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»~Gutes Verkaufen ist auf Nachhaltigkeit angelegt*

Mur wer von seinen Produkten selbst dberzeugt ist, kann auch den Kunden glaubhaft
dafir begeistern. Ein guter Berater sollte nicht auf das schnelle Geld aus sein,
sondern ehrlich, geradeaus und direkt” bleiben, sagt Verkaufsprofi Martin Limbeck.

von Martin Limbeck

.Jnd méchten Sie nicht noch eine Elementarschaden-
Zusatzversicherung abschliefen? Dann brauchen Sie
sich keine Sorgen machen, auch wenn bel einem Sturm
Dachziegel beschadigt werden!” Verstehen Sie mich
nicht falsch: Matirlich ist es gut, wenn Sie als Verkaufer
um das Wobhl lhres Kunden bemiht sind. Und
versuchen, ihm das bestmdgliche Rundumpaket zu
schndren, damit sein Sicherheitsbedirfnis auch
befriedigt wird. Doch damit das bei lhrem Gegeniber
auch so ankommt, missen Sie voll und ganz hinter
lhrem Produkt stehen.
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Sie missen es gut finden, es mdgen — es Zu einem
gewissen Grad sogar lieben. Nein, natirlich nicht so wie
lhren Partner. Doch nur wenn Sie eine ehrliche Begeisterung for lhre Angebote hegen, kéinnen Sie lhr
Gegendber auch glaubwirdig davon dberzeugen. Als ich zu Beginn meiner Sales-Karriere Kopierer
verkaufte, hatte ich immer die Gewissheit im Hinterkopf, dass ich meinen Kunden damit etwas Gutes tue.
Weil meine Kopierer viel schneller, qualitativ besser und zuverldssiger waren als die des Wettbewerbs.
Klar habe ich daran auch eine hibsche Summe verdient. Doch das darf fir Sie niemals das
Entscheidende sein!

Sie haben nur die Provision im Auge und planen wahrend des Gesprachs bereits innerlich lhren nachsten
Bahamas-Trip? Sorry, so wird das nichts. Glauben Sie mir: Der Kunde merkt, ob Sie wirklich um sein
Wohlergehen besorgt und die fir ihn beste Lésung finden waollen — oder ob Sie ihm Honig ums Maul
schmieren, um mehr Umsatz zu machen. Ganz ehrlich: Das ist fur mich Prostitution. Denn Verkaufer, die
s0 handeln, verkaufen sich nicht an den Kunden, nicht an das Unternehmen, sondern nur an ihr Geld.

Der Kunde kommt immer an erster Stelle!

Klar kénnen Sie das so machen, wenn Sie nur auf das schnelle Geld aus sind. Doch wenn Sie lhre
Kunden so behandeln, hinterlassen Sie nichts als verbrannte Erde. Oder glauben Sie ernsthaft, dass Sie
dort nochmal far eine Vertragsverlangerung aufschlagen brauchen? Ich vergleiche das Verkaufen gerne
mit einem Wald. Spitzenverkaufer holzen ihn nicht einfach ab, sondern kiimmern sich um die Baume,
gielfen und pflegen sie. Gutes Verkaufen ist auf Nachhaltigkeit angelegt, auf eine langfristige
Zusammenarbeit mit dem Kunden. ldealerweise erreichen Sie ein ausbalanciertes Verhaltnis, das sich
durch stetes Geben und Nehmen auszeichnet.

Mein Tipp: Bleiben Sie beim Verkaufen ehrlich, geradeaus und direkt. Sagen Sie dem Kunden was Sache
ist. Und richten Sie lhren Fokus immer auf die Beddrfnisse lhres Gegenidbers aus. Ist die
Hausratversicherung fir den Klienten ausreichend? Dann belassen Sie es erst mal dabel. Denn ein
Abschluss, der aus dieser Situation hervorgeht, ist meist auch ein Anfang. Der Anfang einer dauerhaften
Kundenbeziehung. Was glauben Sie, wie viel besser es bei lhrem Kunden ankommt, wenn Sie einige
Monate spater das Thema Zusatzversicherung ansprechen — zum Beispiel nach einem heftigen Unwetter
in seiner Region? Ich denke, wir verstehen uns. Was du gibst, kommt zu dir zuriick. Und wer nur nimmt
und nie gibt, wird nie erfolgreich sein.
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