Bereits mit Einschluf des Polenfeldzuges,

daher besonders aktuell und von groffem Interesse

Deutfhland mufp leben

Drei Jabrbunbderte Kampf um den deutiden Lebensraum
Die Stellung des Reidys in Curopa und Englands Cinfreifungspolitit

aomn

Oberftleutnant Dr. Hebdler

136 Setten 8°., Part. AR 3.75

Die vorliegenbe Darflellung aibt ¢in umfaflfenbed Bild der politifchen Entwidlung ber lesten brei Jahrbunberte bis jur Gepenoart,
Eingebend 1t bie Bedeutung der politifhen Feftaltung Europas in Pegua auf bdie Entfacbung von fricaen bebanbelt. Un einem
grofiangelegten Weegleidh woird bie Jeit von 1618-1913 den Jabren bed Teltfrieges gegendibergeftellt, wobei ber Becfaffer, unter(tapt
burdh neue, Dbisher unverdffentlidite flatiftifibe Ungaben, einen rectvollen Einblid in bad Chefcheben bdiefer Ieitepodhe gibt, ber
sum befferen Beeftdnbnid gerabe audy ber gegenmdirtigen Entwidlung von bober Bebeutung ijt. Befonbers aufichlufeeich ift in biefemn
Sufammenbang bie Sehilberung bed aud einer friberen audgefprodbhenen Gegnerfchaft bervorgegangenen Sufammengebend  swifchen
England unb Franfreidy und ber von biefen Lanbeen fhon feit langem betriebenen Ginfreifunaspolitif. Ubjchliefend aibt der Veefaffer
einen vergleichenden WUberBlick ber politifhen, geopolitiihen, militdeifben unb wictfhaftlichen Lage ber Priepfiibrenben Staaten nad
beutigem Stanbe. — Kunbenprofpeft.
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Soeben erschien:

ERFOLGREICHE KUNDENBEHANDLUNG

von

DR. W. HUMBURG
Mit 10 Abbildungen Kartoniert RM 1,80

Die Zeit, In der ein Gberstromender RedefluB die ganze ,Verkaufskanone" ausmachte, Ist
vorbei, Ein guter Verkdufer muBl heute versuchen, sich psychologisch auf seinen Kunden ein-
zustellen, wenn er wirklich Erfolg haben will. Dabel will ihm die vorliegende Einfihrung in
die Seelenkunde des Kdufers helfen.

Der Verfasser unterscheidet vier Kundengruppen: den Seh- und den Hértyp sowle den Gefiihls-
und den Verstandesmenschen. Die unterschiedliche Behandlung dieser Gruppen wird ausfihrlich
und mit vielen praktischen Beispielen erldutert. Das Buch verzichtet dabei darauf, ein Knigge fir
den Umgang mit Kunden zu sein, es begniigt sich, die psychologischen Vorgédnge aufzudecken,
die vom ersten Kaufreiz zum tatsdchlichen KaufabschluB fihren.

Das Buch wendet sich zwar In erster Linie an den Nachwuchs, gibt aber auch dem erfahrenen
Praktiker wertvolle Anregungen und Ratschldge zum noch besseren Verkaufen,
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