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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group

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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EXPERTENTIPP Fettnäpfchen im Verkauf: So reagieren Sie souverän, wenn’s kritisch wird Ich erinnere mich an eine Situation, die bereits ganz schön lange her ist. Es war die Zeit, in der Fotos noch per Briefpost verschickt wurden. Ich war ein junger Trainer, hatte das Foto meines neuen Kunden in der Tasche und wartete an einem Gate des Frankfurter Flughafens, um ihn in Empfang zu nehmen. Ein Klassiker also: das erste Kennenlernen, der erste Satz, die Begrüßung, die Einstiegssituation mit dem Kunden. Der Mann kommt aus dem Gate, ich gehe auf ihn zu und sage freundlich: „Na, hatten Sie einen guten Flug?“ Darauf er: „Sonst wäre ich ja wohl nicht hier, oder?“ Oh, Mann! Voll auf die Zwölf! Limbeck, der schlagfertige, wortgewandte Verkaufstrainer – macht was? Begrüßt seinen Kunden zur Akquise mit einem Nullsatz Solche Situationen kommen vor. In Fettnäpfchen tappen wir einfach mal. Krisenhafte Situationen passieren. Gut, wenn Sie auch dann sympathisch und souverän zu reagieren wissen. Wie rette ich jetzt also die Situation am Flughafen? Überspielen? Überhören und ignorieren? Ein Witzchen reißen, um die Situation zu entspannen? Wird alles nicht funktionieren. Nicht hier und nicht in ähnlichen Situationen. Die Grundhaltung, die dagegen fast immer funktioniert: Ich bleibe einfach ehrlich, natürlich und authentisch, aufrecht und wahrhaftig. Gerade jetzt, wenn es auf der Kippe steht, packe ich mein Ego weg. Ein Schuss Demut, ein Löffelchen Bescheidenheit, dann wird alles gut. Meistens. Hier in der Ankunfthalle habe ich dem Kunden schlicht einen verdienten psychologischen Sieg gegönnt. Ich sagte: »Eins zu null für Sie. Das war tatsächlich eine Idiotenfrage. Wo wollen wir hingehen für die Besprechung?« Merke: Du musst auch verlieren können! Wenn gar nichts mehr hilft: Entschuldigen Sie sich, und dann greifen Sie wieder an Je länger Sie als Verkäufer im Geschäft sind, desto größer die Wahrscheinlichkeit, mal in eine Situation zu geraten, für die es praktisch keinen Ausweg gibt. Jedenfalls nicht für den Verkäufer. So ging es mir, als ich die Referenten eines Pharmaunternehmens schulen sollte. Die Vorgabe für die Verkäufer war, wie in der Branche üblich, regelmäßig die Arztpraxen abzuklappern und Gespräche über immer neue Themen mit den Ärzten zu führen. Die Marketingabteilung des Unternehmens war dafür zuständig, die Gesprächsleitfäden und die Produktunterlagen zu erstellen. Normalerweise würde ich jedem Unternehmen dazu raten, Vertriebsleitung und Marketingleitung an denselben Schreibtisch zu setzen. Die Vorteile sind offensichtlich, denn beide Abteilungen haben dasselbe Ziel und müssen am selben Strang ziehen. In meinem Fall war das anders. Hier saßen die Vertriebsdirektorin und die Marketingleiterin nicht nur an unterschiedlichen Schreibtischen, sondern lebten in verschiedenen Universen. Verfeindeten Universen. Die eine Abteilung beschwerte sich, dass ihre Marketingunterlagen zu wenig vom Verkauf wahrgenommen würden.
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Während sich die andere beklagte, dass es dem Verkäufer in der Praxis überlassen werden sollte, wie er beim Kunden vorgehen wolle.



Plötzlich befand ich mich zwischen den Fronten eines Konfliktes, bei dem es, gleichgültig wer gewinnen würde, garantiert immer einen Verlierer geben würde: mich. Und so kam es, wie es kommen musste: Ich wurde als Vorwand der jeweils anderen Partei benutzt. „Limbeck hält Marketingunterlagen für nutzlos“, verwendete mich die eine. Und die andere: „Aber nur, weil Limbeck die Unterlagen gar nicht erhalten hat!“ Und so weiter. Ich war also eigentlich an der falschen Stelle. Diese Firma brauchte einen Mediator für die beiden Führungskräfte – keinen Trainer für die Verkäufer in dieser Situation. Jetzt war ich mittendrin, und es blieb mir nichts anderes übrig, als klar und wahr zu bleiben und zu versuchen möglichst keine Kugel abzubekommen. In dem Fall ist es mir nicht ganz gelungen. Ich hatte bei der einen Partei etwas über die Gesprächsleitfäden gesagt, was die gegen die andere verwendet hatte. Das brachte mir den Vorwurf der anderen ein, ich wäre ihr in den Rücken gefallen. Was sollte ich da tun? Ich entschied mich für den hier sinnvollsten Ausweg: mich zu entschuldigen. Wenn ein Verkäufer noch nicht mal selbst in ein Fettnäpfchen getreten ist, sondern geschubst wurde, bleibt ihm oft dennoch nichts anderes übrig, als es als eigenen Fehler zu deklarieren, es zuzugeben und sich dafür zu entschuldigen. So führen Sie Ihren Kunden durch das Gespräch zum Abschluss Glücklicherweise sind solche verzwickten Situationen selten. Viel häufiger, ja ich behaupte sogar am allerhäufigsten, werden die Kunden von den Verkäufern ins Koma gequatscht: wie in einer Endlosschleife. Und was passiert dann? Der Kunde schaltet innerlich ab. Wer innerlich abgeschaltet hat, kann nicht mitbekommen, wenn der Verkäufer endlich zum Punkt kommt und seinen Abschluss machen will. Ein Kunde, der nicht sofort dem Satz des Verkäufers zustimmt, hat möglicherweise innerlich doch zugestimmt, überlegt aber gerade, wie er das Produkt einsetzen will. Während der Verkäufer denkt: „Aha, der zweifelt – da muss ich noch ein Argument draufsetzen.“ Das macht den Kunden noch stiller. Den Verkäufer noch panischer, und er textet weiter und weiter und weiter. Irgendwann merken Sie vielleicht, dass der Kunde nicht mehr am Gesprächsfaden hängt, dass Sie auf dem Wege nicht mehr zurückkommen. Hier hilft als Ausweg, eine offene Frage zu stellen. So können Sie aus Ihrem Trip aussteigen und wieder zu Ihrem Kunden auf die Erde zurückfinden. Finden Sie heraus, worüber der Kunde gerade nachdenkt: „Herr Kunde, wie wichtig ist es für Sie, dass ...? Herr Kunde, worauf legen Sie denn besonders Wert bei ...?“ Warten Sie nicht darauf, dass der Kunde endlich sagt: „Ja Herr Verkäufer, Sie haben recht. Hiermit bestätige ich, dass ich Ihr Produkt kaufen will.“ Wenn Sie darauf oder auf einen ähnlichen Satz warten, werden Sie den Abschluss verpassen. Der Kunde artikuliert viel eher einen Einwand oder eine Absage als ein blumiges „Ja“. Es ist die Aufgabe des Verkäufers, das Kundengespräch zum Abschluss zu bringen, nicht die des Kunden. Stellen Sie die Abschlussfrage! Rechtzeitig! Wenn es dem Kunden zu schnell geht, wird er es Sie garantiert wissen lassen. Also: „Wohin soll ich die Auftragsbestätigung schicken? Wie lautet die Lieferadresse? Wann ist Ihnen die Warenanlieferung recht?“
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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 - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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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 - 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.










 


[image: alt]





expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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expertentipp - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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BroschÃ¼re - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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Verkaufen heiÃŸt verkaufen - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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Verkaufen heiÃŸt verkaufen - Martin LimbeckÂ® Training Group 

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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