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expertentipp - Martin Limbeck® Training Group

gutes Geschäft zum Abschluss zu bringen. Und dafür schulde ich den Kunden Wertschätzung und Respekt. Selbst wenn es mir in einem Moment gelänge, ... 
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EXPERTENTIPP Werte und Regeln im Top-Verkauf: So machen Sie den Kunden und sich selbst glücklicher Wenn Sie langfristig erfolgreich sein wollen, müssen Sie sympathisch und glaubwürdig sein. Das können Sie nicht spielen. Sie müssen es wirklich sein! Und das geht nur, wenn Sie sich wohlfühlen. Das ist aber keine willkommene Ausrede für schlechte Leistungen. Sich wohl zu fühlen ist Teil Ihres Jobs. Nicht jeder Kunde ist gleich sympathisch. Ich mag auch nicht jeden meiner Kunden gleich gerne. Doch auch wenn ich welche weniger nett finde, ist es nicht meine Aufgabe, sie zu sympathischeren, besseren Menschen zu erziehen. Oder so zu tun, als ob sie mir sympathisch wären, obwohl ich sie nicht leiden kann. Meine Aufgabe ist es schlicht, mit ihnen ein gutes Geschäft zum Abschluss zu bringen. Und dafür schulde ich den Kunden Wertschätzung und Respekt. Selbst wenn es mir in einem Moment gelänge, zu verbergen, dass ich einen Kunden nicht mag – langfristig würde das niemals gut gehen. Wenn es mir nicht gelingt, die Stärken und die guten Eigenschaften des Kunden zu finden, werde ich zwangsläufig irgendwann den Respekt vor ihm verlieren. Und damit auch ihn, den Kunden. Sobald ich den Respekt verloren habe und trotzdem weitermache, nur um des Abschlusses willen, dann kann ich mich selbst nicht mehr leiden. Ein Verkäufer, der sich nicht leiden kann, ist sich nicht mehr sympathisch. Wer sich selbst nicht sympathisch sein kann, den wird auch der Kunde unsympathisch finden. Und klar ist: Wenn dein Kunde dich unsympathisch findet, kannst du einpacken. Ich will nicht, dass Sie so tun, als würden Sie den Kunden respektieren. Ich will, dass Sie den Kunden respektieren. Aus tiefster Überzeugung! Wenn Sie das nicht können, sind Sie für ihn der falsche Verkäufer! Es geht nicht um Gerechtigkeit: Bestimmte Eigenschaften und Regeln sind Pflicht Ein Verkäufer kann auf Dauer nur dann ein Top-Verkäufer sein, wenn er zwei Eigenschaften hat und zwei Regeln beachtet. Die Eigenschaften: Sympathie und Kompetenz. Die Regeln: Der Kompetente macht das Geschäft, selbst wenn der Inkompetente sympathischer ist. Bei zwei gleich Kompetenten macht das Geschäft der Sympathischere. Dass diese Regeln stimmen, können Sie leicht überprüfen, indem Sie sich selbst fragen: Wer soll Ihr Flugzeug steuern, die kompetente Pilotin mit den Haaren auf den Zähnen oder der nette junge Co-Pilot mit dem gewinnenden Lächeln, der noch nicht trocken hinter den Ohren ist? Dafür zu sorgen, dass der Kunde Sie mag, ist ganz einfach: Sie müssen ihn mögen. Ist doch auch fair. Was kann der Kunde für die Laune des Verkäufers? Ihre schlechte Laune hat beim Geschäftstermin nichts zu suchen. Und bevor Sie nun anfangen zu diskutieren über Ihr Recht auf Selbstverwirklichung und das Recht, mal einen schlechten Tag haben zu dürfen, dann sage ich Ihnen, dass das keine Sache des Rechtes ist. Sie sollen ja nicht Ihre Seele verkaufen. Vielmehr ist die gegenseitige Sympathie ein Zeichen von Professionalität und Arbeitsethik.
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Stellen Sie sich vor: Ihr Kunde wird nach einem Blinddarmdurchbruch notoperiert und die Naht entzündet sich am nächsten Tag. Daraufhin sagt der Chirurg zu Ihnen: „Ich hatte gestern einen schlechten Tag. Das war meine elfte OP gestern. Da muss ich Abstriche machen. Schließlich habe ich ein Recht auf einen schlechten Tag.“ Zu drastisch finden Sie? Nicht vergleichbar? Ein Geschäftsabschluss ist schließlich keine Frage von Leben und Tod? Nein, ein Geschäftsabschluss ist keine Frage von Leben und Tod. Und trotzdem ist das sehr wohl vergleichbar. Denn ein ethischer Wert ist nicht teilbar, ist nicht relativierbar. Bei der Arbeitsethik ist es so: Entweder machen wir unsere Sache gut oder nicht. Alles dazwischen sind nur Verharmlosungen von „nicht gut gemacht“. Dass ein Verkäufer seine Sache gut gemacht hat, sieht er nicht einfach nur daran, dass er ein Geschäft abschließen konnte. Das ist selbstverständlich. Das Ziel ist doch klar: dass sich der Kunde nach dem Abschluss des Geschäftes besser fühlt als vorher. Wie weit müssen gute Verkäufer gehen? Das Mittel gegen Übelkeit Aber was ist, wenn sich der Verkäufer nach dem Abschluss des Geschäftes schlechter fühlt als vorher? Wenn der Kunde ein echtes Brechmittel ist? Und wenn selbst die Aussicht auf weitere gute Abschlüsse einem das Würgen in die Kehle treibt? Wie viel muss sich ein Verkäufer davon antun? Wie weit kann ich gehen, bis es mich selbst kaputtmacht? Ein Tipp von mir: Geben Sie nicht so schnell auf! Zeigen Sie Sportsgeist. Sehen Sie es als Ansporn. Denken Sie: „Den knack’ ich. Das schaffe ich. Meinen Brechreiz kann ich umdrehen. Ich finde schon etwas Positives!“ Aber ich gebe gerne zu: Manchmal lasse ich es. Manchmal suche ich nicht mehr weiter nach dem Blumenbeet in der Wüste. Warum? Für mein Ego. Für mein seelisches Gleichgewicht. Manchmal tut es gut, wenn ich mir sagen kann: „Martin, mein Freund, das hast du wirklich nicht nötig. Das musst du dir jetzt wirklich nicht antun.“ Doch bis dahin gebe ich alles. Für den Kunden und für den Abschluss.
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verzÃ¶gert und welchen Auftrag sie verloren haben. So programmieren sie ... Neue brauchen, um in unserem Job dauerhaft erfolgreich zu sein. Das ist das Mittel, ...
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Stehen Sie im Aufzug und fahren hoch zu Ihrem Termin und denken: â€žVerdammt, wieder bei diesen Pfennigfuchsernâ€œ, dann ist die Chance viel hÃ¶her, dass Sie ...
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Heute weiÃŸ ich woran das lag: ich war selbst unrund, eckig, kantig. Wenn du so bist, eckst du dauernd an. ZwangslÃ¤ufig. Du bekommst stÃ¤ndig kontra. Aber weiÃŸt du was? Das ist gut so! Glaub nicht, du kannst ein Original sein und alle heiÃŸen dich 
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Becker hatte damals gesagt: â€žIch hab das Match zwischen meinen beiden Ohren entschieden.â€œ Stehen Sie im Aufzug und fahren hoch zu Ihrem Termin und ...
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In meinem Fall war das anders. ... Vorwand der jeweils anderen Partei benutzt. ... Das brachte mir den Vorwurf der anderen ein, ich wÃ¤re ihr in den RÃ¼cken ...
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Zecke ihren Wirt. Doch der grÃ¶ÃŸte Feind deines Aufstiegs ist meistens ein ganz anderer. Derjenige, von dem du es am wenigsten glaubst. Auf den du eigentlich am meisten zÃ¤hlen kÃ¶nnen solltest. Der in deinem Spiel die meiste Macht hat und am lautes
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arrogant und verleiten dazu, weniger FleiÃŸ an den Tag zu legen. DÃ¤mpfer und. NackenschlÃ¤ge dagegen machen hÃ¤rter, spornen an und motivieren, noch mehr ...
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funktioniert. Kein Hahnenkamm! WÃ¤re ich damals mit 21 in demselben Aufzug zum Kopiererverkaufen aufgekreuzt, dann hÃ¤tte mich niemand ernst genommen.
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Wen sehen Sie? Einen Top-VerkÃ¤ufer? Einen. SpitzenverkÃ¤ufer? Selbst wenn Sie ein guter VerkÃ¤ufer sind, ist das Selbstbild â€žguter VerkÃ¤uferâ€œ nicht unbedingt.
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Ein Klassiker also: das erste. Kennenlernen, der erste Satz, die BegrÃ¼ÃŸung, die Einstiegssituation mit dem Kunden. Der Mann kommt aus dem Gate, ich gehe ...
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18. November 2016 - Martin Limbeck® Training Group 

www.martinlimbeck.de. Andreas Buhr. Martin Limbeck monika Matschnig. Alexander Hartmann. Jörg Löhr. Harald Psaridis. Thomas Geierspichler. Moderation.
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xis als Verkäufer, Führungskraft und. Manager in der Dienstleistungs- und. Investitionsgüterindustrie. Besonders seine fundierten Praxi- serfahrungen beim Auf- ...
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01.10.2010 - chen Neuorientierung suchen. Elke Brunner hat es selbst viele Male bewiesen, dass VerÃ¤nderun- gen eine Chance darstellen und hat eigene.
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Entzaubern wir die Meister: Wie Sie anhand von Haltung, Mimik und Gestik erkennen, was sie wirklich denken. â€¢ AuthentizitÃ¤t und Charisma: Nur ModewÃ¶rter.
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01.10.2010 - die betriebswirtschaftliche Seite Ihres Business besonders am ..... Coaching- und Trainings instrumentarium eine sukzessive. Erweiterung des ...
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KARL WERNER SCHMITZ. KAI-LORENZ MUHLER. Erfolgsseminar Teil 2. Verkaufen heiÃŸt verkaufen. So kommen Sie zum Abschluss - garantiert! 2016.
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IHR NUTZEN: Nach DurchfÃ¼hrung dieses Seminars sind Sie in der Lage, sich selbst auf den Ver- kaufserfolg zu programmieren und zu neuen Kunden auf hÃ¶chster Entscheidungs- ebene durchzudringen. Sie lernen, Aktionen und Reaktionen Ihres Kunden gezielt
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Wie Ã¼berwinden wir die ersten â€žKlippenâ€œ (Vorzimmer â€“ Sekretariat)?. â€¢ Mit welchen ... Seminarteilnahme den Zugang zur Martin LimbeckÂ® Online Academy.
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enterprise training suite - Training & Consulting Group 

Bogotá). Experiencia en gerencia comercial, lide- rando estrategias de mercadeo, apertura ... FLORIZ LOPEZ DUKMAK. Profe
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Escuela TCG de Vendedores - Training & Consulting Group 

sociales. Competencias cognitivas. Aspectos de eficacia personal. Habilidades y técnicas de venta y negociación. Perfile
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The Koyal Group Private Training Services 

ID-Diebstahl Versicherung wird hÃ¤ufig als Fahrer Hausbesitzer oder Mieter ... The Koyal Group Private Training Services entwirft seine Online- und vor-Ort- ...
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Der Expertentipp - Health&Care Management 

Die Empfänger werden untereinander nicht verbunden und können sich gegenseitig auch nicht sehen. Das Rehazentrum Bad Bocklet nutzt WhatsApp zur.
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TRAINING 

“El training no enseña a interpretar, a ser actor, no prepara para la creación. El training es un poco de .... (ir tocan
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Der Expertentipp - Health&Care Management 

... Rehazentrum Bad Bocklet nutzt WhatsApp zur serviceorientierten Kundenkommunikation, wÃ¤hrend Daimler den Messenger zum. Personalmarketing einsetzt.
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