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Wenn der frisch gebackene Versicherungsnehmer den freundlichen Versiche-
rungsvertreter zur Tur begleitet, wenn er sie hinter ihm schlieft, sich am Kopf
kratzt und sich fragt, warum er jetzt so unsicher ist, ob er bei der Glasversiche-
rung in der neuen Hausratversicherung nicht doch ein wenig mehr Wider-
stand hatte an den Tag legen sollen und ob er jetzt nicht doch ein wenig lber-
versichert ist, dann ist mal wieder ein ungeschriebenes Gesetz gebrochen
worden.

Verkaufer missen ein fur allemal begreifen, dass sie erstens nicht dazu da
sind, dem Kunden sein Geld wegzunehmen und dass sie zweitens nicht die
Aufgabe haben, ihn zu betreuen. Weder hauen sie ihn Gbers Ohr, noch halten
sie sein Handchen. Gute Verkaufer sind nicht Betriiger von Beruf und sie ha-

ben auch keine Mission zur Kundenbeistandschaft.

Was also tun sie stattdessen? Sie bieten
einen Deal an, einen Vertrag auf Ge-
genseitigkeit. Do ut des, wie der Latei-
ner sagt: Ich gebe, damit du gibst.

Spitzenverkaufer geben und neh-
men, der Kunde nimmt und gibt. Bei-
de missen auf freiwilliger Basis etwas
beitragen, beide haben etwas davon.

Das ist eine offene, transparente,
faire, gerechte Sache, die auf eine
langfristige Festigung der Beziehung
angelegt ist. Gegenseitigkeit ist ein
uraltes Prinzip, das nicht nur eine
Rechtsformel flir gegenseitige Ver-
trdge, sondern ein Grundsatz fur jede
soziale Gemeinschaft ist, die langer
als einen halben Tag Bestand haben
soll: Es ist das Reziprozitatsprinzip.

Ich und Du, wir geben uns darauf die
Hand, wir machen einen Handel. Und
wir machen ihn so, dass wir uns beim
nachsten Treffen wieder in die Augen
schauen kénnen.

Gerechtigkeit und Gegenseitigkeit
sind die Basis unserer Kultur. Offen-
stehende Verpflichtungen empfin-
den wir als Belastung. Etwas schuldig
geblieben zu sein, den anderen Uber
den Tisch gezogen zu haben, ist ein
unangenehm kaltes Gefiihl. Auch
wenn die Reibung zwischen seinem
Hemd und der Tischplatte dabei ein
wenig Warme erzeugt. Verkaufen ist
eine Gewissenssache.

Was nehmen Sie zu ihm mit, wenn Sie
zum Kunden gehen? Ja, natiirlich lhr
Fachwissen. Logisch, das ist das Fun-
dament, auf das Sie bauen kénnen.
Und Ihre Verkaufsunterlagen. Und |hr
Wissen Uber den Kunden, von A wie
Aufgabengebiet bis Z wie Zigaretten-
marke. Und ein Outfit, das Sie als Ver-
kaufer verkauft, der ernst genommen
wird. Und eine positive Einstellung,
die Entschlossenheit auf einen Ab-
schluss. Wichtig dabei ist: Sie hoffen
nicht. Sie sind entschlossen! Wenn
ein Top-Verkdufer etwas verkauft,
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ist er geradeheraus. Hoffnung ist auf-
geschobene Enttauschung.

Die Form von Optimismus, die Sie
zum Kunden mitnehmen, ist freudige
Entschlossenheit. Der Fokus auf das
Verkaufen, auf das Ergebnis, auf den
Abschluss. Wenn Sie davon uber-
zeugt sind, dass es gut ist fur den
Kunden, bei lhnen zu kaufen, dann
wollen Sie um alles in der Welt einen
Abschluss, und Sie tun voller Freude
alles dafiir, was nétig ist, um diesen
Abschluss zu machen.

Die typischen Verkaufsmannschaften
in Unternehmen sind lebende Leichen
mit gefrorenen Gesichtern und zag-
hafter Korpersprache. Bei |hnen
herrscht regelmaRig Beerdigungsstim-
mung, aber viel zu selten Spal3. Gerade
aus der Ernsthaftigkeit entspringt Freu-
de. Verkaufen ist kein Spielplatz, son-
dern das solide Fundament einer Exi-
stenz. Verkaufen ist nicht kuhl, tech-
nisch, mechanisch, sondern hoch emo-
tional und leidenschaftlich.

Langfristig schlagt der FleiBBige
das Talent

Den geborenen Verkdufer gibt es
nicht. Es gibt auch keinen geborenen
StraBenkehrer, Finanzbeamten oder
Profisportler. Jeder gute Verkaufer hat
sich den Sinn und Zweck gesucht und
selbst gegeben. Wer eine leiden-
schaftliche Einstellung zu seiner Auf-
gabe haben will, der kann sich einfach
dazu entschlieBen.

Die meisten Verkaufsgesprache erfiil-
len aber leider den Tatbestand der Kor-
perverletzung. Lustloses technisches
Blabla, Abspulen von auswendig ge-
lernten Verkaufstrainerphrasen, ernst-
trauriges Dienern und Buckeln vor

dem Konig Kunde - das alles hat beim
Verkaufen nichts zu suchen. Das alles
ist weder erfolgreich noch aufrichtig.

Verkaufen muss begeistern. Der Kunde
muss Spal mit Ihnen als Verkdufer ha-
ben. Und Sie selbst miissen minde-
stens genauso viel Spal3 haben! Ver-
kaufen ist eine emotionale Sache. Der
Verstand findet hinterher immer eine
passende Begriindung fiir die Ent-
scheidung unserer Gefiihle. Emotion
siegt immer Uber die Ratio. Vergessen
Sie alle Ihre sorgféltigen Argumentati-
onsketten, wenn Sie keinen Spal3 da-
ran haben!

Wenn Sie sich daflir entschieden ha-
ben, beim Verkaufen Spall zu haben,
dann gewinnen Sie so oder so, egal wie
das Spiel lauft. Dann treten Sie schon
vornherein als Sieger auf. Und das ist
ein echtes Mysterium: Kunden kaufen
nur von Siegern — starker Titel, starkes
Buch, starke These von Autor Hans
Christian Altmann.

Sie sind nicht der Piranha im
Amazonas

Eine Luftblase, mit der Kunden ge-
schropft werden, Uberteuerte oder
mangelhafte Produkte, das sollen ehr-
liche Verkdufer nicht verkaufen. Da
liegt dann die GroRe im Verzicht. Das
ist der erste Punkt. Der zweite: Wenn
Ihnen Menschen gegeniiber sitzen,
die Sie bewusst nicht verstehen wol-
len, die Freude daran haben, Sie auf-
laufen zu lassen und ihre vermeint-
liche Macht als Kunde Ihnen gegen-
Uber ausspielen wollen: Steigen Sie
aus! Und drittens: Gehen Sie nur dann
verkaufen, wenn Sie mit sich selbst im
Reinen sind. Verkaufen Sie nur etwas,
hinter dem Sie stehen. Ich muss mich
mit dem Produkt, mit dem Kunden

und mit mir selbst identifizieren kon-
nen. Produkt, Kunde, selbst. Erstens,
zweitens, drittens.

Wie gut ein Verkaufer ist, das sehen Sie
nicht am kurzfristigen Umsatz, sondern
an der langfristigen Rentabilitat, am Er-
gebnis. Einen guten Verkdufer erken-
nen Sie, wenn Sie mit seinem langjah-
rigen Kunden an der Hotelbar sitzen,
und der voller Respekt von ihm spricht.

Dass dabei tiber die Jahre sehr viel Geld
umgesetzt worden ist, ist selbstver-
standlich. Verkaufen ist auf Nachhaltig-
keit angelegt: Langfristige Zusammen-
arbeit mit dem Kunden auf Augenhé-
he. Stetiges Geben und Nehmen im
ausbalancierten Verhaltnis.

Gute Verkaufer liigen nicht

Keiner behauptet, dass Sie alles sagen
sollen, was wabhr ist. Aber alles, was Sie
sagen, sollte wahr sein. Sie brauchen
also nicht so unhoflich sein und lhrem
Kunden ins Gesicht sagen, dass seine
Krawatte ein dsthetisches Kapitalver-
brechen ist, nur weil es wahr ist! Wenn
Sie aber dem Kunden Honig ums Maul
schmieren, um Umsatz zu machen,
prostituieren Sie sich. Verkdufer mit ei-
ner gewissen Wesensfestigkeit tun so
etwas nicht.

Wenn fir Sie nur lhr Umsatz zahlt und
die Gier Sie dazu treibt, nicht das Beste
fur lhren Kunden, sondern das Beste
fur sich selbst zu wollen, dann hat der
Damon des Geldes Macht lber Sie.

Aber dann mussen Sie wissen, dass die
Sache fiir Sie am Ende nicht gut aus-
geht. Das Gesetz des Universums lau-
tet: Was du gibst, kommt zu dir zurtick.
Wer nur nimmt und nie gibt, wird nie
erfolgreich sein.

Martin Limbeck ist der Hardselling-Experte im deutschsprachigen Raum. Seit mehr als 18 Jahren begeistert er mit
seinem Insider-Know-how und praxisnahen Strategien Mitarbeiter aus Management und Verkauf. Nicht nur in seinen
provokativen und motivierenden Vortragen, sondern auch in den umsetzungsorientierten Trainings steht das progres-
sive Verkaufen in seiner Ganzheit im Mittelpunkt. Dies hat ihn in den letzten Jahren zu einem der effektivsten und wirk-

samsten Speaker und Trainer gemacht.
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