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erst der Fokus, 
dann der abschluss, 
dann das geld

Gastbeitrag von Martin Limbeck

Die Qualität und der erfolg in beratung und verkauf 
sind immer das ergebnis einer sinnvollen Fokussie-
rung. ob in der Finanzberatung, im Fondsbereich, in 
der versicherungsbranche oder in der vermögensver-
waltung: Jeder verkäufer, und das ist jeder berater 
schließlich, muss so verkaufen, dass seine stärken 
zum tragen kommen. Und da gibt es zwei grund-
typen: ich nenne sie „die Jäger“ und „die sammler“. 
Wer die größte befriedigung in der neukundenak-
quise findet, ist ein „Jäger“. Dem „sammler“ ist die 
neukundenakquise eher eine last oder eine lästige 
Pflicht. Dafür liegt seine stärke darin, die beziehung 
zum kunden auszubauen und dafür sorge zu tragen, 
dass der kunde glücklich und zufrieden ist und immer 
wieder kauft. Für alle sorten verkäufer gibt es die 
passenden Jobs wie außendienst, neukundenge-
schäft, key-account oder innendienst. Damit meine 
stärken und talente zum ausdruck kommen, muss 
ich herausfinden, was für ein verkäufertyp ich bin. 

Und wenn alles stimmt – was dann? 
Wenn ich als verkäufer weiß, wo meine stärken 
und talente sind. Wenn ich den dazu passenden Job 
habe. Wenn ich weiß, wie ich mich angemessen zu 
kleiden habe. Wenn ich mich klar und verständlich 
ausdrücken kann. Wenn ich aufrichtig und ehrlich 
bin. Wenn ich über mich selbst und den kunden 
be scheid weiß. Wenn ich auch bei schwierigen kun-
denpersönlichkeiten genügend Pluspunkte gesam-
melt habe, um selbst diese mühsamen kandidaten 
zu mögen. Wenn ich ermittelt habe und weiß, was 
der kunde hat, was er will und was er braucht.

Wenn ich das alles erfasst, verstanden und beherzigt 
habe. Was ist dann mein Ziel? eine möglichst gute 
beratung? Das reicht nicht. Das Produkt möglichst 
genau zu erklären? Das reicht noch viel weniger. 
Den kunden möglichst gut zu erklären, was er mit 
dem Produkt anstellen kann? absoluter blödsinn. 
nein, im Fadenkreuz von beratung und verkauf 
steht nur eines: der abschluss. Und da ist es egal, ob 
sie kopierer, versicherungen oder Wertpapierfonds 
verkaufen.

Geld ist nicht alles: Machen Sie den 
Verkaufsabschluss
machen sie den abschluss, ohne eine ehrenrunde zu 
drehen. Jetzt ist der Zeitpunkt, den sack zuzuma-
chen. nicht später. Das ist das Ziel, das ist ihre 
aufgabe. Das ist der sinn ihres handelns. mit dem 
abschluss verdient ihr Unternehmen geld, und damit 
wird auch ihr gehalt und ihre Provision bezahlt. Das 
geld ist der erfolg, also die Folge, also sekundär. 
Primär ist der abschluss.

Das war ihre marschrichtung – und zwar von der 
ersten sekunde an: Diese erste sekunde war schon 
angebrochen, als sie sich den kunden ausgesucht 
haben. Dann haben sie recherchiert und sich stun-
den vor dem verkaufsgespräch motiviert. Und nun 
ist der augenblick für den abschluss da. verpassen 
sie ihn nicht! verkauft haben sie erst, wenn sie den 
abschluss gemacht haben.
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ich weiß, was sie nun einwenden wollen: es gibt immer situationen, wo das einfach 
nicht klappt. ich sage ihnen: Diese situationen gibt es nicht. Jedes gespräch ist ein 
verkaufsgespräch. Die tatsache, dass ihr gesprächspartner sich die Zeit nimmt, um mit 
ihnen, einem verkäufer, zu reden, bedeutet: es ist genau die richtige Zeit für einen 
abschluss. vertrag auf den tisch! es gibt keine situation, in der das prinzipiell nicht 
klappt, solange sie ihren Fokus haben.

Geben Sie einen Kunden niemals auf, weil Sie ihn noch nicht bekommen haben
es gibt noch einen weiteren blickwinkel, wenn sie fokussiert verkaufen. Dieser Fokus 
findet im langzeitgedächtnis statt: nur weil der kunde noch nicht Ja gesagt hat, 
haben sie keinen grund und dürfen niemals aufhören, ihn zu jagen. Der kunde, mit 
dem bisher noch kein abschluss zustande gekommen ist, der kunde, der schon nein 
gesagt hat, und auch der kunde, von dem sie zweimal, fünfmal, hundertmal eine 
absage bekommen haben, der muss in ihren gedächtnis bleiben. Für immer – so wie im 
Film „Walk the line“, in dem June carter in Johnny cashs gedächtnis geblieben ist – bis 
sie endlich Ja gesagt hat.

Überlegen sie jetzt, wann der Zeitpunkt erreicht ist, an dem sie dem kunden auf die 
nerven fallen? ab dem dritten anruf? Pro monat? Pro Woche? Pro tag? Wenn sie dem 
kunden auf die nerven gehen, dann wird er es ihnen auch klar sagen. er wird sagen: 
„herr limbeck, sie rufen mich nun schon zum dritten mal an. Das nervt. geben sie 
endlich ruhe!“ Der limbeck wird dann sagen: „herr kunde, sie haben mir gerade ein 
großes kompliment gemacht. Denn mit demselben hartnäckigen einsatz, mit dem ich 
versuche, sie zu akquirieren, mit diesem einsatz werde ich da sein, wenn sie mich 
brauchen, sobald wir im geschäft sind.“

Es gibt keinen Grund, nicht dranzubleiben: Überzeugen Sie mit sympathischer 
Hartnäckigkeit
ich verliere viel lieber einen kunden, weil ich zu hartnäckig war, als zehn kunden, weil 
ich nicht hartnäckig genug war. eigentlich ist es sogar so: ich kann durch hartnäckig-
keit eigentlich überhaupt keinen kunden verlieren. Wenn ich ihn nicht kriege, habe ich 
den kunden genauso wenig wie zuvor. ich kann nicht verlieren. es gibt keinen einzigen 
grund, nicht dranzubleiben. es ist kein grund, wenn sie glauben, dass ihr Produkt nur 
das Zweitbeste ist. es ist kein grund, dass die anderen verkäufer das bessere akquise-
gebiet haben. es ist kein grund, dass ihr Firmenwagen nicht repräsentativ genug ist. es 
ist kein grund, dass der Wettbewerb zu stark ist.

all diese gründe sind nur deshalb für sie relevant, weil sie sich auf das Falsche konzen-
trieren. sie verschwenden viel zu viel emotionale und intellektuelle energie damit, dar-
über zu räsonieren, was nicht geht. Was fehlt. Was schief läuft. – statt nach lösungen 
zu suchen, wie es doch noch klappen könnte. Ändern sie ihren blickwinkel. Fokussieren 
sie nicht die hürden. konzentrieren sie sich auf das rennen. Und vor allem: lassen sie 
los, was sie belastet. lassen sie alles los, was nicht ihr kernthema ist, was ihre kern-
kompetenzen verstellt. ich weiß aus eigener erfahrung, dass loslassen nicht leicht, aber 
absolut notwendig ist. 

als trainer fing ich auch mit einem bauchladen voller angebote an. heute ist mein 
bauchladen weg. ich bin der neue hardseller und damit top positioniert. klarer Fokus: 
verkaufen. Und zwar, weil ich das so will und weil ich es kann.
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