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Emotionale Nihe & erfolgreiche Fithrung durch Spaf3
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Pressemitteilung von: Mario Arend - Autor & Speaker

Mario Arend - DER PERSONIZER® - Vortragsredner & Buchautor

Koéln. 20.10.2015.

Wie konnen Sie in Threm Unternehmen hoheren Umsatz generieren? Mario Arend, It. diversen Medien einer der
anerkanntesten deutschen Vortragsredner fiir Vertrieb, ist dieser Frage nachgegangen. Seine Antwort lautet: Analoge
Nihe ist der Schliissel zum Ziel.

In der letzten Zeit ist es ihm immer hiufiger aufgefallen, dass vor allem junge Menschen immer mehr iiber Thre
Smartphones per Chat kommunizieren, anstatt sich personlich zu unterhalten.

Auch im Berufsleben wird er immer hdufiger gefragt, ob er das nicht kurz und schmerzlos iiber eine whatsapp erledigen
konne. ,NEIN!“ ist dann stets seine undiplomatische aber absolut ernst gemeinte Antwort.

Warum? Nicht nur, dass er es schade findet, viel mehr ist er der Meinung, dass wir viele Chancen auslassen, wenn wir

uns nicht personlich und am besten unter 4 Augen mit unserem Gesprichspartner, bzw. Kunden unterhalten. Erstens
vermeidet man dadurch sehr viele Missverstiandnisse, die trotz Emoticons via Chat passieren.
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Zweitens und das ist seiner Meinung nach noch viel wichtiger, konnen wir in einem personlichen Gespridch durch
Blickkontakt, Gestik, Mimik, Korperkontakt wie z.B. Handschlag, etc. viel personlicher und dadurch intensiver mit
unserem Gegeniiber umgehen und auf ihn eingehen.

Erfolgreiche Fiihrung ist auch nicht schwer. Viel kann man bereits durch Spaf an der Arbeit erreichen.
In einem sehr interessanten Fiihrungs-Training von Marcus Kutrzeba hat Mario Arend folgende Essenzen gelernt:

L. Vieles fillt leichter im Job, wenn man einfach versucht Spaf3 im Job zu haben und nicht zu ernst und streng mit seinen
Mitarbeitern umgeht — keep smiling :-)

II. Achten Sie einmal bewusst auf positive Formulierungen und vermeiden Sie zum Beispiel das Wort , ABER* nach
einem Lob. Wihlen Sie nach einer positiven Redewendung lieber das Wort ,,UND*. Zum Beispiel: ,,Sie haben das prima
gemacht Frau Hansen und fiir das nichste Mal empfehle ich Ihnen, dass Sie sich auch noch nach dem Kundenbedarf der
Kundenkinder erkundigen.

III. Machen Sie sich im Kundengesprich fiir den Kunden sichtbare Notizen. So bleibt das Gesagte fiir Sie und fiir den
Kunden besser im Gedéchtnis und Sie erweisen ihm auch noch die Wertschitzung, dass Sie fiir ihn wichtige Infos sogar
schriftlich festhalten. Auch die Verbindlichkeit des Gesagten wird dadurch nochmals hervorgehoben.

IV. Planen Sie sich nicht nur geschiftliche Termine ein:
Auch die Zeit mit Ihren lieben Familienangehorigen sollte einen Platz in IThrem Kalender finden und zwar einen
Ehrenplatz, den sie diesen Terminen noch vor Thren Geschiftsterminen einrdumen.

V. Genielien Sie die Kraft des Schweigens:

Wenn Sie beim ndchsten Verkaufsgesprich ein Angebot abgegeben haben, machen Sie bitte einmal bewusst eine — P A
USE-

Lassen Sie das Gesagte beim Kiufer wirken und zerstoren Sie nicht die Wirkung Ihrer Aussage in dem Sie nahtlos an
Thre Kernaussage den nichsten Satz anhidngen.

Erstens hat Thr Gegeniiber dann mehr Zeit tiber das Gesagte nachzudenken und zweitens verleihen Sie Threr Aussage
dadurch mehr Wichtigkeit. Die Aussage steht im Raum und nun muss der Kéufer reagieren. Aus meinen Erfahrungen
heraus wird er die mit ziemlicher Sicherheit in einer sehr positiven Art und Weise — probieren Sie’s aus!
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Mario Arend bei seinem Vortrag an der Hochschule Koblenz

https://www.youtube.com/watch?v=HaZ5Drl4ZJ4

Portrait

DER PERSONIZER® - Mario Arend hat sich mit vielen Personlichkeiten getroffen und sich mit ihnen dariiber
unterhalten wie man es schafft, langfristig und authentisch erfolgreich zu sein. Darunter waren:

Unternehmer:

- Prof. Dr. Claus Hipp / Fa. HIPP
- Dr. Hermann Biihlbecker / Fa. Lambertz, Aachen

Sportler:

- Roman Weidenfeller
- Lars Riedel

Kiinstler:

- Jiirgen von der Lippe
- Dr. Alfred Biolek uvm.

Er hat das Wissen seiner Frau, die Yogalehrerin und Autorin des Yogabuch des Jahres 2011 ist und sein Wissen aus
seiner 17-jdhrigen, erfolgreichen Vertriebstitigkeit, verkniipft und damit Vortrige kreiert, die es so vorher noch nicht
gab.

Durch diese einzigartige Kombination an Wissen ist er DER Experte fiir vertriebs- und verkaufsorientierte
Personlichkeitsentwicklung unter besonderer Beriicksichtigung eigener Stirken, positiver Lebenseinstellung, innerer

Ausgewogenheit, Achtsamkeit, Wertschitzung, Empathie und Authentizitét.

Er ist Unternehmer und Buchautor und betreut seit mehreren Jahren erfolgreich Unternehmen und Fiithrungskrifte. Er ist
anerkannter Verkaufsexperte und Bachelor Professional CCI of Financial Consulting.

Vortragsthemen:

- Personlichkeiten: Was wir von Prof. Dr. Hipp, Roman Weidenfeller & Co. lernen kénnen

- Wertschétzung 3.0 Mehr Umsatz im Vertrieb durch Akzeptanz

- Gedankenyoga: Die Macht der Gedanken (in Koop. mit Stefanie Arend — Autorin Yogabuch des Jahres 2011)
- Stirkere Kundenbindung im Vertrieb von Finanzdienstleistungen durch Glaubwiirdigkeit

- Erfolg durch Empathie: Verkaufen auf Augenhohe
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- PERSONIZING: Durch Neider an Selbstvertrauen gewinnen
- authentisch - wertschétzend - erfolgreich
Referenzen

- Marketingclub Rhein Mosel, Wirtschaftsjunioren — JCI, Hochschule Koblenz, Deutscher Marketing Verband, Robinson
Club, Second Life, uvm.

»Super! Mario Arend spricht nicht, wie die anderen, nur iiber das Gleiche!“ Thomas Anders — Sianger & Komponist,
ehem. Modern Talking

"Ich bin begeistert. Mario Arend gelingt mit seinen Vortragen etwas ganz Besonderes und vollkommen Neues!“ Dr. Ralf
Elsner - Priasident Marketingclub Rhein-Mosel

,»Eine tolle Mischung & unterschiedliche Strategien: Das interessiert alle Leute!“ Dr. Hermann Biihlbecker, Inh. Fa.
Lambertz, Aachen

"Wer erfrischend lockere Anregungen wiinscht, den eigenen, authentischen Weg zu gehen, ist mit Mario Arend bestens
bedient.” Volker Hoffmann — Inh. Wortk
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Link zur Pressemitteilung:

https://www.openpr.de/news/8758 10/Emotionale-Naehe-erfolgreiche-Fuehrung-durch-Spass.html
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