Pressearbelt lebt von Kontinuitat —
gerade in Krisenzeiten

Die Ulmer Agentur Press'n'Relations hat
sich genau darauf spezialisiert: Keine
Anzeigen, sondern die Berichterstattung im
redaktionellen Teil der relevanten Medien.
Keine Werbesprache, sondern sachliche In-
formationen und fachlich anspruchsvolle
Berichterstattung. 2001 gegriindet, be-
schiftigt das Unternehmen heute 16 Mit-
arbeiter, die alle iiber einen soliden jour-
nalistischen Hintergrund verfiigen. Mit
Standorten in Ulm, Miinchen, Wien und
Ziirich deckt Press'n'Relations den gesam-
ten deutschsprachigen Raum ab.

Der Schwerpunkt der Arbeit liegt auf
technologiebetonten Themen, die fach-
kundig und gleichzeitig verstidndlich auf-

bereitet werden. Kernbranchen sind unter
anderem IT, Energie oder das Bauwesen,
aber auch Health Care und Freiwilliger
Klimaschutz. Zu den Referenzen zihlen
regionale Unternehmen wie die SWU oder
die Wieland-Werke AG. Press'n'Relations
betreut jedoch auch internationale IT-Un-
ternehmen wie WatchGuard Technologies
oder Sorrento Networks.

Gemeinsam mit europdischen Partner-
agenturen werden linderiibergreifende
PR-Strategien umgesetzt. Dabei handelt
es sich jedoch nicht um eine Zusammen-
arbeit wie in einem klassischen Agentur-
netzwerk. Vielmehr liegt das Ziel in der
Entwicklung und Umsetzung von Stra-

tegien ,aus einem Guss“ — ein zentraler
Ansprechpartner tbernimmt die gesamte
Koordination.

In der Ulmer Magirusstrafle 33 ist
Press'n'Relations zusammen mit mehreren
Agenturpartnern vertreten. Gemeinsam
konnen sie einen Full-Service im Kommu-
nikationsbereich realisieren.
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Marc M. Galal
die Sprache

Marc M. Galal erlernte die NLP-Tech-
nik von Richard Brandler. Er erkannte
schnell, dass diese Technik fiir den Verkauf
nur bedingt geeignet ist. Um diese Liicke zu
schliefen, entwickelte Galal ,,nls — Neuro
Linguistic Selling“. nls unterstiitzt Verkdu-
fer dabei, mit Hilfe von Sprachmustern und
Kommunikationsstrategien ihre Uberzeu-
gungsfihigkeit zu steigern. Galal beleuch-
tet jede Phase des Verkaufsgesprachs und
erarbeitet zusammen mit dem Verkaufer
die beste Vorgehensweise. Damit die Stei-
gerung der Kommunikations- und Uber-
zeugungsfihigkeit gelingt, vermittelt Galal
den Verkiufern, wie sie unausgesprochene
Botschaften erkennen, Personlichkeits-
muster entschliisseln und nicht nur auf der

entschliusselt
des Vertriebs

fachlichen Ebene glinzen, sondern schnell
auch einen persénlichen Draht zu ihrem
Gesprichspartner bekommen. Dabei ist die
Verkaufshypnose ein niitzliches Mittel.
Marc M. Galal besitzt eine Leidenschaft
fiir den Verkauf und schafft es, mit Humor
die Teilnehmer seiner Seminare zu begeis-
tern. Das Frankfurter Institut gewinnt seine
Kunden mit Techniken, die sich in der Pra-
xis bewihrt haben. Zahlreiche namhafte
Unternehmen wie IKEA (Deutschland), NI-
KE oder Nestlé zihlen zu den Kunden. Bei
jedem neuen Projekt durchleuchtet Galal
zuerst den Vertrieb eines Unternehmens.
Denn nur, wenn er die Strukturen kennt,
kann er die Leistung der Vertriebsmitar-
beiter optimieren. Teilnehmende Unterneh-

men koénnen so eine Umsatzsteigerung von
mehr als 30 Prozent erreichen.

Galal bietet auch offene Seminare an. Da-
bei iiberzeugt er besonders gerne Skeptiker:
JWenn die Teilnehmer bemerken, dass ich
nur durch Sprachmuster ihre Filtersysteme
umgangen habe, obwohl sie doch genau
aufgepasst haben, dann ist die Verbliiffung
grofS. Dann wird auch den alten Hasen
klar, dass man immer etwas dazu lernen
kann®, erklart Galal.

Am UnternehmerTAG wird Marc M.
Galal um 12:30 Uhr im Forum 3 einen
Vortrag mit dem Titel ,,Wie verkaufen wir

“in Zeiten der Finanzkrise® halten. Weitere

Informationen: kuhn.marcgalal.com und
unter 07 31/40 321 240.
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