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Keine Beitrdge mehr verpassen? Hier zum MNewsletter anmelden!

Jetzt anmelden

Ich habe letztens ein Erlebnis gehabt, das mich nachdenklich

gestimmt hat. Bei einem meiner Kunden hat die o N
Geschaftsfilhrung gewechselt. Also dachte ich mir, kann ja SRS
nicht schaden, mich dort mal vorzustellen und abzuklopfen, -
wie es mit weiteren Trainings aussieht.

Der neue Chef freute sich dber meine Initiative und bat mich, doch ein Angebot zu
schicken. Soweit, so gut. Ich machte ihm also ein Angebot fertig und fasste kurz darauf
nach. Dann ein zweites und dnttes Mal. VWer mich kennt, weiss: Der Limbeck gibt nicht
auf. Denn gerade einmal zwei Prozent aller Geschafte kommen direkt beim ersten
Kundenkontakt zustande.

Tatsachlich werden ganze 80 Prozent erst zwischen dem fiinften und zwdélften Termin
realisiert. Daher blieb ich dran und hakte auch bei einem weiteren Kontakt nach, den ich im
Unternehmen hatte. Mir war bald klar, dass der Auftrag an einen Mitbewerber gegangen
war. Das ist gar nicht weiter schlimm, schliesslich kann ich nicht dberall gleichzeitig sein.

Personlich und direkt auf Augenhohe

Was mich allerdings wurmte, war das Verhalten des Chefs. Ein Mein haut mich nicht um,
damit komme ich klar. Wenn ich mit jemandem in Kontakt stehe, dann sage ich auch
persdnlich ab. Ich finde, das i1st eine Frage des gegenseitigen Respekts und der Hoflichkeit.
Ich lasse mich nicht mit einem unpersénlichen Schreiben der Personalabteilung oder einem
Anruf der Sekretarin abspeisen. An der Stelle des Kunden ware mir das hichst peinlich.

Lange Rede, kurzer Sinn: Schlussendlich bekam ich meinen Riickruf. Selbst jetzt kann ich
es kaum glauben: Da sagte er mir doch allen Ernstes, dass er nicht allen Lieferanten
personlich absagen kionnte. Hallo? Das geht mal gar nicht! Ich lege extrem grossen Wert
darauf, dass die Beziehung zwischen mir und meinem Gegeniiber stimmt.

Neue DAX Prognose, gratis " B x

Was tun: Kaufen oder verkaufen? Jetzt gratis DAX Prognose anfordern

Kunden wollen von Siegern kaufen. Und ich méchte nur an Sieger verkaufen, die mir auf
Augenhihe begegnen und mich entsprechend wertschatzen. Mit so einem Verhalten bist
du bei mir unten durch. Fir immer. Klar gibt es immer die Verkauferwiirstchen, die fir einen
Auftrag alles tun und sich so behandeln lassen. Preisnachlass, bis es wehtut, Schuhe
kiissen und Schleimspur inklusive_ Ich halte nicht viel von dem alten Spruch _Der Kunde ist
Konig®. Dass musst du dir bei mir erst mal verdienen. Und ich lasse mich bestimmt nicht
zum Lieferanten und Hofnarren machen.

Droht dem Euro das Aus? i

Wie verhalte ich mich als Anleger? Jetzt gratis Euro-Studie anfordern '
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Langfristig statt kurzsichtig

Verkaufen ist fiir mich ein Geben und Mehmen. Daher ist es fir mich selbstverstandlich,
dass ich nicht nur Respekt von meinen Kunden verlange, sondern mich selbst auch
entsprechend verhalte. Das ist die sicherste Basis fir eine langfristige und erfolgreiche
Geschaftsbeziehung. Denn was hast du als Verkaufer davon, wenn du nur auf die schnelle
Mark aus bist?

Klar habe ich am Anfang auch immer auf meine Provision geschielt und wollte immer mehr
Geld anhaufen. Sehr schnell wurde mir jedoch klar, dass du einen guten Verkaufer immer
am Ergebnis erkennst — und nicht an seiner Rolex. Und mit Ergebnis meine ich auch nicht
den kurzfristigen Umsatz.

VWas wirklich zahlt, ist die langfristige Rentabilitat. Wenn einer deiner langjahrigen Kunden
vor anderen voller Respekt von dir spricht, dann hast du es geschafft. Denn selbstredend
sind dabei Gber die Jahre nicht nur nette Worte, sondern auch einige Euros gewechselt
worden. Davon hast du mehr als von jedem schnellen Geschaft. Was nitzt es dir, wenn du

den Kunden so lange triezt, bis er einschlagt — in erster Linie, um dich loszuwerden? Dann
brauchst du dich dort nie wieder melden. Du stehst auf der schwarzen Liste, fir den Rest
deines Lebens.

Martin Limbeck - Warum keiner will, dass Du nach oben k... =

Verbrannte Erde kannst du nicht beackern!

Als Jungspund habe ich erlebt, wie bléd und unangenehm sowas sein kann. Dabei war es
nicht mal meine Schuld: Ich hatte gerade meinen erste Stelle als Verkaufer angetreten und
sollte das Gebiet eines Kollegen ibernehmen, der das Unternehmen gerade verlassen
hatte. Aus meiner Sicht hatte ich damit einen Volltreffer gelandet: Anstatt weit fahren zu
missen, hatte ich ausschliesslich Kunden in der Nahe. Und die zeitraubende
Meukundenakqguise wirde auch erst mal wegfallen. Denkste!

lch war frohen Mutes und machte mich daran, meine Karei durchzuarbeiten. Doch nach
einigen Kontakten war mir zum Heulen zumute. Alles, was mir mein Vorganger hinterlassen
hatte, war verbrannte Erde! Er hatte vor seinem Weggang jeden Kunden gedreht und ihnen
eine Vertragsverlangerung oder ein Upselling aufgeschwatzt. Ich lief vor Betonmauemn.
Einige Kunden waren sogar ziemlich genent, dass sich wieder so ein Heini bei ihnen
meldete. Kein Wunder, denn mein Vorganger hatte sich alles andere als gentleman-like
verhalten. Ein ehrbarer Verkaufer wiirde sowas niemals tun.

lch habe mir damals eins geschworen: So eine Nummer wirde ich nicht bringen. Denn, wie
heisst es doch so schién, .man sieht sich immer zweimal 1m Leben®. Und ich habe keine

Lust, mich auf einer richtig guten Party rausschleichen zu miissen, nur weil auf einmal der
Unternehmensleiter auftaucht, den ich mit einem total Gberteuerten Angebot (ber den Tisch
gezogen habe.

Werkaufen ist auf Machhaltigkeit ausgelegt: Langfristige Zusammenarbeit und ein stetiges
Geben und Mehmen auf Augenhéhe. Darauf kommt es an. Denn Geld allein macht dich
nicht gliicklich. Letztendlich ist es nur ein Hygienefaktor. Fir dein Glick bist du ganz allein
verantwortlich. Und ich stehe morgens lieber mit einem guten Gefiihl auf, als dass ich beim
Blick in den Spiegel schmerzlich zusammenzucke. Gute Verkaufer sind ehrlich und direkt.
Und sie ligen nicht.
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Letzte Beitrage

Uber Martin Limbeck

Martin Limbeck ist einer der meistgefragten und
renommiertesten Business-Speaker und Verkaufs-
Experten auf internationaler Ebene. Seit mehr als 20
Jahren begeistert er mit seinem Insider-Know-how und
praxisnahen Strategien Mitarbeiter aus Management
und Verkauf. Bis heute trat er bereits in mehr als 20
Landern auf der ganzen Welt auf. Nicht nur in seinen
provokativen und motivierenden Vortragen, sondern
auch in den umsetzungsorientierten Trainings steht das progressive
Verkaufen in seiner Ganzheit im Mittelpunkt. Dies hat den Certified
Speaking Professional 2011 (CSP), International Speaker of the Year 2012
und Top-Speaker 2014 in den letzten Jahren zu einem der effektivsten und
wirksamsten Speaker gemacht.
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Portofrei ab Fr. 60.

Siisse Kostlichkeiten, warme Speisen,
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Thr zuverlissiger Partner fiir Textil-Logistik &
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Firmenanlass: WOK-Kiiche, Bankette,
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