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Top-Speaker Martin Limbeck: ,,Zeigen Sie lhrem Kunden,
dass Sie ein starker Partner auf Augenhohe sind”

(ac) ..Wie schon, dass Sie sich Zeit fur mich genommen haben ...",
~Ich freue mich, Sie besuchen zu durfen ...“ — Hand aufs Herz:
Starten Sie mit solchen Satzen in ein Kundengesprach? Dann
kKonnen Sie es auch direkt bleiben lassen. Wenn Sie zur Begruffung
auf Teppichkantenhdhe auf den Kunden zurobben, geben Sie
leichtfertig lhre Trumpfe aus der Hand. Egal, wie toll Ihr Angebot ist -
der Kunde wird Sie nicht mehr wie einen Geschaftspartner auf Augenhohe behandeln
und Sie ausquetschen bis zum Gehtnichtmehr. Das konnen Sie ihm dann noch nicht mal
ubelnehmen. Schliellich sind Sie selbst schuld, wenn Sie sich so unterwlrfig geben.

von Martin Limbeck

Aulerdem: Zeit ist Geld! Das Argument _Keine Zeit” istin den letzten Jahren zum herausforderndsten Gegner
von Akguiseversuchen geworden. Kommen Sie direkt zum Punkt und eréffnen Sie Ihrem Gesprachspartner,
welchen Mutzen ervon Ihrem Angebot hat. Ohne belangloses Vorgeplanke! und devote Schmeicheleien. Ich
habe die besten Efanrungen gemacht, wenn ich direkt offen und ehrlich sage, worum es geht: _.Guten Tag, ich
bin Verkaufer und will Ihnen etwas verkaufen.® Das ist Ihnen zu heftig? Glauben Sie mir, die meisten Klienten
werden Ihnen fir lhre Offenheit dankbar sein. Denn der Kunde ist nicht blad. Inm ist natarlich klar, dass Sie sich
nicht nur auf eine Tasse Kaffee mit inm treffen wollen, weil er so nettist.

Matlrlich gibt es auch sanftere Maglichkeiten, das Gesprach schnell in Richtung lhres Angebotes zu lenken.
achweigen Sie einfach, sobald Sie nach der Begriffung mit lhrem potenziellen Klienten am Tisch sitzen. Hier
sind starke Merven gefragt, denn wir sind darauf getrimmt, unangenehmes Schweigen madglichst schnell mit
zwanghaftem Smalltalk zu fillen. Warten Sie ab, bis Ihr Gegendber von sich aus loslegt. Im |dealfall kommt er,
um einen Ankndpfungspunkt zu finden, direkt auf Ihr Angebot zu sprechen. Bingo! Denn das ist fir Sie der
Stantschuss, um das Gesprach mit Ihren Fragen zu fihren. Und wenn Ihr Kunde nichts sagt? Erdffnen Sie das
Gesprach einfach mit einer begriandeten offenen Frage, etwa _Wie wirde die flr Sie ideale Altersvorsorge
aussehen?”, und nehmen Sie damit das Heft in die Hand.

5anz gleich, ob es um die Abschlussfrage oder taktisches Schweigen zu Gesprachsbeginn geht: Nehmen Sie
lhren Mut zusammen und machen Sie es anders als die ganzen Drickeberger. Zeigen Sie lhrem potenziellen
Kunden, dass Sie ein starker Partner auf Augenhdhe sind, auf den er sich verlassen kann.

Der Autor

Martin Limbeck ist Inhaber der Martin Limbeck® Training Group und einer der meistgefragten und
renommiertesten Business-Speaker und Verkaufs-Experten auf internationaler Ebene. Micht nur in seinen
provokativen und motivierenden Yortragen, sondern auch in den umsetzungsarientierten Trainings steht das
progressive Verkaufen in seiner Ganzheit im Miftelpunkt. Dies hat den Cerified Speaking Professional 20711
(CSP), International Speaker of the Year 2012 und Top-Speaker of the Year 2014 in den letzten Jahren zu einem
der effektivsten und wirksamsten Redner gemacht.

Mehr Infos auf www.martinlimbeck. de.
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