend, der Verkaufserfolg stellt sich

nicht ein. Motivationstrainings
und Verkaufseminare bringen
bestenfalls kurzfristigen Erfolg.
Mehr nicht ...

Preis: 17,90 Euro

Seiten: 153 Seiten

Verlag: Buisness Village
ISBN-13: 978-3-8698-0016-5
Autor: Wolfgang Wienen

Am liebsten wiirde er alles hin-

schmeiflen und den Job im Vertrieb aufgeben. Als er sei-
nem Chef von den Problemen erzdhlt, macht ihm dieser
einen ungewohnlichen Vorschlag: Fischen gehen! An-
fangs skeptisch, lasst sich Jan van Sale auf das Experi-
ment mit seinem Chef ein und entdeckt auf hoher See
die Parallelen zum Vertrieb: Flei8, Hartndckigkeit und
Systematik.

Der Verkaufprofi Wolfgang Wienen illustriert in seinem
bemerkenswerten Buch was erfolgreiche Verkaufer aus-
macht. Eine spannende Geschichte, die den Aufstieg des
Jan van Sale zum Spitzenverkaufer zeigt und dabei jede
Menge empfehlenswerter Tipps gibt.
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TIPP 2 |

Facebook - Marke-
ting unter Freunden
Der erste Satz: Das Internet hat

die Kommunikation und den Fluss
von Informationen revolutioniert.

Social Media stehen im Begriff,

Preis: 29,80 Euro

Seiten: 248 Seiten
Verlag: Buisness Village
ISBN-13: 9783869800530
Autoren: Felix Holzapfel,
Klaus Holzapfel

das Marketing zu revolutionie-
ren. Mitwirkung und Partizipa-
tion sind die Schlisselworter.
Kunden-Kommunikation findet
auf Augenhohe statt. Konsu-
menten werden zu aktiven
Mitgestaltern von Marketing, Produkten und sogar Marken.
Felix und Klaus Holzapfel, Experten fiir alternative Marke-
tingstrategien, illustrieren, was die User in sozialen Netz-
werken machen und wie man sie aktiv in die eigene Mar-
ketingstrategie integriert. Denn nur wer Facebook ver-
standen hat, kann sich positionieren und Kampagnen
entwerfen, die nicht nerven, sondern als gern gesehener
,Freund” von sich reden machen. Dieses Buch fiihrt Sie
durch die Welt des Social Networks Facebook. Es zeigt,
wie Sie Facebook in Ihr Marketing integrieren und welche

Werbe- und Kommunikationsmdglichkeiten es bietet.
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TIPP 3|
Social
Media Sales

Statt sinnloser Zeitverschwendung
profitieren Sie jetzt von XING & Co.

Haben Sie eine Stunde Zeit,

um lhre Zukunft zu sichern? Preis: 9,95 Euro

Seiten: 84 Seiten

Verlag: Books on demand
ISBN-13: 978-3842382442
Autor: Stephan Heinrich

Wenn Ja: Lesen Sie dieses
Buch.

Es bringt auf den Punkt, was
man als Profi im deutsch-
sprachigen Raum wissen muss.

Und es hift lhnen, es in Ihre Alltags-Praxis umzusetzen.
Sie beherrschen das Werkzeug Telefon? Sicher tun Sie
das, denn wenn es nicht so ware, konnten Sie als Verkau-
fer wohl kaum bestehen. In naher Zukunft gilt dies auch
fur social media. Wer es nicht beherrscht ist draussen.

Social Media im Business ist serids, wenn Sie serios sind.
Und es begleitet Sie ohnehin. Es verkauft Sie, wenn Sie es
beherrschen. Oder es schadet lhnen, wenn Sie es nicht

verstehen. Nutzen Sie es fiir sich. Nutzen Sie es wirksam!
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http://www.amazon.de/gp/product/386980016X/ref=as_li_ss_tl?ie=UTF8&tag=xikane-21&linkCode=as2&camp=1638&creative=19454&creativeASIN=386980016X
http://www.amazon.de/gp/product/3869800534/ref=as_li_ss_tl?ie=UTF8&tag=xikane-21&linkCode=as2&camp=1638&creative=19454&creativeASIN=3869800534
http://www.amazon.de/gp/product/3842382448/ref=as_li_ss_tl?ie=UTF8&tag=xikane-21&linkCode=as2&camp=1638&creative=19454&creativeASIN=3842382448
http://www.nicoma.de

V7
XING™ | c&

L Al

STEPHAN MOERS - DATENSCHUTZEXPERTE RAT |
Datenschutz — was Chefs wissen miissen

Heute: Datenschutz - was ist das eigentlich? Fiir Unternehmer klingt Datenschutz zundchst wie eine
unliebsame Business-Bremse. Bei lhrem Auto hilft die Bremse allerdings, schneller fahren zu kénnen.

Je gr6B8er oder schneller das Auto, desto gréSer die Bremse. Das gilt genauso im Datenschutz -

je mehr oder sensibler die Daten, desto mehr intensiver muss die Absicherung gestaltet werden.

Aufwand und Malinahmen muissen im an-
gemessenen Verhdltnis zum angestrebten
Schutzzweck stehen. Doch der Reihe nach.

Zuldssigkeit der Datenverarbeitung
Was ist ,Datenschutz”? Es handelt sich um
ein Grundrecht, was mit dem sog. Volks-
zdhlungsurteil des Bundesverfassungsge-
richtes geschaffen wurde. Grundsatzlich

beinhaltet dieses Recht, dass jeder Mensch
selbst bestimmen kann, welche Daten von
ihm wozu verwendet werden. Was bedeu-
tet das fur den Unternehmer? Das Bundes-
datenschutzgesetz (BDSG) gibt den Rah-
men vor. Zundchst gilt, dass die Datenver-
arbeitung grundsatzlich verboten ist. Erst
aufgrund einer Rechtsvorschrift oder der
Einwilligung der Person ist die Datenverar-

beitung rechtlich zuldssig. Folglich ist der
erste Schritt, die Zuldssigkeit der Datenver-
arbeitung im eigenen Haus zu prifen. Vie-
le Erlaubnistatbestdnde gibt es bereits im
BDSG. Spezialgesetze gehen vor, sofern
vorhanden. Beispielsweise dirfen Steuer-
berater personenbezogene Daten nach
§11 Steuerberatungsgesetz erheben und
verwenden.

Datensicherheit
Der zweite Schritt ist, flr ausreichende Si-
cherheit der Daten vor Missbrauch oder
Verlust zu sorgen. Hier gibt das BDSG in der
Anlage einen recht umfangreichen Kata-
log vor, der Gebdudesicherheit, Zugangs-
regelungen zum Systeme und Zugriffs-
rechte auf dem System umfasst, Sicherheit
beim Datentransport vorschreibt, die
Nachvollziehbarkeit von Dateneingaben
und -dnderungen in Systemen fordert, be-
sondere Kontrollen bei der Datenverarbei-
tung im Auftrag erzwingt und Schutz der
Daten vor Zerstorung und Verlust vorgibt.

Zusatzlich mussen Daten, die zu unter-
schiedlichen Zwecken erhoben wurden,
auch getrennt verarbeitet werden. Bei-
spielsweise ist Herr Miller Mitarbeiter und
gleichzeitig auch Kunde bei seinem Arbeit-
geber. Seine Daten wurden zu verschieden
Zwecken erhoben und missen getrennt
verarbeitet werden. Zuletzt missen Zu-
gang, Zugriff sowie Transport verschlisselt
erfolgen — nach dem Stand der Technik. Als
Anhalt flr die Héhe der MalBnahmen kann
der BSI-Grundschutzkatalog herangezo-
gen werden. Damit diese MaBnahmen alle
auch funktionieren, sind Regeln fir die
Mitarbeiter erforderlich.

Dokumentation
Die oben angefiihrten Punkte werden im
sogenannten Verfahrensverzeichnis doku-
mentiert. Das ist eine Aufstellung aller Ver-
fahren, bei denen eine automatisierte Da-
tenverarbeitung erfolgt. Hier sind auch je-
weils die MaBBnahmen zur Sicherheit auf-
gefihrt. Oft ist es sinnvoll, diese einmal fir
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alle Verfahren in einem Datenschutzkon-
zept zusammenzufassen und auch fur die
internen Regelungen ein Papier zu schaf-
fen. Ferner ist die Verpflichtung der Mitar-
beiter auf das Datengeheimnis zu doku-
mentieren. Lasst man Daten im Auftrag
durch Dienstleister verarbeiten, ist hier ein
schriftlicher Vertrag gefordert, deren In-
halte durch das BDSG vorgeschrieben wer-
den. Zuletzt gehoren Datenschutzerkla-
rungen mit dazu, die dem Kunden, Mitar-
beiter oder Geschaftspartner transparent
machen, wie und zu welchem Zweck de-
ren Daten verwendet werden.

Verantwortung
Far die Einhaltung der Vorgaben des BDSG
ist die Geschaftsfihrung verantwortlich,
welche die nétigen Dokumente und Ab-
ldufe bis zu einer gewissen Betriebsgroe
selbst pflegen darf. Abgesehen von ein
paar Ausnahmen ist ab einer Grof3e von
mindestens neun Personen, die automati-
siert Daten verarbeiten, ein Datenschutz-
beauftragter (DSB) zu bestellen. Hierzu
reicht die Nutzung von bspw. MS Outlook
aus. Ob das intern oder extern erledigt

wird, ist vom Unternehmen und Gusto des
Chefs abhangig. Ein externer Daten-
schutzbeauftragter erzeugt Dienstleis-
tungskosten und muss das Unternehmen
kennenlernen. Er haftet bei den nicht un-
erheblichen BuBgeldern vollstéandig. Der
interne Datenschutzbeauftragte muss An-
forderungen an Fachkunde (Datenschutz-
recht, Betriebswirtschaft und IT-Sicher-
heit) erfillen, hat Kiindigungsschutz wie
ein Betriebsrat, ein Anrecht auf eigene
Raumlichkeiten sowie Infrastruktur und
muss sich (auf Kosten der Firma) standig
weiterbilden. Zusatzlich darf kein Interes-
senkonflikt mit innerbetrieblichen sonsti-
gen Aufgaben bestehen. Geschéftsfiih-
rung, Personalfihrung und IT-Leitung
kommen regelmaBig nicht als DSB in Fra-
ge.

Fazit
Der Datenschutz stellt komplexe Anforde-
rungen an jedes Unternehmen. Wie inten-
siv das Feld bestellt wird, ist abhangig von
Branche und FirmengroBe. Fest steht, dass
der Datenschutz weiter in das Kundenbe-
wusstsein rickt und mittlerweile einen

Qualitatsfaktor darstellt. Zusatzlich ist Da-
tenschutz ein Wettbewerbsfaktor: Zuliefe-

rer fur Konzerne und GroBunternehmen

bekommen heute ohne Erfillung der Da-

tenschutzvorgaben keine Auftrdge mehr.

Der Autor:

Stephan Moers

Inhaber Stephan Moers
Sicherheitsberatung e K.-
Datenschutz & Informationssicherheit

DIE REGIONALE MITTELSTANDS-MESSE

XING KASSEL NETWORK AUCH IN DIESEM JAHR AUF DER B2D-MESSE KASSEL

Auch in 2012 findet in Kassel wieder die
b2d - Business to dialog-Messe in der do-
cumenta-Halle Kassel statt. b2d ist die
branchentbergreifende Dialogmesse fiir
Unternehmen, Unternehmer und Ent-
scheider aus Industrie, Zulieferern,Handel
Produktion, Dienstleistern und Handwerk

Im Dialog knupfen man neue Kontakte zu
Kunden und Lieferanten oder erweitert
durch Netzwerke den Aktionsradius eines
Unternehmens. b2d setzt auf die vertrau-
ensvollen Beziehungen und kurzen Wege
in der Region, denn die Welt besteht nicht
nur aus Global Playern. Darum ist b2d
BUSINESS TO DIALOG ein wichtiger Treff-
punkt.

Schaffen Sie mit aktiven Unternehmern
und Entscheidern die Voraussetzungen
fur gemeinsame Projekte. Setzen Sie auf
nachhaltige Kontakte in lockerer Atmo-
sphdre und haben Sie Ihre Basis, auf der
Sie lhre Produkte zeigen.
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WOLFGANG WIENEN |

Ohne Social Media geht nichts. Ob Kundenkommunikation, Akquise, Werbung - wer heute verkau-
fen will kommt an sozialen Netzwerken nicht mehr vorbei. Doch im klassischen Vertrieb sind alte
Vorgehensweise immer noch en vouge. Niichtern betrachtet ist mit der fiinf, sieben oder wie viel
auch immer stufigen Verkaufspyramide ist da nichts mehr zu machen.

Denn gerade das Internet fihrt zu einer
Transparenz, die dem Verkaufer fast jegli-
chen Spielraum raubt. Welches Produkt,
mit welche Eigenschaften und die Ent-
scheidung Uber den Nutzen ist schon lagst
gefallen bevor der Kunde sich auf den Weg
zum Verkdufer — hoffentlich zu lhnen -
macht. Schauen Sie sich den expandieren-
den SocialMedia 2.0 Bereich an. Er zeigt

uns, wie wichtig soziale Netzwerke und die
multilaterale  Kommunikation geworden
ist. Im Vertrieb hingegen werden nach wie
vor ,alte” Vorgehensweisen von den Au-
Bendienstlern favorisiert und angewendet.
Der Preis spielt dann in der Auftragsver-
handlung eine zentrale Rolle und die De-
ckungsbeitrage sinken weiter. Viele Au-
Bendienstler wundern sich dann, dass der

Erfolg ausbleibt und schieben ihr Versagen
auf den harten Wettbewerb und die
schlechte Marktsituation - ohne ihr eige-
nes Verhalten oder ihre Vorgehensweise zu
Uberprifen. Heute ist nicht mehr der
,Schwatzer” als Verkaufertyp gefragt, son-
dern der TOP Verkaufer, der Gber ein funk-
tionierendes Netzwerk verfligt, seine Per-
sonlichkeit und Zuverldssigkeit heraus-
stellt und die individuellen Bedurfnisse
seiner Gesprachspartner herausarbeitet,
damit er zielorientiert den kundenspezifi-
schen Nutzen erfassen und ein optimales
Produkt anbieten kann. Nur dann kommen
Verkaufer und damit Unternehmen aus der
Vergleich- und Austauschbarkeit heraus.
Bereits heute und in Zukunft steht der
Mensch im Fokus samtlicher Aktivitaten
und nicht das Produkt - gerade im Vertrieb!

Produkte haben heute in einem Verkaufs-
prozess gerade mal 15 % Einfluss auf die
Entscheidung. Hierbei geht es nicht dar-
um, ob der Kunde diesen Artikel benétigt

oder nicht, sondern nur noch darum, wo er
kauft. Produkte werden immer dhnlicher,
immer vergleichbarer und somit auch aus-
tauschbar. Dies resultiert aus der Transpa-
renz der Markte, die durch das Internet
noch verstarkt wird. Durch die Informati-
onsflut via Internet werden Kunden wis-
sender, miindiger und kénnen so Produkt-
merkmale schneller vergleichen. Die Kun-
den erhalten Uber das Internet sehr schnell
eine Ubersicht vom Markt und Produkt.
Oftmals sind Kunden besser Uber den
Wettbewerb informiert und vielleicht auch
Uber das eigene Produkt als der jeweilige
Verkaufer.

Sobald ein Kunde ausschlieBlich Zahlen,
Daten und Fakten niichtern vergleicht, las-
sen sich weder Emotionen noch andere
mogliche Einflisse wirkungsvoll nutzen,
um den Kunden zu beeinflussen. Das Pro-
dukt mit seinen nackten Werten wird klar
im Fokus der Entscheidung stehen und so-
mit ist der Preis die Nummer 1 der Ent-
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scheidungskriterien. Sobald Internetsei-
ten, Erfahrungsberichte von Fremden im
Internet, Prospekte und zielgerichtete Dar-
stellungen der Fakten genutzt werden, las-
sen sich Kunden beeinflussen. SocialMedia
2.0, also eine umfassende Internetprasenz,
spielt bereits heute eine unglaubliche Rol-
le in der Vermarktung der eigenen Produk-
te. Weiter ldsst sich die Kundenbeeinflus-
sung durch das persénliche Gesprach wei-
ter steigern und professionalisieren. So-
bald wir einen direkten Einfluss, also im
personlichen Gesprach, und indirekten
Einfluss auf den potenziellen Kaufer aus-
iben kénnen, beginnt SocialSales 2.0. Also
eine Kombination aus Internetprasenz und
persdnlichem Kundenkontakt.

Betrachten wir nun den personlichen Kon-
takt. Die Basis fir den Erfolg bildet grund-
satzlich das eigene Wissen tiber das oder
die Produkte, Uber Markte, den Wettbe-
werb und die zu bearbeitenden Zielgrup-
pe. Ohne ein ausreichendes Wissen Uber
die genannten Bereiche werden wir schnell
als inkompetente und nicht vertrauenser-

weckender Verkdufer identifiziert und der
Kunde kauft seine Ware woanders. Er ist
dann bereit, bei einem kompetenten und
engagierten Wettbewerber einen héheren
Preis zu zahlen. Das Basiswissen spiegelt
sich in der eigenen Person (Mensch 55 %)
wider. Der Mensch spielt heute im Verkauf
eine wichtigere Rolle, als viele annehmen.
Durch die Informationsfluten die auf den
jeweiligen Verbraucher einprasseln wird es
immer schwieriger die richtige Entschei-
dung oder Uberhaupt eine Entscheidung
zu treffen.

Sobald der Verkaufer sich selbstin den Hin-
tergrund und seine austauschbaren Pro-
duktmerkmale in den Vordergrund stellt,
werden Austauschbarkeit und der Preis
eineimmer gréBere, wenn nicht sogar eine
entscheidende Rolle spielen. Je mehr sich
der Einzelne jedoch in diesen Prozess ein-
bringt, desto hoher ist die Wahrscheinlich-
keit, dass er den Zuschlag, also Auftrag, er-
hélt. Der persénliche Kontakt hat bei allen
Entscheidungen einen immensen Einfluss.
Das personliche Engagement, das eigene

Netzwerk, die Zuverlassigkeit, das konse-
quentes Vorgehen und die Nachhaltigkeit
des Verkaufers entscheiden ganz klar tiber
Erfolg und Misserfolg. Und das macht 55%
aus. Mit diesen im Kasten aufgezeigten
persdnlichen Attributen, die Gber 50 % des
Erfolges ausmachen, ist der erfolgreiche
Verkaufer von heute und morgen gerustet.
Im Umgang mit dem Kunden und seinen
Bedurfnissen sollte der Verkaufer sich in
erster Linie nicht mehr so wichtig nehmen,
den Kunden in den Fokus seiner Aktivita-
ten stellen und in seiner Vorgehensweise
dem Harvard Prinzip folgen, nach dem
Motto ,hart in der Sache und weich mit
dem Menschen”!

Die vertrieblichen Fahigkeiten und geplan-
ten strategischen Vorgehensweisen in der
Arbeit des Vertrieblers runden den Erfolg
ab. Als erfolgsorientierte Vorgehensweise
erweist zum einen der strategisch aufge-
baute Gesprachsverlauf durch eine geziel-
te und der altbewahrten Fragetechnik und
zum anderen durch das Visualisieren der
Anforderungen des Kunden mit dem Nut-

zen, am besten noch durch eine monetar
quantifizierbare Nutzenkette (Wirtschaft-
lichkeit = was spart der Kunde konkret an
Zeitund Geld). Hierbei nutzen erfolgreiche
Verkdufer immer mehr das Pencil Selling.
Das Pencil Selling ist nichts anderes, als das
bereits beschriebene Visualisieren von Ar-
gumenten und das Gegenuberstellen von
Anforderungen, die wir vom Kunden er-
fahren haben. Das Pencil Selling ist die pro-
fessionellste Art und Weise, seinen Kunden
individuell zu Gberzeugen. Die Summe al-
ler aufgefiihrten Punkte, ergibt das erfolg-
reiche SocialSales 2.0

(Der Beitrag ist im BusinessVillage-Onlinemagazin erschienen.)

Der Autor:

Wolfgang Wienen ist Unternehmensberater,

Trainer und Coach und gilt als Geheimtipp un-

ter den Vertriebstrainern. In seiner Uber

20-jahrigen Berufstatigkeit im Vertrieb von

Konsum-, Investitionsgiitern und Dienstleis-
tungen hat er alle Facetten des Vertriebs kennen gelernt
und gibt seit 17 Jahren seine Erfahrungen in Seminaren
und Einzelcoachings weiter. Mit dem Motto ,aus der Praxis
fiir die Praxis”, seiner motivierenden Art und dem Fokus auf
Nachhaltigkeit hat er schon mehr als 12.000 Teilnehmer
gecoacht und auf die Herausforderungen im Vertrieb vor-
bereitet. www.wienen-ve.de
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