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Machrichten, die verkaufen! Verdiene Dir die Auszeichung zum
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Einmal gekauft hat er schon | Was Sie in Sachen
Extrameile von einem Taxifahrer lernen kénnen!

Praxistipp Nr.313 | Es ist nicht entscheidend, wen du Einmal gekauft hat er schon | Was Sie in Sachen Extrameile von einem
kennst | Entzcheidend ist, wer dich kennt Taxifahrer lernen kénnen!

Werden Sie nicht zum _Ghost® | Nach dem Abschluss ist
vor dem Abschluss!

Martin Limbeck | Alles Einstellungssache - Wer lacht, Du kannst als Verkaufer dauerhaft nur Erfolg haben, wenn du hinter deinem Produkt, deiner Dienstleistung
e deinem Unternehmen und seiner Marke stehst. Da gibt es fir mich nichts dran zu ritteln. Denn nur, wenn du
dich wirklich zu hundert Prozent mit deinem Job identifizierst, kannst du auch Rickschlage wegstecken — ohne
in dauerhafte Depressionen zu verfallen. Verkaufen ist fiir mich kein Beruf, sondern vielmehr meine Berufung.
Diese Einstellung ist es, die du brauchst, um immer weiterzumachen. Selbst dann, wenn du unzahlige MNeins
schlucken musst und am Tag von zehn Vorzimmerdamen abgewimmelt wirst. Nur wenn du dich absolut mit
deiner Arbeit identifizierst, weil3t du, warum du trotzdem dranbleibst, warum du jeden Tag Termine mit

Meukunden vereinbarst, warum du die Extrameile fiir deine Kunden gehst. Warum du dich immer wieder neu
Ja, ist gine funktionierende Geldanlage mativierst

Die Riester-Rente: Aus Threr Sicht den
Kunden zu empfehlen?

Mein, zu wenig Rendite... und das Alter

Ohne Fleilk kein Preis

Jein, es kommt wirklich auf den Einzelfall an T : : : : : o
Meben der Motivation kommt auch noch ein zweites, schwernwiegendes Thema dazu: Fleild. Mal ehrlich — wie viel

MMiithe geben Sie sich? Wie verbissen bleiben Sie an einem potenziellen Kunden dran? Welche Extrameilen
| o T gehen Sie fiir lhre Kunden? Ich méchte mir auf keinen Fall vorwerfen miissen, dass ich nur halbherzig bei der
Sache war. Wie ware es, wenn wir den Spiel mal umdrehen: Wann sind Sie zuletzt nach Hause
gekommen und waren so richtig begeistert — von einem Laden oder einem Verkaufer? Sie erinnern sich
nicht? Jetzt klingeln bei lhnen hoffentlich die Alarmglocken. Sorgen Sie dafir, dass es lhren Kunden nicht
_ genauso geht! Knien Sie sich rein und begeistern Sie lhre Klienten, indem Sie mitdenken, statt sie nur
NICHTS abzufrihstiicken! lch war letztens wieder zu nachtschlafender Zeit unterwegs nach Leipzig. Die, die mich
MEHR VERKAUFEN kennen, wissen: Pyjama-Bomber, die frihestmégliche Maschine. Zugegeben — auch ich hasse frihes Aufstehen
VERPASSEN | l'" wie die Pest. Doch wenn du erst mal gemdtlich im Bett liegen bleibst, dann entspannt frithstickst und dich erst
; danach an die Arbeit machst, hat dein Kunde vielleicht schon woanders gekauft! Mein Motto lautet daher ganz
klar: Der frithe Yogel holt den Abschluss!
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Wiirden Sie fiir Ihre Kunden im Regen stehen?

Waorauf ich eigentlich hinaus wollte: Ich hatte einen Vortrag an der Uni, machte mich also am Flughafen auf den
Weg zum Taxistand. Wann haben Sie zuletzt bei Regenwetter ein Taxi genommen? Die Chance, dass ein
Fahrer aussteigt und dir die Tir aufhalt, sinkt mit jedem weiteren Regentropfen betrachtlich. Umso iberraschter
war ich, dass ein Fahrer wie selbstverstandlich aus seinem Wagen ausstieg, mir die Tir 6ffnete und auch noch
meine Tasche im Kofferraum verstaute. Wow, erster Pluspunkt! Und er verbrachte die Fahrt nicht damit, mit
seinem Cousin dritten Grades lauthals in seiner Muttersprache zu telefonieren — zweiter Pluspunkt! Stattdessen
fragte er mich nach meinem Mamen und wollte wissen, was ich so mache. Und jetzt halten Sie sich fest: Er
fragte mich beim Aussteigen, in welchem Hotel ich Obernachten und wann es fir mich denn wieder zuriickgehen
wiirde! Ich hatte natirlich den frihestmdglichen Rickflug gebucht, Abholung demnach weit vor Sonnenaufgang
Matiirlich war ich gespannt — und wurde nicht enttduscht. Raten Sie mal, wer am nachsten Morgen um finf Uhr
in der Lobby stand und mich zum Wagen brachte. Wie geil ist das denn? So sieht echte Kundenbegeisterung
aus! lch muss wohl kaum noch dazu sagen, dass ich die Handynummer dieses Mannes seitdem unter dem
Suchbegriff ,;Taxi Leipzig® abgespeichert habe. Matiirlich hatte er auch einfach in bester 08/15-Manier seinen Job
machen kénnen. Fir ihn ware das sicher bequemer gewesen, doch mich hatte er dann definitiv nur durch
extremen Zufall nochmal als Kunden gehabt. Denken Sie daran, wenn Sie lhren nachsten Kundentermin haben
und gehen Sie die Extrameile — es lohnt sich!
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