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»High Performance erreichen
wir nicht, indem wir noch mehr
' ndern indem wir das
, was in uns steckt.“

iangula

+

Unternehmer und Speaker Mauro Sciangula nennt Espresso sein Markenzeichen: ,Kurz, knackig und voller Energie — genau wie meine Keynotes.“
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Die Friseurbranche istim Wandel, die
Teams erleben tiglich neue Heraus-
forderungen und miissen erfolgreich
»performen”. Doch wo liegt der Schliis-
sel zu immer noch mehr Kraft?

Die gute Nachricht zuerst: ,Um in unsere High
Performance zu kommen, miissen wir oft nicht
noch mehr tun, als wir ohnehin schon tun. Wir
miissen nur mehr rausholen aus dem, was be-
reits in uns steckt!, sagt Mauro Sciangula. Er
ist Coach und Griinder der P3AK - High Per-
formance Boutique. Er weif3: ,Viele Menschen
stofRen an unsichtbare Grenzen, an eine schein-
bar uniiberwindliche Mauer. Blockaden und
Emotionen, die sie davon abhalten, ihr volles
Potenzial zu entfalten. Trotz zahlreicher Inves-
titionen in personliche Weiterentwicklung blei-
ben oft die erhofften Ergebnisse aus.“ In seiner
Consulting-Firma entwickelte er ein Konzept,
um diese tiefen Blockaden zu l6sen und volle
Kraft zu entfalten. Mauro Sciangula arbeitete
zuvor viele Jahre als Banker. Sein Thema heute:
Emotionen im Business.

TOP HAIR: Sie kommen aus der
Bankenwelt, ein Haifischbecken. Sind
Emotionen genau deshalb ihr Thema?
Mauro Sciangula: Das ist definitiv ein Mitgrund.
Emotionen haben im AufRen tatsdchlich kaum
eine Rolle gespielt. Im Kern allerdings waren sie
der entscheidende Game-Changer.

Ich war fast 20 Jahre im Finance-Bereich
unterwegs, zuletzt bei der Deutschen Bank

in Frankfurt und habe einen grofien Bereich
geleitet: Real Estate Valuation. Ich habe interna-
tionale Immobilien bewertet. Das ist ein hartes
Business, da geht es tatsdchlich um Milliarden-
Euro-Betrdge. Und selbstverstindlich gab es da
sehr, sehr unangenehme Gespriche. Stellen Sie
sich vor, es sitzt hnen ein Mensch gegentiber,
der Sie fertigmachen will...

Im Salon ist das die schwierige Kundin, die vor
Ilhnen im Stuhl sitzt. Sie versuchen alles recht zu
machen, beim letzten Termin hatte die Kundin
ndmlich nur 2,5 Sterne gegeben. Hier ist natiir-
lichjetztall Ihr Know-how gefragt. Obwohl wir
duch viele Schulungen wissen, wie wir handeln
sollten, handeln wir oft nicht danach, oft nicht
rational. Denn Emotionen sind schneller als der
Verstand. Emotionen machen den ersten Hand-
lungsvorschlag: Es steigt Angst auf, Unsicher-
heit, Ihr Kérper beginnt zu schwitzen, Scham
breitet sich aus. Das hindert uns an kunden-

orientiertem Vorgehen und blockiert unseren
klaren Verstand, der eigentlich weif3, dass es
hierfiir gar keinen Crund gibt.

Da kdnnen Sie nun drei Masterabschliisse haben
und acht Trainings zum Thema Kommunikation,
Deeskalation und Konfliktmanagement absol-
viert haben—das wird lhnen alles nichts niitzen,
wenn Sie in dem Moment lhre Angst, lhre
Emotionen nicht gebandigt bekommen, wenn
Sie knallrot werden, Flecken am Hals kriegen,
unkontrolliert schwitzen ...

Nur wenn wir dysfunktionale, negative Emo-
tionen aus dem Weg raumen, haben wir auch
vollen Zugriff auf unser Wissen, Kdnnen und
Potenziale, auf die volle Energie, die wir brau-
chen, um Herausforderungen zu begegnen und
zuwachsen.

Wie kommt man da hin? Gibt es eine
,High Performance-Strategie“?
Wir haben in den letzten 14 Jahren intensiv
an dieser Frage gearbeitet und in liber 2.000
Coachings immer wieder erlebt, wie Menschen
nichtihrvolles Potenzial leben. Viele Menschen
im Business verbinden High Performance nur
mitreiner Leistungsfahigkeit—dem Gedanken,
immer mehr tun zu miissen, noch mehr zu ar-
beiten und sich standig weiter zu pushen. Doch
genau dieses Denken muss aufhéren! Denn der
Gipfel ist nicht der Punkt, an dem Sie ausge-
brannt ankommen. Erist der Moment, in dem
Sie sich stark, klar und leicht fithlen.
Erkennen: Zuallererst muss man erkennen, dass
Performance immer auf zwei Ebenen stattfin-
det: Die Erste ist die kognitive Ebene —ohne
Wissen, ohne fachliches Know-how gehtes
natdrlich nicht. Sie macht 20 Prozent aus.
80 Prozent allerdings —und das ist die zweite
Ebene—ist die emotionale Ebene. Sie ist maf3-
geblich dafiir verantwortlich, wie und ob wir in.
unsere Leistung kommen.
Auflésen: Schauen Sie sich die emotionale
Ebene, Ihre 80 Prozent genau an: Es gilt, die
Emotionen nicht nur zu erkennen, sondern
anzuerkennen! Beispiel Angste: Versuchen
Sie nicht, sie durch Yoga, Joggen usw. ,nur‘ zu
regulieren, sie zu unterdriicken; sie aufzulésen
ist der Gamechanger! Ganz einfach und kon-
kret: Ein Friseurunternehmer hat seinen Salon
noch nicht digitalisiert. Woran liegt das? Liegt
es wirklich daran, dass ihm das Wissen fehlt,
dass er noch acht weitere Seminare besuchen
oder noch einen weiteren Berater hinzuziehen
sollte? Nein. In der Regel bremst ihn nicht das

fehlende Wissen aus, sondern es ist etwas auf
der 80-Prozent-Ebene. Seine Unsicherheit! Und
damusserran.

Friiher haben Sie als Model in der
Beautybranche gearbeitet, heute als
Berater. Welche Potenziale gilt es bei
Friseur*innen zu aktivieren? Welche
Stiarken sehen Sie?

Menschlichkeit und Kreativitat. Ich erlebe Fri-
seur®innen als sehr nah am Menschen, outgoing
und kreativ. Doch wer gestresst ist, Angste hat
oder blockiert ist, der kommt nicht an seine
Kreativitat. Die Friseurbranche ist mir eine Her-
zensangelegenheit und auf dieser herzlichen
Ebene mochte ich Friseur*innen auf der TOP
HAIR-Messe im Mirz abholen.

Erfahren Sie in Mauro Sciangulas Vortrag in

Diisseldorf,

o wie Sie sich und lhr Team auf ein neues
Niveau heben kénnen,

o wie das Zusammenspiel von Wissen und
Emotionen der entscheidende Hebel zur
Aktivierung des vollen Potenzials ist—lhres
und die lhres Salons,

e und entdecken Sie wirksame Strategien, die
Sie im Salon und privat einsetzen kénnen.
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Mauro Sciangula

High Performance im Salon der
Zukunft.

Der SchlUssel zu mehr Kraft,
Leichtigkeit und Freiheit liegt in
dir selbst.
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