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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group

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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EXPERTENTIPP You live, you learn: Mit der richtigen Einstellung zum Erfolg Es gab in meinem Leben vieles, was unrund gelaufen ist. Ständig habe ich eingesteckt. Und auch ausgeteilt. Oft ohne es bewusst zu wollen. Mir passiert es heute noch ständig, dass ich Leuten unbeabsichtigt auf die Fußspitzen latsche. Da sage ich was Unbedachtes auf der Bühne, oder ich lass einen Spruch auf Facebook ab, einfach weil ich mich des Lebens freue – und schon prasselt der herrlichste Shitstorm auf mich nieder. Heute weiß ich woran das lag: ich war selbst unrund, eckig, kantig. Wenn du so bist, eckst du dauernd an. Zwangsläufig. Du bekommst ständig kontra. Aber weißt du was? Das ist gut so! Glaub nicht, du kannst ein Original sein und alle heißen dich mit offenen Armen willkommen! So läuft das nicht. Wenn du nach oben willst, gibt es da draußen eine Million Menschen, die das verhindern wollen. Das gilt fürs Privatleben genauso wie fürs Verkaufen. Wer ganz nach oben will, braucht außerdem eine gehörige Portion Mut. Ich habe mit Mut schon Kunden gewonnen, die längst verloren schienen. Mut beginnt damit, ein Typ zu sein – oder eine Typin. Du musst aus der grauen Masse heraus stechen! Ich bin bekannt dafür, dass ich kein Blatt vor den Mund nehme. Ich spreche Klartext und sage gerne meine Meinung – auch auf die Gefahr hin, dass ich mich unbeliebt mache. Klar kriege ich deswegen manche Kunden nicht. Und wenn schon. Dafür gewinne ich aber die, die sich nicht mit Einheitsbrei abspeisen lassen. Mit Mut lassen sich Leidenschaft und Begeisterung demonstrieren, Selbstvertrauen, Originalität, Besonderheit und ehrliches Interesse. Das macht den Unterschied. Am Anfang meiner Karriere als Verkäufer war ich fix und fertig, wenn ich mir trotz großem Bemühen doch wieder nur eine Absage abholen konnte. Heute weiß ich: Niederlagen und Rückschläge gehören einfach zum Verkäuferleben dazu. Mal ehrlich, es würde doch auch nur den halben Spaß machen, wenn jeder Kunde direkt ohne Widerstand ja sagen würde, oder? Die einfache Grundregel lautet: Eine Absage ist niemals persönlich gemeint. Wenn Sie von 100 Kaltakquiseanrufen nur 5 „Jas“ bekommen, dann wissen Sie, dass Sie noch Trainingsbedarf haben. Niederlagen sind dazu da, um an ihnen zu wachsen. Siege machen arrogant und verleiten dazu, weniger Fleiß an den Tag zu legen. Dämpfer und Nackenschläge dagegen machen härter, spornen an und motivieren, noch mehr aus sich selbst heraus zu holen. Ein Nein bedeutet nicht, dass der Verkäufer aufgeben soll, sondern ein Nein bedeutet, dass er weitermachen soll. Wenn ich an meine anfängliche KopiererKaltakquise zurückdenke: 919 Neins waren für 81 Jas nötig. Das ist ein Muss für alle Verkäufer: Biete deinem Kunden einen erstklassigen An-ihm-Dranbleiben-Service! Denn du weißt nicht, was nach den vielen Neins kommt: vielleicht ein großes JA! Und vielleicht
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anschließend viele weitere JAs. Vor jedem Verkaufsgespräch mit dem Kunden muss eins klar sein: Es kann nicht schlecht ausgehen. Prinzipiell nicht. Denn nicht gekauft hat er schon! Heute bin ich über jeden einzelnen der tausend Kämpfe, die ich in meinem Leben gekämpft habe, einfach nur froh. Ich bin dankbar für jedes Nein, denn ich weiß heute: Jede Niederlage war für etwas gut. Es werden ganz sicher noch einige dazu kommen. Und auch die werden wieder gute Lehrer sein. Im Leben bekommst du immer alles wieder zurück – bad or good. Und das macht dich zu dem, der du bist.
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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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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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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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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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