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Limbecks Gesetze: Nur Nullen haben
keine Ecken

Martin Limbeck ist einer der bekanntesten und erfolgreichsten Verkaufstrainer Deutschlands. Sein neues
Buch hei3t ,Limbeck Laws - 111 Gesetze fir Top-Verkdufer”. Im Interview mit ERFOLG Magazin erklart er,

welche Geheimnisse er aufdeckt.

Martin, du bist einer der erfolgreichsten Verkaufstrainer in Deutschland. Und du hast ein brandneues
Buch herausgebracht, das Limbeck Laws heift. Stehen da die echten Erfolgsgeheimnisse von Martin

Limbeck drin?

Ich habe die Erfolgsgeheimnisse aus tiber 30 Jahren Sales in knackigen 111 Gesetzen zusammengefasst.
Die 11 ist ja meine Gllickszahl, daich am 11.11. geboren bin. Es gibt im Buch verschiedene Unterthemen
wie z. B. Verkaufen.

- Verkaufen ist Verkaufen und sonst nichts. Die richtige Einstellung dazu ist entscheidend.

- 5ei dein eigener Markenbotschafter

- Kundenbeziehungen sind eine reine Herzenssache

- Klare und verbindliche Kundenkommunikation

- Die Flihrungskraft der Fihrungskriafte

- Gesprachstechniken souverdn handhaben

- Mach dem Kauf ist vor dem Kauf

- Der sichere Abstieg ins MittelmalR

Das sind die Headlines, darunter findet man dann einzelne Themen, jeweils (ber eine Seite. Entweder lesen
5ie das Buch in einem Rutsch durch oder Sie nehmen sich jeden Tag eine Seite vor oder schmékern immer

mal wieder rein und informieren sich zu den unterschiedlichen Themen.

Brian Tracy predigt seit Jahrzehnten, dass zum Erfolg vor
allem gehdort, verkaufen zu kénnen. Man muss das
Produkt oder die ldee, die man hat, anderen schmackhaft

machen. Warum begreifen das immer noch so wenige?

Seit Gber 30 Jahren k3mpfe ich dafir, dass jeder sagt:

LGuten Tag, ich bin Verkaufer, ich méchte etwas verkaufen.”

Verkaufen hat in Deutschland immer noch etwas
schmuddeliges vom Hamburg-Mannheimer-Verkdufer, der
vor der Tir steht und dir eine Versicherung andrehen will. Noch heute sagen die Leute nicht klar, dass sie
etwas verkaufen wollen. Fiir mich ist ein Bewerbungsgesprach ein Verkaufsgesprach. Das erste Date ist ein
Verkaufsgesprach und wer Kinder hat, fihrt auch jeden Tag Verkaufsgesprache zu Hause. Wir Deutschen
tun uns da mit unserer Einstellung etwas schwer. In Amerika ist Verkaufen eine Herzensangelegenheit. In

Deutschland ist Verkaufen eher negativ.

Woas ist denn die ganz grundlegende Voraussetzung oder Einstellung, die man braucht, um etwas gut

prasentieren oder verkaufen zu kénnen?

Du musst an dein Produkt, deine Dienstleistung, an dich selber extrem glauben. Du kannst nur Dinge
verkaufen, die du auch absolut vertreten kannst wenn du langfristig erfolgreich sein willst. Wenn du
kurzfristig erfolgreich sein willst, kannst du auch irgendeinen Schrott verkaufen. Wenn du das mit Herzblut
machen mdchtest, musst du absolut hinter deinem Produkt und deiner Dienstleistung stehen, nur dann

geht das ganze.

Jeder Autor gibt sein Manuskript guten Freunden zum Lesen. Was waren die Feedbacks deiner Freunde

zum neuen Buch Limbeck Laws?

"_* ) Das Feedback meiner Freunde war extrem genial. Vor allem durch das Vorwort
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meiner Eltern sehr bertihrend, sehr authentisch und alle sagten: ,Typisch Limbeck!

A

Wieder in Du und Sie-Form, wirklich knackig auf den Punkt gebracht! Du bist so klar,
direkt und so lieben wir dich!” Es wird wie immer polarisieren, es werden sich auch
einige wieder daran stoBen, aber nur wer Dinge anst66t, kann auch Verdnderungen

herbeifiihren. Denn wir wissen: Mur Mullen haben keine Ecken und Kanten!

Vielen lieben Dank fiir das Gesprach Martin.

Alles (iber Martin Limbeck erfahren

Bilder: Gabal, Limbeck, Backhaus Verlag



