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_Dieses Jahr muss ich richtig ranklotzen, mein Chef hat mir ganz schén hohe
Umsatzvorgaben fiir 2017 gemacht!" Satze wie diesen hore ich zum Jahresanfang recht
haufig in meinen Seminaren. Kein Wunder, dass dem ein oder anderen Verkaufer erst

mal die Muffe geht.

Ich finde es gut, dass sie nicht einfach den Kopf in den Sand stecken, sondern die
Herausforderung annehmen. Klar ist es einfacher, der Dinge zu harren, die da kommen.
Doch dann kannst du auch direkt deine Sachen nehmen und dir einen neuen Job
suchen. Was mir allerdings noch besser gefallt, sind Verkaufer, die aus eigenem Willen
zu mir kommen. Weil sie selbst an ihren Fahigkeiten arbeiten und ein besser Verkiufer
werden wollen.

Und nicht, weil der Chef es ihnen anordnet. Oder weil die Frau zuhause mosert, dass zu
wenig Geld fiir schicke Urlaube reinkommt. Natiirlich sind das auch Antreiber, doch auf
Dauer kannst du daraus keine Motivation beziehen. Und glaub mir - der Kunde merkt,
wenn du halbherzig bei der Sache bist und nur die Zahlen im Auge hast. Auf Dauer
etwas verandern kannst du nur, wenn DU es wirklich willst!

Erfolg beginnt bei dir

Ich habe mir fiir 2017 wieder einiges
vorgenommen, nicht nur beruflich.
Einen besonderen Fokus habe ich auf
den Bereich Gesundheit gelegt. Gut, da
bin ich sicher nicht der Einzige. Fiir mich
ist es auch nicht das erste Mal. Erfolge
bisher? Sagen wir mal ausbaufahis. Doch
ich habe inzwischen gelernt, dass ich
klare Ziele branche, um mich langfristig
zu motivieren. Mit dem Vorsatz _ofter
mal joggen gehen" kann ich meinen
Schweinhund einfach nicht iiberlisten.

Meistens ist es nach dem immer gleichen Muster abgelaufen: Ich bin zu Jahresbeginn
hochmotiviert gestartet. Bin morgens extra frither aufgestanden, in meine
Joggingschuhe gesprungen und habe eine Runde gedreht. Zusitzlich habe ich auch
versucht, mehr auf meine Ernahrung zu achten. Doch sind wir mal ehrlich: Die Lust
sinkt betrachtlich, wenn die erste Euphorie verflogen ist und du die nachsten Tage vor
Muskelkater fast am Stock gehst.
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Und nach einem harten lagim Job willst du einfach Kelnen salat, sondern dich heber
mit einer ordentlichen Portion Pommes Schranke belohnen. Fiir alle, die keine
Ruhrpott-Kinder sind: Das sind Pommes mit Ketchup und Mayonnaise. Schmutzig,
kalorienreich, fettig - und gut! :-)

Grobie Ziele: Think BIG or go HOME!

Warum es dieses Jahr anders laufen wird? Weil ich einen Plan habe. Genauer gesagt hat
mich mein Freund Steve Kroeger zu einer ziemlich geilen Aktion tiberredet. Zugegeben -
am nachsten Tag wollte ich ihn eigentlich schon anrufen und sagen, dass ich es mir
anders iiberlegt habe.

Doch dann hat mich der Ehrgeiz gepaclkt. Wer mich kennt, weif: Der Limbeck gibt nicht
einfach auf. Hartnickigkeit ist mein zweiter Vorname. Nicht nur im Job, sondern im
Leben generell. Auf welche Wahnsinnsidee ich mich eingelassen habe? Ich werde im
November den Kilimandscharo besteigen, das hochste Bergmassiv Afrikas.

Ok, rein technisch gesehen ist das kein so grofes Problem. Eine Art Wanderweg fuhrt
bis zum Gipfel herauf. Du musst also nicht schon in jungen Jahren wie Reinhold
Messner durch die Alpen gekraxelt sein, um das zu packen. Die wirkliche
Herausforderung liegt in der fiir den Korper ungewohnten Hohe.

Und auch die verschiedenen Temperaturzonen solltest du nicht auf die leichte Schulter
nehmen. Damit ich nicht schon nach der ersten Etappe ein Sanerstoffzelt brauche, ist
jetzt Training angesagt. Und weifit du, was das Verruckte daran ist? Ich bin jetzt schon
seit gut einem Monat dran - und es macht mir sogar Spafi!

Der Berg ruft: Von Abschliissen und Gipfelbesteigungen

Inzwischen sehe ich sogar einige Parallelen zwischen Bergsteigen und Verkaufen. Jeder
Abschluss ist im Grunde genommen eine Gipfelbesteigung. Und in beiden Fallen ist
sorgfaltige Vorbereitung das A und O! Naturlich kann es auch chne gut gehen.

Gerade als Jungspund war ich ein Riesenfan von Kaltakquise und habe die Leute
schwindelig gequatscht. Doch auf Dauer schlagt der Fleifige das Talent! Sprich: Wenn
du ordentlich Zeit in deine Terminvorbereitung investiert, eine griindliche
Bedarfsanalyse durchfithrst und dich auf den Kunden einstellst, steigen deine
Erfolgsaussichten betrachtlich! Wenn du dich einfach so mir nichts, dir nichts an den
Aufstieg machst, kann einiges schief gehen.

Bist du zu schnell unterwegs, verlassen dich unter Umstanden auf halbem Weg die
Krifte. Oder die Hohenkrankheit schlagt erbarmungslos zu. Du wolltest unbedingt der
Erste auf dem Gipfel sein und hast dabei jede Unwetterwarnung in den Wind
geschlagen? Naturlich kann die Nummer gut gehen - in vielen Fallen zwingen dich
jedoch Wetterkapriolen zur Umkehr. Und wenn es richtig dumm lauft, bist du

gezwungen, fiir mehrere Tage irgendwo in der Odnis auszuharren, wihrend deine
Vorrite schwinden. Nicht schon, oder?

Fokussier dich auf das Wesentliche!

Genauso kann es dir als Verkiufer ergehen. Auch wenn am Anfang alles gut aussieht
und du dein Angebot in den hochsten Tonen lobst. Doch mit Zuschwallen allein hast du
noch keinen Abschluss in der Tasche! Solche Info-Duschen gehen aus meiner Sicht
iiberhaupt nicht. Denn kein Kunde kann all die Informationen abspeichern, geschweige
denn richtig einordnen.

Und selbst wenn er es konnte, wiisste er immer noch nicht, welchen individuellen
Nutzen er konkret von deinem Angebot hat. Die Folge: Temperatursturz aka Einwand!
Mit wortreichen, verzweifelten Uberredungsversuchen kommst du hier nicht weiter.
Nur, dass wir mal driiber gesprochen haben. Der Weg zum Gipfel gelingt hingegen,
wenn du immer das Wichtigste im Hinterkopf hast: Den Kunden interessiert nur der
Nutzen eines Angebots, den er selbst hat, der individuelle Benefit, der spezifische
Mehrwert, den er von diesem Produkt hat.

Das sollte dir bei jedem Schritt bewusst sein. Darauf kommt es in der Bedarfsanalyse, in
der Angebotsprasentation, in der Einwandbehandlung, im Preisgesprach und auch in
der Abschlussphase an. U'nd nur, wer entsprechend fokussiert ist und die richtige
Einstellung gegeniiber dem Kunden beziehungsweise dem Berg hat, wird am Ende
belohnt. In diesem Sinne: Berg heil und auf zum Kunden!

Martin Limbecks neues Buch "Limbeck Laws - Das Gesetzbuch des Erfolgs in Vertrieb
und Verkauf" ist gerade im GABAL Verlag erschienen.
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