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Hauptaufgabe:
Beziehungs-

Management
Roland Arndt

Wir Trainerinnen und Trainer arbeiten mit und fiir Menschen. Wir unterstiitzen
kommunikative Prozesse unserer Teilnehmer mit sich selbst und fiir bessere Erfolge
im Zusammenwirken mit anderen Personen. Im Kern geht es dabei immer um das
Beziehungs-Management. Den Beweis, dass wir das Fach Beziehungs-Management
auch wirklich beherrschen, liefern wir durch unsere eigene Vollbeschaftigung. Nur
ein Trainer, der geniigend Kontakte aufbaut, diese zu festen Beziehungen weiter
entwickelt und standig pflegt, wird auch ausreichende Trainingsauftrage erhalten

und dadurch ein glaubhaftes Vorbild sein.

Spitzensportler trainieren taglich, Profimusi-
ker Uben jeden Tag. Wann und wie trainiert
sich ein Trainer? Das Wann lasst sich ein-
fach beantworten: ,Entweder ein Trainer hat
feste Trainingstermine oder er hat die Zeit
fir diese und sein eigenes Training zu sor-
gen.”“ Das Wie ebenso: Am besten, indem er
sich zu einem Experten flr Beziehungs-
Management entwickelt. Denn erst missen
wir Trainer Menschen fur uns gewinnen und
dann far unser Training. Dazu ein paar Im-
pulse und Gedanken, die sich bei mir
bewahrt haben:

Impuls Nr. 1

»,Stellen Sie jeden Tag sicher, dass lhre
Produkte und Dienstleistungen sowie lhr
Service als Trainer immer mehr Qualitit er-
reichen und der Kunde die wichtigste
Person in lhrem Unternehmen ist.“

Das funktioniert am besten durch eine
kommunikative Kundennahe, die zu mehr
wichtigen Informationen fuhrt. Sprechen Sie
mit Ihren Kunden und Interessenten Uber
die angestrebten Problemlésungen sowie
Uber die kurz-, mittel- und langfristigen Ziele
der einzelnen Person und des Unterneh-
mens. Denn sicherlich méchten Sie auch
zukunftig (also kurz-, mittel- und langfristi-
gen) fur lhre Kunden arbeiten. Dann ist es
gut zu wissen, was dann geschehen wird.
Sorgen Sie dafir, dass die Menschen in |h-
ren Veranstaltungen lhren persénlichen Ein-
satz spliren und Sie anschlieBend dort ins
Gesprach bringen, wo Sie ebenfalls mit lhrer
Kernkompetenz (Unternehmens)-Erfolge
begleiten kdnnen.

Impuls Nr. 2

,Verankern Sie in lhrem eigenen Unter-
nehmens-Leitbild TRAINER ein
individuelles Nutzen-Management.“

Das Gebot der Gegenwart heif3t Bezie-
hungs-Aufbau und Beziehungs-Pflege. Wer-
den Sie zum ganzheitlichen Beziehungs-
Manager. Erkennen Sie, dass lhr so genann-
tes ,Kontakt-Universum“ (samtliche Men-
schen, die Sie kennen und die mit lhrem
Namen etwas anfangen kénnen) tber Ihren
Erfolg als Trainer und Uber die Zukunft Ihres
Unternehmens entscheidet. Jede lhrer Akti-
vitdten braucht einen klar definierten Nut-
zen fir Ihre Kunden und fur Sie. Schon
Schiller sagte: ,Nur vom Nutzen wird die
Welt regiert.”

Impuls Nr. 3

»Rufen Sie lhre Kunden an und berichten
Sie von lhren stidndigen Service-Optimier-
ungen. Bitten Sie um Anregungen und set-
zen Sie die Kundenwiinsche im Service-
bereich zuverlassig um.“

Werden Sie der Partner und ein Gewinn
fir Ihre Kunden. Bieten Sie auch Informatio-
nen und Kontakte lhrerseits, ohne gleich ei-
ne Rechnung zu schreiben. Sorgen Sie da-
fUr, dass |hr Name und lhre Stimme in den
Kdépfen und Herzen der Menschen positive
Bilder auslosen. Das Feedback hort sich
dann vielleicht so an: ,Schén, dass Sie
anrufen, Herr Arndt.“



Impuls Nr. 4

»immer wenn Sie die Erwartungen lhrer
Kunden iibertreffen, wird das Gesetz der
Mundpropaganda fiir Sie wirksam.“

lhre begeisterten Kunden flihren Ihnen
neue Interessenten zu, aus denen dann
Erstkunden und sogar begeisterte Stamm-
kunden werden kénnen. Lésen Sie immer
und Uberall fur einen neuen Zusammenhalt
in der Gesellschaft aktive Weiterempfehlun-
gen aus. ,Jeder Mensch ist wie eine Tur zu
anderen Menschen. Jedes Unternehmen ist
wie ein Tor zu anderen Unternehmen.” Und
es sollte lhr Ziel als Beziehungs-Manager
sein, daflr zu sorgen, dass man lhnen mit
Freude viele Turen und Tore 6ffnet.

Impuls Nr. 5

»,Bieten Sie lhren Kunden eine Reihe von
Plus-Leistungen.“

Das sind einmalige Vorteile, die Ihre
Kunden nur bei lhnen erhalten und far die
sie nur wenig oder gar nichts extra bezahlen
mussen. Es eignen sich daflur: Kunden-
Interviews als Sonderdruck, Mails mit be-
nanntem Innovations-Vorsprung, ldeen fur
Erfolgversprechende Kooperationen, Kun-
den-Veranstaltungen, Newsletter mit konkret
definiertem Nutzen, Kundenbefragungen,
wichtige Umfrageergebnisse, Belegexempla-
re lhrer Verdffentlichungen wie Fachartikel,
eine DVD Ihrer TV-Auftritte (oder auch online
auf Ihrer Website), Teilnahme an Auslosun-
gen flr ein Gratis-Coaching etc. Schaffen Sie
z. B. mit einem ,Unternehmertreff* ein klei-
nes Gemeinschaftserlebnis, um das
Stammkunden-Bewusstsein zu festigen und
lhre Abteilung ,Empfehlungs-Management”
standig weiter zu entwickeln.

Impuls Nr. 6

,Gestalten Sie ein intensives Ideen-,
Kontakt- und Informations-Management.
Halten Sie viele Vortrage.“

Bauen Sie Geschéaftsfreundschaften auf
und interessieren Sie sich auch fur den
»-Menschen” im Kunden, fir berufliche Ziele
sowie das personliche und geschaftliche
Umfeld. Vor vielen Jahren hielt ich, als neues
Mitglied der Beratergruppe Strategie (EKS),
ein Referat zum Thema ,Die menschliche
Verbindung als Erfolgsfaktor“. Unter den Zu-
hérern war auch Horst-Sven Berger, der das
Nachfrage-Sog-System (NFS) als ganzheitli-
ches Marketingsystem entwickelt hat und
mit Coachings, Beratungen und Seminaren
far den steilen Erfolg von vielen Unter-
nehmen verantwortlich zeichnet.

Mein Referat muss ihm sehr gefallen
haben, denn er lud mich spontan zu seiner
Jahrestagung als Hauptreferent ein. Dort
lernte ich weitere Unternehmer kennen, die
mich fur ihre Fihrungskrafte und Mitarbeiter
als Trainer engagierten. Eine Fulle von neu-
en Kontakten fuhrte mich noch im selben
Jahr durch ganz Deutschland. Insgesamt
waren es 37 Seminar- und Vortrags-Termine
(mit knapp 1.000 Teilnehmern). Dieser Er-
folg hat sich ausschlieBlich Gber Empfehlun-
gen aufgebaut. Das System der gesteuerten
Mundpropaganda wurde dann von mir ge-
zielt weiter entwickelt und als Buch mit dem
Titel ,Empfehlungs-Management. So sichern
Sie  lhren  Unternehmens-Erfolg”  ver-
offentlicht.

Heute bin ich Masterlizenz-Partner von
Horst-Sven Berger (Promoter Verlagsgesell-
schaft), mit der konkreten Maoglichkeit,
weltweit auch Unterlizenzen zu vergeben.
Das Geniale am Nachfrage-Sog-System
(NFS) fur mich als Trainer: ich kann es ge-
nauso fur meinen eigenen Erfolg einsetzen
wie auch meine Kunden auf dem Weg zu
mehr Unternehmens-Expansion trainieren.
Das schafft Aufschwung, durch konkrete
Strategien und tagliches Tun im Bereich
Beziehungs-Management

Impuls Nr. 7

»Nutzen Sie jede Gelegenheit, lhre Produk-
te und Dienstleistungen positiv ins Ge-
sprach zu bringen. Machen Sie sich frei
vom Wettbewerb.“

Bieten Sie originelle und individuelle L6-
sungs-ldeen und Angebote mit mehreren
Vorschlagen an, und geben Sie auch Anreize
fir die Moglichkeit, Ihr Kooperationspartner
zu werden. Sammeln Sie Kunden-Erfolge,
die durch |hre Trainings und Coachings ent-
stehen. Werden Sie die Nr. 1 fir lhre Kun-
den, indem Sie Ihren Vorsprung immer wei-
ter ausbauen. Einige Unternehmen betreue
ich nun schon seit fast 14 Jahren mit fol-
genden Kernthemen: ,Menschen gewinnen
per Telefon“, ,Empfehlungs-Management*
und ,Networking als Erfolgsfaktor“. Dazu ge-
sellen sich viele Vortrage, in denen ich ziel-
gruppengerecht meine Themen aufbereite.
So z. B. mein Auftakt-Referat ,Erfolgreich in
jeder Beziehung. Gemeinsam in eine erfolg-
reiche Zukunft“. Und bald wird es ein neues,
gro angelegtes Internet-Portal geben, unter
anderem mit weiterbildungsorientierte The-
men als Audio- und Video-Downloads. Es
handelt sich um ein Netzwerk von speziali-
sierten Trainern und Autoren mit Ihren jewei-
ligen Starken und Kernkompetenzen, in
Kooperation und mit Sponsoren.

Impuls Nr. 8

,Bauen Sie Beziehungs-Netzwerke auf.
Vernetzen Sie auch Kundengruppen mit-
einander.”

Griunden Sie einen ,Kunden-Club” mit
bestimmten Vorteilen fiur die Mitglieder.
Schaffen Sie Uber Briefe, E-Mails, Faxe und
Telefonate konstruktive Dialoge mit Kunden
und Interessenten. ,Tue Gutes und sprich
darilber.” Entwickeln Sie ein besonderes In-
teresse an lhren Kunden und deren Zielen.
Werden Sie zum Spezialisten fur sympathi-
sche und professionelle Gesprache mit Ihren
Kunden.

Impuls Nr. 9

~Treten Sie in die Offentlichkeit.
Publizieren Sie lhre Ideen.”

Veroffentlichen Sie Artikel in der Presse,
halten Sie Referate, mischen Sie mit bei Po-
diums-Diskussionen, treten Sie in seriésen
Talkshows auf und schreiben Sie unbedingt
Bucher. Wenn Sie keinen Verlag finden,
kreieren Sie ein besonderes E-Book und
stellen es auf Ihrer Website online. Werden
Sie eine Personlichkeit, die bereits in den
ersten Sekunden Erfolg und Menschlichkeit
ausstrahlt. Aber ohne maskenhafte Grimas-
sen und Schauspielerei, sondern als Aus-
druck lhrer authentischen empfehlens-
werten Personlichkeit.

Fazit

Es steht schon in der Bibel: ,Und dienet ein-
ander, ein jeder mit der Gabe, die er emp-
fangen hat.“ (1. Petrus 4, 10) Das bedeutet
besonders auch fiir uns Trainer, mit unseren
Gaben (Begabungen) zu starten und ande-
ren zu helfen, ihre eigenen Starken zu ent-
decken und weiter zu starken. Dazu gehort
aber insbesondere flr uns Trainerinnen und
Trainer auch, nicht so zu bleiben, wie wir ge-
rade sind, sondern kontinuierlich an uns und
unserer eigenen Professionalisierung zu ar-
beiten. Wir sind von Berufswegen Vor-Bild
flr unsere Teilnehmer. Dies bedingt, dass
wir das, was wir lhnen beibringen wollen,
auch selbst beherzigen, dass wir fir uns sel-
bst eine vorbildliche Selbstlern- und Entwick-
lungskultur entwickeln, die diesem Namen
gerecht wird, dass wir uns zum Beziehungs-
Manager entwickeln.

,Erfolg macht, was wir taglich tun.“

Ich winsche Ihnen in diesem Sinne fur je-
den neuen Tag alles Gute und jede Menge
neuer ldeen. Werden Sie der Manager fur
gute Kontakte und stabile Beziehungen.
Dann sind Sie auf dem richtigen Weg in eine
erfolgreiche Zukunft. Und denken Sie bitte
daran, dass Sie als Trainer ein selbstandiger
Unternehmer sind: ein Beziehungs-Manager,
der selbst und standig etwas unternimmt.
Gestalten Sie den Aufschwung unserer
Wirtschaft durch lhre Spitzenleistungen mit.

Viel Spaf’ und Erfolg dabei.

Ihr Roland Arndt

Controlling zur Erfolgssteuerung des
Beziehungs-Managers

1. Wie viele neue Kontakte habe ich heute ge-
knupft? (per Brief, E-Mail, Telefon, personlich)

2. Wie viele (Kunden)-Beziehungen habe ich heu-
te gepflegt? (per Brief, E-Mail, Telefon, personlich)

3. Wie viele Trainings, Coachings etc. habe ich
heute fest vereinbart? Wie viele Bicher, CDs und
Handouts habe ich heute verkauft?

4. Wie viele Empfehlungen habe ich heute erhal-
ten? (per Brief, E-Mail, Telefon, personlich) Und
wie viele Menschen habe ich heute weiter
empfohlen?

5. Was plane ich fir morgen, um welche

Zahlen zu steigern?

Roland Arndt (Jg. 1950) begann seine Laufbahn als
Trainer 1990, nachdem er 10 Jahre als Produzent fur
Film, Fernsehen und die Industrie Dokumentationen,
PR- und Schulungsfilme hergestellt hat. Nach vielen
Weiterbildungen entwickelte er sich zum Trainer und
Berater sowie Autor von inzwischen 18 Blichern, CDs
und DVDs. Im Mittelpunkt seiner Arbeit steht das Ge-
winnen von Menschen fir Ideen, Produkte, Dienstleis-
tungen und vor allem eine verniinftige Umgangsweise
mit gesundem Menschenverstand. Seit 1998 ist er
Mitglied im Q-Pool 100, der Qualitdtsgemeinschaft in-
ternationaler Wirtschaftstrainer und Berater. Fir sein
»~Empfehlungs-Management“ wurde Roland Arndt im
Jahre 2003 die Ehrendoktorwurde ,Doctor Honoris
Causa“ verliehen. Im Oktober 2005 ist er zum Gene-
ralsekretéar Schleswig-Holstein der Generationen-
initiative Bildung Arbeit Wirtschaft e. V. berufen
worden.
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