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“"Verkaufsalltag” gibt es nicht: Top-Verkadufer
erfinden sich jeden Tag neu

Echte Top-Verkaufer gehen nicht nach “"Schema F” vor. Wenn Verkaufer
wie eine kaputte Schallplatte immer wieder das Gleiche von sich geben,
konnen sie nicht punkten. Sie sollten stattdessen auf Kreativitat und
Personlichkeit setzen.

Die Limbeck-Kolumne

"Wenn Sie wirkfich verkaufen wollen, kdnnen Sie es immer und dberall, "

Montagmorgen. Nachdem Sie sich einen Kaffee gemacht haben, sind Sie
bereit, in die neue Woche zu starten. Ein Blick in den Terminkalender
und Sie wissen sofort, was Sie erwartet. Ein Gesprach mit einem
Bestandskunden Uber eine Zusatzversicherung, danach ein Termin
wegen einer maéglichen Anschlussfinanzierung.

Klarer Fall! "Der will bestimmt nur ein Vergleichsangebot einholen”,
denken Sie sich. Sie wissen genau, wie Ihre Kunden ticken. SchlieBlich
haben Sie solche Gesprache schon tausend Mal gefihrt. Thre
Verkaufsargumente kénnten Sie notfalls auch nachts um drei runter
beten und Sie haben die passende Einwandbehandlung bereits auf der
Zunge, wenn Ihr Gesprachspartner nur die Stirn runzelt.

Top-Verkdufer gehen nicht nach “"Schema F” vor

Verstehen Sie mich bitte nicht falsch: Das ist schon ziemlich gut. Doch
damit werden Sie es niemals bis ganz an die Spitze schaffen. Denn
echte Top-Verkdufer gehen nicht einfach nach “Schema F” vor. Natirlich
werden sich bei Ihnen im Laufe der Zeit bestimmte Taktiken und
Formulierungen als besonders wirkungsvoll herauskristallisiert haben.

Doch Sie verschenken eine Menge, wenn Sie sich darauf ausruhen und
nur noch Dienst nach Vorschrift machen. Frei nach dem Motto "Das habe
ich schon immer so gemacht”. Gerade Bestandskunden miussen Sie
jeden Tag neu lUberzeugen. Und dort punkten Sie nicht, wenn Sie wie
eine kaputte Schallplatte immer wieder das Gleiche von sich geben.
Setzen Sie stattdessen auf Kreativitat und Personlichkeit.

Ich kann es nicht oft genug sagen: Es gibt keinen falschen Zeitpunkt,
um einen Abschluss zu machen. Wenn Sie wirklich verkaufen wollen,
konnen Sie es immer und Gberall. "Dafir habe ich keine Zeit, meine
Tage sind bereits voll durchgeplant!” Sie glauben nicht, wie oft ich solche
Einwande in meinen Seminaren zu héren bekomme.

Ein guter Verkdufer verkauft immer und iiberall

Besonders beliebt in Kombination mit verschrankten Armen. Ich sage
Ihnen: Die Zeitraume sind da. Sie missen Sie nur erkennen. Alles was
Sie brauchen, um diese meist unerwarteten Chancen zu ergreifen, ist
eine ordentliche Portion Spontaneitdt. Hier drei Beispiele: Sie waren bei
einem Kunden und der Termin ist friaher als geplant beendet? Oder Sie
sind bereits auf dem Weg, als sich Ihr Gesprachspartner krankmeldet?

Improvisieren Sie, anstatt die Zeit im nachsten Café mit der Bild-Zeitung
totzuschlagen. Greifen Sie zum Telefon und melden Sie sich bei einem
guten Kunden, fir den Ihr neues Produkt genau das Richtige sein
konnte. Oder fahren Sie einfach dort vorbei, falls Sie sowieso schon in
der N&he sind.
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Seminarteilnehmer oder Thren Verkaufstrainer, wie sie ihr Geld
anlegen? Vielleicht ist Thr Nachbar auch gerade auf der Suche nach
einer neuen Hausratversicherung. Das bekommen Sie jedoch nur raus,
wenn Sie mit ihm nicht nur Gber die aktuellen Bundesliga-Ergebnisse
sprechen.

Ein Reklamationsgesprach bedeutet noch lange nicht, dass Sie diesen
Kunden verloren haben! Die Tatsache, dass er sich bei Thnen meldet,
zeigt: Er gibt Ihnen noch eine Chance, alles wieder gut zu machen.
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s Entschuldigen Sie sich also nicht blob tausend Mal, sondern gehen Sie

e direkt mit einem neuen Vorschlag in die Vollen. -
Kundenbindung durch ungewohnliche Ideen Anzeige

Kontakt Kreativ? Stimmt, da war doch was ... Verldsslichkeit und

Aufmerksamkeit sind nattrlich das A und O, wenn es um langfristige
Kundenbindung geht. Das ist nett, keine Frage. Doch echte

Begeisterung werden Sie auf diesem Wege nicht erreichen. Wissen Sie,

wodurch sich Spitzenverkaufer von guten Verkaufern unterscheiden?
Sie haben neue, originelle und ungewdhnliche Ideen. Denken Sie also
mal bewusst um die Ecke, anstatt direkt den gewohnten Pfaden zu
folgen.
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Vertreter muss

Stellen Sie die Weichen neu und wechseln Sie ruhig mal die erarbeitete
Perspektive. Uberlegen Sie zum Beispiel nicht, wie Sie einen Kunden Bestande
darlegen

gewinnen. Sondern ganz im Gegenteil, was Sie tun mussen, um ihn
nicht zu gewinnen. Oder was der Kunde tun misste, um bei Ihnen zu
landen. Klingt erst mal verrickt? Probieren Sie es aus! Mit diesem
Gedankenspiel entdecken Sie oft Details, die Thnen sonst nicht
aufgefallen waren. Und Sie lernen eine ganze Menge dariber, wie Ihr
Gegeniber tickt und was ihm wirklich wichtig ist.

Verkaufen bedeutet Kunden gliicklich machen

Ein anderes Beispiel: Ein wichtiger Kunde konfrontiert Sie mit einer
vollig iberzogenen Forderung. Ihr Reflex lautet: “"Auf keinen Fall! Wie
soll ich denn das machen?” Naturlich gibt es Fille, in denen wirklich
nichts mehr geht. Doch in manchen Fallen ldsst sich durchaus eine
andere Losung finden, die Sie nur gerade noch nicht sehen.

Weil Sie so auf Ihren gewohnten Weg eingeschossen sind, dass Sie den
Wald vor lauter Bdumen nicht sehen. Fragen Sie sich also: "Wie kénnte

eine Losung aussehen?” und "Was wirde mein Chef / mein Kollege /
Martin Limbeck in dieser Situation tun?”

Vergessen Sie nie: Verkaufen bedeutet in erster Linie, Thre Kunden
glucklich zu machen. Und das geht einfach nicht nach Schema F. Jeder

Kunde ist einzigartig. Geben Sie also jedem Ihrer Gesprachspartner das

Gefiihl, dass er mit Ihrem Angebot eine ganz individuelle Losung
erhalt, die zu hundert Prozent seine Winsche und Bedirfnisse erfullt.
Selbst wenn Sie dieselbe Altersvorsorge heute schon drei Mal an den
Mann gebracht haben.

Martin Limbeck ist einer der renommiertesten Business-Speaker und
Verkaufs-Experten auf internationaler Ebene. Er ist seit mehr als 20
Jahren Verkaufs- und Managementtrainer. Limbeck ist Inhaber der
Martin Limbeck® Training Group, Lehrbeauftragter im Bereich Sales

Management an der ESB Business School in Reutlingen sowie Dozent in

der Fithrungskrafteweiterbildung der Universitat St. Gallen. Er ist
Mitglied des Club 55 und des Top-Trainer-Teams Salesleaders.

Foto: Philip Reichwein
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