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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group

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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EXPERTENTIPP Für den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance. Oder: Wann Statusdenken sinnvoll ist. Pessimismus oder Optimismus ist eine Frage des Bewertens. Doch bewerten hilft gerade im erfolgreichen Verkauf herzlich wenig. Ein Top-Verkäufer muss sich vor dem Termin nicht einreden, dass das Mistwetter, durch das er zum Kunden fährt, doch eigentlich ganz gut für die durstigen Blumen ist und dass er sich – Hurra! – das Gießen heute spart. Es gibt keinen Grund, sich durch positives Denken den Schädel von innen buntrosa zu tünchen – das führt definitiv nicht zu einer besseren Abschlussquote. Wie die meisten anderen denkt auch der Top-Verkäufer: Mistwetter! Doch während er durch den Regen fährt, weiß er, dass er optimal vorbereitet ist und eine Top-Leistung als Verkäufer abliefern wird, wenn er gleich beim Kunden aussteigt. Er weiß es einfach. Denn er hat seine wichtigsten Gedanken VOR dem Termin im Kopf gerade gesammelt und sortiert. Er ist bereit für den Sieg, er weiß alle wichtigen Eigenschaften und Fakten über seinen Kunden und über den Termin, er kenn die Mitbewerber, die Branche, die Bedürfnisse. Er hat sich über alles genauestens informiert, hat alle Vorurteile, die hinderlich sind, über Bord geworfen, und ist bestens für das Verkaufsgespräch gerüstet. Er hat seine Hausaufgaben gemacht, bei denen es übrigens kein Pardon gibt. Und jetzt kommt es auf ihn an, auf den wichtigsten Moment im Kundenkontakt: den ersten Eindruck. Und dafür gibt es ja bekanntlich keine zweite Chance. Packen Sie die Emotion Ihres Kunden Der erste Eindruck besteht woraus? Kleidung, Auftreten, Selbstbewusstsein, Wirkung. Es geht darum, dass ich diesen ersten Moment nutze, um die Emotion meines Gegenüber zu gewinnen. Für den ersten Eindruck können Sie trainieren, und auch ich habe viel gelernt, bis ich ihn so steuern konnte wie ich es heute tue. Damals war ich im Vertrieb eines Unternehmens tätig. Eines Tages kam ich ins Büro und freute mich wie jeden Tag auf meine Leute. Meine Assistentin, die immer gut gelaunt war, giggelte schon: „Hier ist gerade eine Anfrage reingekommen, hihihi, das wirste nicht glauben hihihi, in was für einer Branche die sind, die verkaufen nämlich pfffhahaha – Bullensperma!“ Tatsächlich – die verkauften wirklich kanadisches Bullensperma an deutsche Bauernhöfe. Ich traf mich also mit den Geschäftsführern, die sich als adrette, gut gekleidete, witzige Herren vorstellten und wir verabredeten zwei Seminartage in einem Hotel auf dem Land bei Würzburg. So weit so gut. Limbeck legt also seine Arbeitskleidung an: Anzug, Dolzer-Hemd mit passenden Manschettenknöpfen, Maßschuhe, Seidenkrawatte, passendes Einstecktuch. Steigt in seinen 911er-Dienstwagen und braust nach Franken.
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Das Hotel war in einem 100-Seelen-Dorf. Schon auf dem Parkplatz sah ich meine ersten Seminarteilnehmer: alle in Sportschuhen, Jeans, Flanellhemden und Jacken mit Firmenlogo. Alle in Räuberzivil und nicht in Businessuniform! Ich wusste sofort: Ich hatte genau in dem Moment verloren, in dem ich aus dem Auto ausstieg. Aber was sollte ich machen? Ich musste aussteigen. Und prompt: Ich konnte es schon an ihren Gesichtern ablesen: Dieser Lackaffe im Hochzeitsanzug und der Angeberschüssel soll uns zeigen, wie wir besser Bullensperma an Bauern verkaufen? Der hat doch noch nie mit seinen Händen gearbeitet. Der hat doch keine Ahnung vom richtigen Leben. Wenns doch mal in die Hose geht: Angriff ist die beste Verteidigung Obwohl ich wusste, wer die Kundschaft der Verkäufer war, hatte ich dennoch den groben Fehler gemacht und meinen Auftritt am Erscheinungsbild der Geschäftsführer ausgerichtet. Und versäumt, vorher zu fragen, in welcher Garderobe das Seminar stattfinden sollte, hatte ich auch. Voll daneben! Anfängerfehler! Im Seminar wurde es nicht besser. Der Respekt war von vornherein verspielt. Die Teilnehmer gingen raus und rein, um sich Kuchen zu holen, sie spielten mit ihren Blackberry-Tamagotchis – die Stimmung war durch. Zuerst versuchte ich zu retten, was zu retten war, indem ich von meiner Jugend auf dem Bauernhof erzählte und von meinem Onkel, dem Weinbauern – es half nichts. Ich war der Lackaffe, den die Burschen nicht ernst nehmen konnten. Nach der Kaffeepause drehte ich den Spieß um. Angriff ist die beste Verteidigung: „Meine Herren, ich habe das Gefühl, Sie benehmen sich wie Ihre Kunden. Nämlich wie Bauern. Das liegt wahrscheinlich daran, dass ich mich nicht gut genug auf Sie vorbereitet habe. Ich bin total overdressed.“ Dann legte ich den Sakko ab, nahm Krawatte und Manschettenknöpfe ab und krempelte die Ärmel hoch. Das half. Zumindest für dieses Seminar. Ich habe die Kurve gekriegt, Sie haben sogar noch nachgebucht, aber danach ging es nicht weiter. Das richtige Status-Level knapp über den Teilnehmern habe ich nicht mehr erreicht, das war kaputt. Treten Sie einen Tick besser auf – nicht mehr und nicht weniger Kein guter Verkäufer macht sich krumm und passt sich bis zur Unkenntlichkeit an. Kein guter Verkäufer muss um einen Auftrag betteln. Jeder gute Verkäufer will unabhängig bleiben. Jeder gute Verkäufer muss mit Geld umgehen können. Das muss Ihr Kunde schließlich auch, wenn er Ihnen etwas abkaufen soll. Wenn Sie eine Gehaltserhöhung von 500 Euro bekommen, dann sparen Sie die Hälfte davon, denn Sie hatten das Geld vorher ja auch nicht. Werden Sie nicht größenwahnsinnig, sobald Sie Geld und Erfolg haben! Wenn der Limbeck heute in Maßanzug, Manschettenknöpfen mit Logo und Einstecktüchlein aufläuft, dann ist das ein Markenzeichen, das funktioniert. Kein Hahnenkamm! Wäre ich damals mit 21 in demselben Aufzug zum Kopiererverkaufen aufgekreuzt, dann hätte mich niemand ernst genommen. Sie hätten mich zu Recht für einen aufgeblasenen Angeber gehalten. Der Status muss stimmen: Nicht am Boden, nicht an der Decke. Ein guter Verkäufer ist immer einen Tick besser gekleidet als seine Kunden. Nur einen Tick. Nicht eine, zwei oder drei Klassen besser! Und über den Status machen Sie sich VOR dem Termin Gedanken.
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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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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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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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Verkaufen heißt verkaufen - Martin Limbeck® Training Group 

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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18. November 2016 - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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BroschÃ¼re - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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Verkaufen heiÃŸt verkaufen - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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