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Vorwort

»lch bin Verkaufer und ich mochte
Ilhnen etwas verkaufen.«

Wenn eine Sache Martin auszeichnet, dann seine Hartnackigkeit. Das
war schon von Anfang an so. Wir sind eine bodenstindige Familie
aus dem Kohlenpott. Wir sind gut klargekommen, Reichtum war fiir
uns jedoch nie ein Thema. Anders bei unserem Sohn Martin: Fiir ihn
stand schon als Junge fest, dass er Milliondr werden und unbedingt
Porsche fahren mochte — auch wenn er noch nicht wusste, wie er
das anstellen soll. Er hatte schon damals einen unglaublichen Drang,
Neues auszuprobieren. Fiir die Schule galt das leider nicht, diese Be-
ziehung gestaltete sich eher problematisch. Martin war beileibe kein
Musterschiiler, aber wir kennen trotzdem niemanden, der so gerne
lernt. Standig besucht er Seminare und seine Neugier auf neues Wis-
sen und neue Erfahrungen ist immens. Dabei geht es oft ums Verkau-
fen, um Neue Medien, aber auch um NLP oder richtig spirituelle Er-
fahrungen. Sein Auto ist eine fahrbare Bibliothek; wo sich in jungen
Jahren Kassetten und leere Dosen stapelten, finden sich heute jede
Menge Horbiicher zu allen moglichen Themen.

Nach der Lehre stand fiir ihn fest, welcher Beruf ihn zum Millionar
machen sollte: Martin wollte Verkdaufer werden. Und nichts anderes.
Nattirlich haben wir ihm den guten Rat gegeben, es auch woanders
zu versuchen — denn erst mal folgte eine Absage nach der nichsten.
Doch Martin lief sich nicht beirren. Riickblickend gesehen hat er da-
mit einen entscheidenden Grundstein fiir seinen Erfolg gelegt. Selbst
wenn es mal nicht so gut lief, hat er nie aufgegeben, sondern es immer
wieder probiert. Und das wurde belohnt — schlie8lich kam die Zusage
fiir seinen ersten Job als Verkdufer in der Kopiererbranche. Damals
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war das noch ein Riesen-Business, gleichzeitig jedoch auch ein um-
kdmpfter Markt, auf dem ordentlich Wettbewerb herrschte. Fiir uns
war eins klar: Wenn unser Junge lernt, Kopierer zu verkaufen — dann
kann er hinterher alles verkaufen. Und genauso kam es auch ...

Sollten wir Martin in drei Worten beschreiben, waren es folgende:
fokussiert, zielorientiert und entschlossen. Diese Eigenschaften hat er
schon in jungen Jahren an den Tag gelegt. Als er sich als Teenager
in den Kopf gesetzt hatte, fiir ein Jahr in die USA zu gehen, lie3 er
nicht locker. Mit uns, mit seiner GroSmutter, mit dem zustdndigen
Lehrer — Martin fiithrte unermiidlich ein Akquisegesprach nach dem
nachsten, bis er alles unter Dach und Fach hatte. Untiibersehbar, dass
ein grofler Verkdufer in ihm steckte. »Zum Abschluss kommen« war
schon immer ein wichtiges Thema fiir ihn.

Im Laufe der letzten 25 Jahre haben wir viele Speaker, Trainer und
Berater durch ihn kennengelernt — doch keiner lebt so sehr das, was
er lehrt, wie Martin. Nicht nur im Umgang mit Kunden und Ge-
schaftspartnern hat er stets ein offenes Ohr fiir alles, genauso geht
er auch mit seinen Freunden um. Er denkt an jeden Geburtstag, lasst
keinen Kontakt schleifen und Plinktlichkeit ist bei ihm eine Selbst-
verstandlichkeit.

Wir stehen bei allen Vorhaben voll hinter unserem Sohn, auf uns kann
er sich immer verlassen. Gerade auch dann, wenn es mal nicht so gut
lauft oder der Gegenwind besonders stark ist. Martin polarisiert — fiir
uns nichts Neues, doch es gibt immer wieder Menschen, die sich dar-
an stoflen. Er sagt offen und frei heraus, was er denkt. Ehrlichkeit ist
eine Tugend, mit der viele nicht so leicht umgehen kénnen. Und ihm
haftet immer noch der Ruf an, dass er DER »Hardseller« schlechthin
sei — dabei hat er sich in vielerlei Hinsicht weiterentwickelt. Gera-
de durch sein direktes und oft auch provokantes Auftreten wird er
schnell in eine Ecke gedrangt, in die er eigentlich gar nicht passt. Doch
ein markantes Kinn und ein paar freche Spriiche fithren schnell zu
falschen Schliissen — genauso wie er als Kind auf dem Campingplatz
immer der Erste war, dem ein Streich angehdangt wurde.

VORWORT



Harte Schale, weicher Kern trifft es aus unserer Sicht viel besser. Denn
Martin ist nicht nur der knallharte Geschaftsmann, den viele in ihm
sehen. In unserem Freundes- und Bekanntenkreis gibt es niemanden,
der so eine gute und wertschdtzende Beziehung mit seinen Kindern
hat wie wir zu unserem Sohn. Schon alleine die Tatsache, dass er uns
gebeten hat, dieses Vorwort zu schreiben, zeigt, wie eng wir mitein-
ander verbunden sind. Fiir uns war das eine echte Uberraschung, wir
sind sehr geriihrt tiber diese einmalige Idee. Obwohl er standig in der
Weltgeschichte unterwegs ist, findet er immer wieder Zeit, uns zu be-
suchen und auch den traditionellen jahrlichen Urlaub mit uns zu ver-
bringen. Wahrend andere versuchen, moglichst viel Distanz zu ihrem
Elternhaus aufzubauen, hat Martin das genaue Gegenteil gemacht: Er
hat seit Jahren ein Ferienhaus an dem See, an dem wir wohnen. Wir
sind unendlich dankbar fiir dieses enge und freundschaftliche Ver-
haltnis, das uns in so vielen Dingen bereichert. So ist er zum Beispiel
in technischen Dingen immer ganz vorn mit dabei, wie jetzt mit seiner
neuen Online-Akademie. Seiner Unermiidlichkeit und Begeisterung
ist es zu verdanken, dass wir in unserem Alter bei Facebook angemel-
det sind und uns gegenseitig Videos schicken.

Im Jahr 2005 ist sein erstes Buch erschienen. Wenn wir heute zurtick-
blicken, hat sich Martin in den vergangenen zehn Jahren unglaublich
weiterentwickelt — als Autor, als Verkaufer, als Geschaftsmann und
als Mensch. Inzwischen sind sogar zwei seiner Biicher in Amerika
erschienen — fiir Martin war das jahrelang ein gro8er Traum, der jetzt
wahr geworden ist. Wir bewundern seinen starken Willen, immer
noch einen Funken besser zu werden in dem, was er tut. Und es ist
absolut fantastisch, was er aus seinem Leben gemacht hat. Unserer
Generation war so etwas nicht moglich — umso stolzer sind wir darauf,
dass Martin sich seine eigenen Regeln gemacht hat. Einige davon wie
Ehrlichkeit, Plinktlichkeit und Wertschdatzung haben wir ihm schon
von klein auf mitgegeben. 111 davon halten Sie jetzt in den Han-
den: Wir wiinschen Thnen viel Freude bei der Lektiire von »Limbeck
Laws«!

Geli und Alois Limbeck

VORWORT
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Verkaufen heiBBt verkaufen

Kennen Sie den? Zahnpasta-Lacheln. Cartier-Wasserchen. Boss-An-
zug, mindestens 600 Euro. Aktentasche von The Bridge, italienische
Schuhe. So ein Verkdufer zeigt Stil. Aber ist er deshalb tatsdchlich ein
Verkaufer?

Keine Frage: Ein stimmiges Outfit und ein freundliches, gewinnendes
Auftreten gehoren dazu, um als Verkdufer beim Kunden zu punk-
ten. Und selbstverstandlich auch das souverdne Beherrschen von
Akquisetechniken, Bedarfsermittlung, Angebotsprasentation, Ein-
wandbehandlung, Abschlusstechniken und After-Sales-Service.

Alles schon und gut. Alles wichtig. Alles mit Berechtigung. Aber es
ist nichts wert, wenn Sie sich als Verkdufer nicht auf das Ziel IThrer
Tatigkeit konzentrieren: das Verkaufen. Topverkdufer zeichnet aus,
dass sie in keiner Gesprachssituation vergessen, warum sie mit ihrem
Kunden telefonieren, warum sie Hunderte von Kilometern zu ihm
fahren, warum sie in seinem Biiro sitzen, warum sie aufwendige An-
gebote schreiben: weil sie verkaufen wollen.

Outfit, Auftreten, Verkaufs- und Gesprdachstechniken sind nur not-
wendige Voraussetzungen, um dieses Ziel zu erreichen. Mittel zum
Zweck. Und was ist das Ziel des Verkaufens? Richtig: der Abschluss —
sofort, bei jeder Gelegenheit, jetzt, nicht spater! Denn nur der Ab-
schluss bringt dem Unternehmen Umsatz und dem Verkdufer seine
Provision.

Apropos: Zum Verkaufen gehort auch die richtige Einstellung zum
Thema »Geld«. Stellen Sie sich mal Folgendes vor: Sie sitzen im Kun-
dengesprach, Thr Kunde spricht, aber Sie horen nicht wirklich, was
er sagt. Denn Sie denken gerade nur an Ihre Provision. Was passiert?

VERKAUFEN IST VERKAUFEN UND SONST NICHTS



Dollarzeichen treten in Thre Augen. Und die

sieht Thr Kunde, garantiert. Und ein Kun- LAW
de, der die Dollarzeichen in den Augen R e
eines Verkdufers sieht, verabschiedet sich

mit einem »Ich melde mich wieder bei Ih- 1

nen«. Als Verkdufer wissen Sie ganz genau,

was das bedeutet: Dieser Kunde will schnell
die Biege machen und wird weitere Kontakt-
versuche hartndckig ignorieren.

Gier ist der schlechteste Berater, den Sie sich als Verkdufer vorstellen
konnen. Denn Verkaufserfolg bedeutet mitnichten eine dicke Pro-
visionsabrechnung. Erfolgreiche Verkdufer haben das verinnerlicht:
verkaufen, ohne ans Geld zu denken. Denn vor der Provision kommt
der Abschluss. Thre Provision ist nur die Folge eines erfolgreichen
Abschlusses. Denkt etwa ein Stiirmer, der allein auf das Tor der geg-
nerischen Mannschaft zulduft und nur noch den Torwart tiberwinden
muss, in diesem Moment an die Pramie, die ihm winkt? Nein. Er
denkt nur ans Gewinnen, an den Tor-Abschluss.

Den Abschluss konsequent zu suchen, ist kein Freifahrtschein fiir
Kundenabzocke. Das heif3t nicht, dass ein Verkdufer seinen Kunden
iiber den Tisch zieht — ganz im Gegenteil: Auf der Basis einer sauberen
Bedarfsanalyse prasentiert er seinem Kunden ein optimales Angebot,
das ganz individuell auf diesen zugeschnitten ist. Das ist eine Situation
fiir Kunden und Verkaufer, wie sie besser nicht sein kann: Der Kunde
bekommt die beste Losung fiir sein Problem. Und der Topverkdufer
den Abschluss, der ihm das Gefiihl gibt, seinem Kunden etwas Gutes
getan zu haben und dafiir eine angemessene Provision zu erhalten.

So geht die Formel fiir Topverkaufer:
Verkaufen = Verkaufen = Abschluss suchen

= begeisterter Kunde = Provision

VERKAUFEN HEISST VERKAUFEN
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Verkaufer wollen verkaufen

»Guten Tag, ich bin Verkdufer und will Thnen etwas verkaufen. «

Ist doch selbstverstandlich, sagen Sie? Eine Binsenweisheit? Klar wie
das Retina-Display Ihres iPhones? Mehr als ein Schulterzucken haben
Sie dafiir nicht iibrig? Sie wollen weiterblattern, denn was gibt’s dazu
schon zu sagen?

Eine ganze Menge! Zundchst einmal: Diese offensichtliche Selbstver-
standlichkeit kommt nur wenigen Verkdufern iiber die Lippen. Statt-
dessen klingt dieser Satz fiir viele Kollegen nach verbaler Korper-
verletzung, so, als wiirden sie ihrem Kunden damit eins auf die Riibe
geben. Daher scheuen sie sich, diese Wahrheit gelassen und selbst-
bewusst auszusprechen. Sie drucksen herum, winden sich, nur um
nicht klar formulieren zu miissen, was ihr Kunde doch ohnehin weif3.

Und was kommt bei diesem Rumgeeiere heraus? Rhetorische Hohl-
floskeln wie »Ich mochte Sie beraten ...«, »Ich mochte Sie uber ...
informieren« oder »Ich mochte IThnen nur kurz unser Angebot vor-
stellen«. Und Berufsbezeichnungen wie »Vertriebsreprasentant,
»Key-Account-Manager«, »Verkaufsdirektor«, »Kundenbetreuer,
» Gebietsverkaufsleiter « und andere Hilfskonstruktionen. Erstaunlich,
welche Kreativitdt, Innovationskraft und sprachliche Finesse manche
Kollegen — und ihre Vorgesetzten und Unternehmen - entwickeln,
um das Naheliegende auf Teufel komm raus zu vermeiden. Warum
stecken sie diese Energie nicht in die kundengerechte Vorbereitung
und Durchfithrung professioneller Verkaufsgesprache?

Und was denkt die wichtigste Person, wenn das Verkaufsgesprach

so beginnt? Die Person, auf die es letztlich ankommt, der Kunde?
Nattirlich ist das Erste, was dem Kunden durch den Kopf schief3t:

VERKAUFEN IST VERKAUFEN UND SONST NICHTS



»Seltsam, ein Verkaufer, der nichts verkau-

fen will?« Im besten Fall nimmt der Kun- L AW
de die »Informationsveranstaltung« mit, ——
um sich ein Bild vom Angebot des »Kun-

denberaters« zu machen, aber ohne einen 2

Hauch von Verbindlichkeit. Im zweitbesten

Fall sagt er sich: »Prima, das schau ich mir

an — und kaufe dann beim Wettbewerber.« Im
schlimmsten Fall wimmelt er den Verkdufer sofort
ab — ob am Teletfon oder im personlichen Gesprach.

Auch wenn das jetzt paradox klingt: Das Beste, was so einem Verkau-
fer passieren kann, ist, auf einen Kunden zu treffen, der ihm auf den
Kopf zusagt, was er von ihm hélt: dass der Verkdufer unaufrichtig ist,
dass es ihm an Authentizitdt und Glaubwiirdigkeit mangelt und dass
er, der Kunde, ihn, den Verkaufer, einfach nicht ernst nehmen kann.

Im Verkauf fehlen heute echte Typen, Originale mit Ecken und Kan-
ten, die den Mumm und das Selbstbewusstsein haben, zu ihrem Job
zu stehen, ihn mit Stolz zu verkdrpern. Die ihren Kunden auf Augen-
hohe begegnen, die auch vor grofRen Tieren in groen Unternehmen
nicht den Schwanz einziehen, sondern die Starke haben, gezielt den
Abschluss zu suchen, ohne den Kunden und die gute Beziehung zu
ihm aus dem Auge zu verlieren. Die, ohne mit der Wimper zu zucken,
mit fester Stimme und dem Brustton der Uberzeugung sagen: »Ich bin
Verkdufer und will Thnen etwas verkaufen.«

SchlieBlich ist das sein Beruf. Damit verdient er seine Brotchen. Damit
erndhrt er seine Familie. Aber Verkdufer zu sein, ist dariiber hinaus
Berufung, denn das bedeutet, mit Leidenschaft und Hingabe zu ver-
kaufen. So einem Verkadufer begegnet der Kunde mit Respekt, denn
er achtet ihn als ehrlichen und fairen Geschaftspartner, der seinen Job
genauso gut machen will wie er selbst.

VERKAUFER WOLLEN VERKAUFEN
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Keiner wird als Verkaufer

geboren

Kennen Sie diesen Spruch: »Als Verkdufer wirst du geboren. Entwe-
der du kannst es oder du kannst es nicht«?

Waren Sie sich bisher nicht sicher, ob Sie dieser »Weisheit« Glauben
schenken sollen, dann ist spatestens jetzt der Moment gekommen,
um diesen Mythos in die Tonne zu kloppen. Um es mal deutlich zu
formulieren und unmissverstdndlich auf den Punkt zu bringen: Als
Verkdufer geboren sein zu miissen, um einen guten Job machen und
vom Verkaufen leben zu konnen, das ist Bullshit.

Keine Frage: Verkaufen ist nicht eben leichter geworden. Das Internet
hat Mairkte transparenter gemacht, Produkte und Dienstleistungen
sind fiir Kunden viel besser vergleichbar geworden. Die Nachfrage-
macht des Kunden nimmt zu, er ist anspruchsvoller geworden, er will
individuell angesprochen werden mit seinen Wiinschen und Bedtirt-
nissen, er sucht sofort funktionierende Losungen fiir sein Anliegen. Er
hat kein Interesse an Me-too-Produkten und verlangt mal3geschnei-
derte Dienstleistungen.

Auch wenn es keine angeborene Fahigkeit ist — Verkaufen kann trai-
niert und gut vorbereitet werden: die angemessene Kundenanspra-
che, das stilvolle Outfit, Verkaufsunterlagen, die diesen Namen ver-
dienen, Bedarfsanalyse, Angebotsprasentation, Einwandbehandlung,
Preisgesprach, Abschlusstechniken, After-Sales-Service. Die Grund-
ausstattung eben, das Handwerkszeug des Verkaufens.

Was letztlich den Unterschied ausmacht zwischen mittelmalligen und

guten Verkdufern, ist: Die einen verkaufen, weil sie’s gelernt haben,
die anderen, weil sie’s gelernt haben — und weil sie es WOLLEN.

VERKAUFEN IST VERKAUFEN UND SONST NICHTS



Verkaufen wollen bedeutet, sich den an-

spruchsvollen Kunden und den Heraus- LAW
forderungen eines harteren Wettbewerbs oue e
zu stellen und die notwendigen Konse-

quenzen daraus zu ziehen, insbesondere, 3

was die eigene Haltung betrifft.

Verkaufen wollen bedeutet, seinen Job mit

Leidenschaft und Hingabe zu tun, Kunden nicht als

Umsatzquelle zu betrachten, sondern als echte Partner, es nicht beim
Beraten zu belassen, sondern den Kunden zu motivieren, eine Kauf-
entscheidung zu treffen, immer bereit zu sein, konsequent den Ab-
schluss zu suchen.

Verkaufen wollen bedeutet, jeden Tag an seinem verkauferischen
Know-how zu arbeiten, sich auch nach Riickschldgen neu zu motivie-
ren, sich weiterzubilden, immer wieder nach Benchmarks zu suchen,
nach Leitbildern, um besser zu werden: im souveranen Auftreten, in
den rhetorischen Fahigkeiten, in der personlichen Ausstrahlung.

Verkaufen wollen bedeutet, sich immer neue Ziele zu suchen, nie
stehen zu bleiben. Oder wie es Oliver Kahn einst sagte: » Weiter, im-
mer weiter.« Es ist nicht die Frage, ob du dich verdndern musst — die
einzige Frage ist, ob du schnell genug dabei bist.

KEINER WIRD ALS VERKAUFER GEBOREN
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Verkaufen heiB3t nicht Kohle

machen

Moneten, Knete, Pinkepinke, Zaster, Kies, Mduse, Kroten, Kohle: Das
sind nur ein paar umgangssprachliche Synonyme fiir Geld. Kaum ein
anderes Wort im Deutschen hat so viele sinnverwandte Begriffe wie
das, um das sich fast alles in unserer Welt dreht. Auch und gerade in
unserer Welt, der des Verkdufers. Ohne Moos nix los, ohne Umsatz
keine Provision.

Du willst richtig viel Schotter einsacken? Dann habe ich einen Tipp
fiir dich: Einmalverkauf. Uberrumple deinen Kunden und lanciere
mit aggressiven Verkaufstechniken Produkte bei ihm, die er gar nicht
braucht. Warum solltest du auch seine Wiinsche und Bediirfnisse be-
riicksichtigen? Er fiihlt sich iiber den Tisch gezogen? So what? Geht
dir doch am Allerwertesten vorbei.

Wer seinen Kunden als Kuh betrachtet und sich beim Verkaufen auf
den Melkschemel setzt, denkt vor allem an seine Provision. Dann an
sein Unternehmen, denn ohne Umsatz und Ertrag fiir das Unterneh-
men ja keine Provision. Und wenn dann ganz unten auf seiner Prio-
Listenoch Platz ist, denkt er an guten Tagen eventuell auch an den Kun-
den und dessen Bediirfnisse. Aber wirklich nur, wenn der Rest passt.

Seinem Unternehmen gegeniiber ist der Einmalverkdufer Marke
»alter Hardseller« nur so lange loyal, wie seine Provision stimmt. Und
da er ja seinen Kunden iibers Ohr haut und seine Taktik der von
Soldnern gleicht — verbrannte Erde hinterlassen —, ist ihm der Kunde
herzlich wurscht. Loyalitat gegeniiber Kunden? Lastige, tiberfliissige
Gefiihlsduselei.

Wer umsatzgeil ist, wen die Gier dazu treibt, das Beste fiir sich selbst,
aber nicht fiir den Kunden und das Unternehmen zu wollen, den hat

VERKAUFEN IST VERKAUFEN UND SONST NICHTS



das Geld fest im Griff. Geldgier fithrt zu Zer-
storung von (Kunden-)Beziehungen und LAW
Vertrauen und letztlich auch zur Zersto- R e

rung der Selbstachtung, die ein guter Ver-

kdufer braucht. 4

Denn Verkdufer, die ihren Kunden Honig

ums Maul schmieren, um Umsatz zu machen,

prostituieren sich. Sie verkaufen sich nicht an den

Kunden, nicht an das Unternehmen, sondern an ihre Provision. Ihnen
mangelt es an Respekt vor dem Kunden, vor den Kollegen im Ver-
kaufsteam, vor ihren Fiihrungskraften, vor dem Unternehmen, das
ihnen Vertrauen schenkt, und letztlich an Respekt vor sich selbst. Wer
den Markt als Wald betrachtet, der einfach abgeholzt werden kann,
muss sich bewusst sein, dass das am Ende fiir ihn nicht gut ausgeht.

Gute Verkdufer tun das nicht, denn sie haben es nicht notig. Gutes
Verkaufen ist auf Nachhaltigkeit angelegt, auf eine langfristige Zu-
sammenarbeit mit dem Kunden, ist stetes Geben und Nehmen im
ausbalancierten Verhaltnis. Gute Verkdufer bleiben beim Verkaufen
ehrlich, gerade und direkt. Im Zentrum ihres Denkens stehen der Be-
darf und die Bediirfnisse des Kunden. Das Ziel guter Verkaufer ist eine
Situation, aus der sein Kunde und er selbst als Sieger hervorgehen: der
Abschluss, der dem Kunden die beste Losung liefert und eine dauer-
hafte Kundenbeziehung begriindet. Diese Haltung sichert dem guten
Verkaufer auf lange Sicht ein Vielfaches an Provision — mehr, als wenn
er seinem Kunden einen Abschluss aufs Auge driickt, der nur kurz-
fristig eine Provision einbringt, langfristig aber einen schlechten Ruf.

Was du gibst, kommt zu dir zuriick.
Wer nur nimmt und nie gibt, wird nie

erfolgreich sein.

VERKAUFEN HEISST NICHT KOHLE MACHEN
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Machst du deinen Kunden

gliicklich, stimmt deine
Provision

Keine Frage: Geld ist eine wunderbare Sache, ist wirklich sympa-
thisch, hat eine Menge Charme. Keiner, der das Verkaufen zu sei-
nem Job macht, betrachtet Geld als etwas Schmutziges, fiir das er sich
schamen miisste. Wer so denkt, lduft im Verkauf wie Falschgeld rum.
(Sorry fiir den Kalauer, aber der passte gerade so gut ...)

Gute Verkdufer wollen auch gut leben von ihrem Job. Jeder, der sich
fiir einen Vertriebsjob auf Provisionsbasis entschieden hat, will gutes
Geld verdienen. Einverstanden?

Geld ist ein Tauschmittel. Hast du viel davon, kannst du viel davon
tauschen. Ergo: Hat dein Kunde viel davon, kann er viel tauschen.

Sind wir hier bei Peter Lustig, denken Sie? Nein, denn jetzt kommt's:
Wer beim Verkaufen Dollarzeichen in den Augen hat, wird nie ein
guter und erfolgreicher Verkdufer. Denn wer seinen Verkaufsjob gut
macht, bemisst seinen Erfolg nicht nach den Stellen vor dem Komma
auf seiner Gehaltsabrechnung.

Erfolgreiche Verkdufer werden im Laufe der Jahre zunehmend ent-
spannter, was ihre Prozente betrifft. Sie konzentrieren sich nicht auf
die Hohe der Provision, obwohl ihr Lebensunterhalt von dieser Pro-
vision abhédngt. Wie das denn? Eigentlich sollten doch gerade erfolg-
reiche Verkdaufer beim Aushandeln ihres Provisionsanteils besonders
genau hinschauen, oder? Tun sie auch. Ein Topverkdufer weil3, was
er seinem Unternehmen wert ist. Da bleibt er sich als hartnackiger
Verhandlungspartner ganz treu: ehrlich, direkt, selbstbewusst.

VERKAUFEN IST VERKAUFEN UND SONST NICHTS



Aber wenn er beim Kunden sitzt, dann

spielt die Provisionshohe keine Rolle. Ge- L AW
rade weil er verkauft, ohne dabei ans Geld
zu denken, ist der Topverkdufer erfolg-
reich, denn er konzentriert sich darauf, 5
dem Kunden das beste Angebot zu ma-

chen, individuell, maligeschneidert, abge-

stimmt auf dessen Bedarf und Wiinsche. Ohne

Preisnachlédsse, ohne vor dem Kunden zu kriechen,

auf Augenhohe, ohne den Kunden zu iibervorteilen, ohne Tricks und
falsche Versprechungen.

So entsteht eine langfristige Kundenbeziehung, so entsteht Vertrau-
en, und dieses Kundenvertrauen zahlt sich aus. In Form von Nach-
bestellungen, Folgeauftragen, Cross- und Upselling. Da flieBen die
Provisionen ganz von selbst.

Machen Sie also nicht den Fehler und ziicken Sie nach einem Ab-
schluss das Smartphone oder den Taschenrechner, um die eigene
Provision auszurechnen. Freuen Sie sich stattdessen, wieder einen
Kunden gliicklich gemacht zu haben, und konzentrieren Sie sich auf
das nachste Verkaufsgesprach. IThre Gehaltsabrechnung wird es Thnen
danken.

MACHST DU DEINEN KUNDEN GLUCKLICH, STIMMT DEINE PROVISION
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Verkaufer bist du immer

und uberall

Wenn du im Vorstellungsgesprach sitzt, weil du dich fiir einen neuen
Job beworben hast, verkaufst du: dein Know-how, deine beruflichen
Erfahrungen, deine individuellen und sozialen Kompetenzen und vor
allem deine Personlichkeit. Wenn du gut bist, iiberzeugst du deinen
Gesprachspartner von diesem Angebot, weil es dir gelingt, ihm die
treffenden Nutzenargumente zu liefern, warum du der Richtige —
noch besser: der einzig Richtige — fiir den Job bist.

Abends dann genehmigst du dir an der Hotelbar noch einen Absacker,
bevor du am néachsten Tag nach Hause fdhrst. Da erblicken deine
Augen eine aufregende Blondine oder einen attraktiven Typen mit
entwaffnendem Lacheln. Was passiert? Sozialakquise. Du schaltest in
den Verkaufsmodus, denn du willst auch in dieser Situation deinen
Gesprachspartner mit deinem Angebot beeindrucken: mit deinem
Charme, deinem Stil, deinen Scherzen, deinen korperlichen Vorzii-
gen — was auch immer du aufbietest, um die neue Bekanntschaft von
dem Mehrwert zu liberzeugen, den sie bekommt, wenn sie mit dir
noch den Rest des Abends verbringt.

Das sind zwei Beispiele dafiir, dass letztlich alles im Leben Verkauf ist.
Wenn du verkaufen willst, kannst du immer und tiberall verkaufen.
Es gibt keinen falschen Zeitpunkt, um einen Abschluss zu machen,
denn der richtige Zeitpunkt ist immer derselbe: immer. Topverkaufer
jedenfalls suchen standig ihre Chance, um zu akquirieren und zu ver-
kaufen, denn jeder Tag bietet viele Moglichkeiten dafiir:

¢ Wenn ein Termin frither beendet ist als vorgesehen oder drger-
licherweise komplett ausgefallen ist, dann bietet sich Thnen hier
die Chance zur Kaltakquise bei einem potenziellen Kunden in der
Nahe. Oder nutzen Sie die unverhoffte Liicke, um weitere Termine

VERKAUFEN IST VERKAUFEN UND SONST NICHTS



telefonisch zu vereinbaren, statt sich erst
einmal eine Kaffeepause zu gonnen. LAW

* Fragen Sie einmal bei einer Weiter- e
bildungsveranstaltung die anderen
Seminarteilnehmer oder Thren Ver- 6

kaufstrainer, wie sie ihr Geld anlegen,

mit welchem Mobilfunkanbieter sie tele-
fonieren, wo sie ihre Anziige kaufen.
Oder fragen Sie doch Ihren Nachbarn mal,
wie er sein Auto versichert.

Viele Verkdufer nutzen diese Chancen aber nicht, weil sie Angst vor
dem Nein des Kunden haben. Einwande gehoren aber zum Akquise-
und Verkaufsgesprach wie der Topf auf den Deckel. Denn Nein heif3t:
noch ein Impuls noétig. Die Tatsache, dass sich Thr Gesprachspartner
die Zeit nimmt, um mit Thnen zu reden, heif3t ja nichts anderes als:
»Ich bin interessiert.« Die Frage ist also nicht, ob es zu einem Ab-
schluss kommt, sondern nur, wie und wann. Und da ist Thre Hartna-
ckigkeit gefragt und nattirlich Ihr Handwerkszeug: Angebotsprasenta-
tion, Einwandbehandlung, Preisgesprach, Abschlusstechniken.

Es gibt kaum Situationen in Threm Verkauferalltag, in denen Sie nicht
akquirieren und verkaufen konnen. Selbst ein Reklamationsgesprach
eignet sich dafiir, denn was signalisiert Thr Kunde mit seiner Rekla-
mation? Das hier: »Ich mag euch noch, nur helft mir!«

Verkaufen kannst du also jetzt und jederzeit und tiberall. Es werden
heute mehr Abschliisse verpennt als erfolgreich abgeschlossen, denn
letztlich ist es immer eine Frage der Einstellung, hdangt es von deiner
Haltung ab: Willst du verkaufen? Und machst du es auch?

Der mittelmdRige Verkdufer sagt sich: »Mal sehen, wie es lauft.«
Schlechte Verkdufer betteln: »Hoffentlich geht das gut.« Verkadufer,
die im falschen Beruf gelandet sind, gehen ohnehin vom Schlechtes-
ten aus: »Das wird sowieso nichts.« Die Uberzeugung eines Topver-
kéufers ist: »Ich will verkaufen.«

VERKAUFER BIST DU IMMER UND UBERALL
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