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Hart, aber herzlich

Martin Limbeck hat sich klar positioniert: Er ist Deutschlands
Hardselling-Experte. Offensiv und direkt — so geht er mit
Kunden und Seminarteilnehmern um. managerSeminare hat
den Verkaufstrainer begleitet: zu einem Seminar, auf die Buhne
und nach Hause. Ein Portrat des Vielarbeiters.
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Wer hier wohnt, der bekommt von der
Krise nicht viel mit* sagt der Taxifahrer, als
wir vom Bahnhof Kronberg in den Nach-
barort Konigstein fahren. Es ist ein Mon-
tagabend, Ende September 2009. Mein Ziel:
das Kommunikations- und Trainings-Cen-
ter (KTC) Konigstein, wo am nichsten Tag
»Deutschlands Hardselling-Experte® Mar-
tin Limbeck ein Seminar fir Key-Account-
Verkidufer des Kaffeerosters Tchibo
abhilt.

Fiir Limbeck ist es ein Heimspiel. Seit gut
einem Jahr wohnt der Verkaufstrainer in
Konigstein — einer Millionérsenklave, wie
mein redseliger Fahrer meint. Die 15-minii-
tige Fahrt zum KTC gerit zum Villensight-
seeing: rechts und links der Fahrbahn diver-
se Landsitze der Schwerreichen, kilometer-
lange Hecken, die die Grundstiicke abgren-
zen, und teil-illuminierte Pfortnerhius-
chen.

Limbeck passt auf den ersten Blick unter
die Konigsteiner Hochfinanz, denke ich am
nichsten Morgen, als ich den Trainer eine
halbe Stunde vor Seminarstart treffe: Maf3-
anzug, Einstecktuch, Manschettenknopfe
mit seinem Logo drauf, handgenihtes Schuh-
werk. Vor der Tur parkt Limbecks Porsche.
Auf der Ttrschwelle des Gefihrts: Limbecks
Firmenlogo. Der Trainer grifit mit festem
Hindedruck. Limbeck ist, so scheint es, das
wandelnde Klischee des erfolgreichen —und
auch erfolgsverliebten — Verkaufstrainers.

Ich spreche ihn spiter darauf an. Er lacht.
Klar hat er Spafd daran, mit Porsche, Villa
und Co. die Friichte seines Erfolges zu genie-
Ben. Limbeck hat es zu einem der gefragtes-
ten Verkaufstrainer Deutschlands gebracht.
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HEr ist stindig ausgebucht®, sagt Vertriebs-
spezialist Heinrich Kiirzeder, der Limbeck
unter anderen vermarktet, iiber ihn. Aber
Limbecks Auftritt ist nicht nur Resultat sei-
nes Erfolges, sondern vor allem Bestandteil
seiner professionellen Rolle. ,, In der Freizeit
fithle ich mich auch in Jeans und Schlabber-
Shirt wohl® sagt er tiber sich. Beruflich aber
gilt: ,Kunden kaufen nur von Siegern.®
Daher sind bei Limbeck alle Zeichen auf
Sieg gesetzt — auch &duflerlich. Als Ver-
kaufstrainer, der andere Verkaufer erfolgrei-
cher machen will, geht er mit gutem Beispiel
voran. ,,Leider ist es doch so: Auch wenn
Ihnen Thr Aussehen nicht wichtig ist, die
anderen achten sehr wohl darauf®, sagt
Limbeck spiter im Seminar.

Ob Limbeck mich deshalb — wir kennen
uns erst fiinf Minuten — fragt, wie ich seine
neue Krawatte finde? Er hat sieam Wochen-
ende am Flughafen erstanden. Seine Mitar-
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beiterin hat das bunte Teil ge-
rade eben mit den unschmei-
chelhaften Worten ,,schrecklich,
geht gar nicht® kommentiert.
Die Sache mit der Krawatte
beschiftigt ihn auch spater noch.
Limbeck erzihlt den Tchibo-
Verkiufern davon — und nutzt
die Story als Beispiel dafiir, dass
man selbst entscheidet, ob man
sich von etwas runterziehen
lasst. Limbeck lisst sich nicht
runterziehen. Dennoch: Die
Sache scheint ihm nachzuhin-
gen.

Um zehn nach neun, die Teil-
nehmer sind noch nicht da, hat
Limbeck erst mal anderes zu tun,
als sich weiter iiber Krawatten
Gedanken zu machen. Er verteilt
seine Workbooks auf den Plitzen,
schaltet sein Laptop ein, ver-
schwindet minutenlang hinter
dem Bildschirm. Rockige Musik
erklingt, Limbeck dreht sie laut
— sein personlicher Munterma-
cher. Der Trainer tippt seine
tigliche Botschaft auf der Platt-
form Twitter ein. Er bloggt und
twittert regelmifig. In der Web-
2.0-Welt ist der 43-Jdhrige einer
der Rithrigsten seiner Branche.
Uber seine Homepage und You-
Tube sind gut 40 Videos von ihm
zu sehen — Interviews, Seminar-
und Vortragsmitschnitte.

Limbeck ist berithmt fiir seine
Networking-Aktivitat. Er ist pra-

sent auf allen Ebenen, unterhilt freund-
schaftliche Kontakte zu vielen Kollegen. Bei
wichtigen Entscheidungen holt er gern ande-
re Meinungen ein. Im exklusiven Elder-
Salesman-Netzwerk Club 55 ist er das jings-
te Mitglied. Gemeinsam mit Verkaufspromis
wie Alexander Christiani, Dirk Kreuter und
Klaus Fink organisiert er das Salesforum der
Salesmasters, bei dem er auch selbst auf der
Bithne steht. Seine Marketing-Trommel
betitigt er tiber viele Kanile, er beschaftigt
eine PR-Agentur, ist bei mehreren Redner-
agenturen gelistet, nutzt also neben den
digitalen auch die klassischen Wege. Wer das
KTC betritt, stof3t, wenn der Trainer hier
Seminar hilt,am Treppenaufgang auf einen
Messe-Aufsteller: einen lebensgrofien Papp-
Limbeck.

Limbeck genieBt es, zu polarisieren

So prisent Limbeck ist, so stark polarisiert
der ,,neue Hardseller” auch. Hardselling —
das klingt eher unsympathisch, nach aggres-
sivem Verkauf. Es brauchte Chuzpe, den
Begriff aus der Mottenkiste hervorzukra-
men und in modifizierter Form fiir sich zu
reklamieren, wie Limbeck es getan hat. Als
Hardseller kannte man in vorlimbeckscher
Zeit die Verkiufer der ersten Nachkriegs-
jahrzehnte. ,,Die waren nach dem Motto
anhauen, umhauen, abhauen unterwegs®,
sagt Limbeck. Typische Erscheinungsform:
die bertthmt-beriichtigte Driickerkolonne.

Limbeck drgert sich nicht iiber diese Vor-
behalte. Er genief3t das Polarisieren, denn es
bedeutet Auffallen. ,,Wer nicht auffillt, fillt
weg. Als Verkidufer haben Sie schon gewon-

»Kunden kaufen nur von Siegern.”
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nen, wenn Sie anders sind als die anderen®
ist er iiberzeugt. Sein Freund und Kollege
Alexander Christiani bestitigt das: ,,Vor
allem seine klare Positionierung macht Mar-
tin Limbeck fiir Kunden attraktiv.*

Limbecks Verkaufskonzept hebt sich ab
von dem der Softseller, die in den 80er und
90er Jahren als Gegenmodell zum alten
Hardseller auf den Plan traten und bis heute
in grof8er Zahl aktiv sind. Gemeint sind Ver-
kiufer, die sich mit ihrer Verkaufsabsicht
betont zuriickhalten und sich vor allem als
Kundenberater verstehen. In Limbecks
Nomenklatur heifit das: ,,Sie quatschen ihren
Kunden tot und lassen ihn dann mit seiner
Kaufentscheidung allein.“ Der Trainer setzt
noch einen drauf: ,Das sind die Verkiufer,
die auch gerne mal zwecks Teamentwicklung
zum Topferkurs in die Toskana geschickt
wurden.

Nicht der Typ fiir Topferkurse

Dass ernicht der Typ ist, den es zum Team-
Topfern in die Toskana zieht, nimmt man
ihm problemlos ab, wie er da im Seminar-
raum auf und ab geht: gardemaf3grof3, den
Korper im Fitnessstudio gestihlt, markiges
Sportlergesicht, massiger Kiefer und milita-
risch kurzer Haarschnitt. Limbeck ist der
Macher, der Durchbeifler, ein Mann der Pra-
xis. Das ist es auch, was er seinen Teilneh-
mern mit auf den Weg geben will: dass sie
sich berappeln, aktiv werden, zum Telefon-
horer greifen und den Vorstand anrufen
sollen, statt sich hinter Adress-Analysen zu
verschanzen.

Vielleicht erzihlt Limbeck sie deshalb so
gern — die Geschichte seines personlichen
Aufstiegs. Limbeck wichst auf als das dritte
und jiingste Kind in einer Essener Berg-
mannsfamilie. Der Vater allerdings arbeitet
sich hoch zur Fithrungskraft eines Betriebes
in Bad Homburg. Ihm will er beweisen, dass
auch er es schafft. Bis dahin ist es allerdings
ein lingerer Weg: Limbeck ist kein Muster-
schiiler, eher faul als fleiflig.

Im Alter von 16 Jahren kriegt er die Kurve.
Nach der mittleren Reife geht er in die USA,
einen High-School-Abschluss machen. ,,Mit
schlotternden Knien zwar®, erzihlt er. Aber
er tut es. Was ihn im Gastland besonders
fasziniert: Fast jeder Schiiler jobbt nebenher,
verdient eigenes Geld. Auch Limbeck miht
fiir vier Dollar die Stunde den Rasen reicher
Menschen und schippt im Winter Schnee.
Bald hat er auf diese Weise 1.000 Dollar bei-
sammen — und gelernt: ,Leistung lohnt
sich®
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Harte Lehrjahre im Kopiererverkauf

Limbeck macht, zuriick in der Heimat, eine
Ausbildung zum Grof3- und Aulenhandels-
kaufmann und Fachkaufmann fiir Marke-
ting, entdeckt in der Lehre sein Talent fiir
den Verkauf. Was ithn an dem Job besonders
reizt: ,Dass man dort schnell viel Geld ver-
dienen kann.“ Limbeck bewirbt sich schlief3-
lich als Verkaufer. Auf seine Bewerbungen
hagelt es Absagen. Die Firma Ricoh, Anbie-
ter von Fax- und Kopiergeriten, gibt ihm
schliellich eine Chance. Limbeck stiirzt ins
kalte Wasser, klappert —anfangs nervos, dann
zunehmend furchtlos — Firma um Firma im
Auflendienst ab, fihrt 1.000 Kaltakquisitio-
nen in den ersten neun Monaten durch. ,Ein
hartes Brot. Aber auch die beste Ausbildung,
die man sich denken kann®, sagt er.

Limbeck entwickelt, obwohl er, wie er
sagt, privatein harmoniebediirftiger Mensch
ist, im Job einen offensiven Stil, wird ein
Verkiufer, der sehr zielgerichtet auftritt.
Rasch steigt er zur Fithrungskraft auf. Dann
entdeckt er sein zweites Talent: das des Trai-
ners. Der rhetorisch gewandte Limbeck
entschlieft sich, anderen seine Strategien
zu vermitteln. Er ist zundchst als Partner
beim Starnberger Institut fir Wirtschaftspa-
dagogik beschiftigt, bildet sich stindig
weiter.,,Von Transaktionsanalyse iiber NLP
bis hin zur Aufstellung — ich habe alles
durchprobiert, erzahlt Limbeck. Vom Ge-
lernten profitiert er noch heute. Im Jahr
2000 macht er sich mit seinem Unter-
nehmen Martin Limbeck Trainings Team
an seinem Wohnort Bad Homburg selbst-
stindig.

Seine Stunde schligt, als der Druck auf
die Vertriebsmannschaften grof8er wird und
mit ihm auch die Sehnsucht nach Verkidufern
mit mehr Biss und Zielorientierung. Lange
schon spielt er mit der Idee, seinen Verkaufs-
ansatz publik zu machen. Mit seinem 2005
erschienenen Buch ,,Das neue Hardselling®
wagt er es. Das Buch wird ein Bestseller. Sie
ist geschaffen: die Marke des ,,neuen Hard-
sellers“ Martin Limbeck. Es folgen Preise,
Presseartikel, Auszeichnungen: 2006 erhilt
Limbeck z.B. den Internationalen Deutschen
Trainingspreis in Bronze, 2008 wihlt ihn das
osterreichische Magazin Training zum Trai-
ner des Jahres. Als Lehrbeauftragter wird er
an die European School of Business in Reut-
lingen (ESB) berufen — er, der Macher, des-
sen Seminarprinzip lautet: ,,Ich lebe vor,
wie es geht. Thr pickt euch raus, was euch
passt.
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Limbeck projiziert ein Chart an
die Wand, auf dem die Ergebnis-
se einer Umfrage unter Verkiu-
fern zu sehen sind. Demnach
haben Verkdufer vor allem Angst
vor der Neukundenansprache,
vor Einwidnden und Rabattwiin-
schen. Auch er selbst konstatiert:
,»1ch habe mehr depressive Ver-
kdufer im Seminar sitzen als
motivierte.“ Selbstmitleidig, ge-
radezu jammervoll gingen viele

geben, zu kaufen. Der neue Hardseller legt
einfach los und ruft an — und zwar den Ent-
scheider. Er ist hartnickig, lasst sich auch
von strengen Vorzimmerdamen nicht
abwimmeln, sondern greift notfalls zu
»erweiterten Wahrheiten®. ,,Ich hitte gern
den Peter — den Peter Miiller — gesprochen
macht Limbeck es vor. Meist wirke der Trick:
Die Sekretirin glaubt, man sei mit dem
gewiinschten Gesprichspartner befreundet
— ohne, dass man das gesagt hiitte. Seine
Teilnehmer schaffen es, wie er sagt, in sieben

»Ich lebe vor, wie es geht. Ihr pickt euch raus,
was euch passt.”

durchs Leben. ,,Dabei sind die
Verkiufer-Sorgen kein Grund
zum Jammern, sondern Busi-
ness as usual® findet Limbeck.
Selbst die Rezession lisst er als
Grund zum Verzagen nicht gel-
ten. . In guten Zeiten schaffen es
alle, jetzt schaffen es nur die Bes-
ten. Die Rezession ist die Kon-
junktur der Ttchtigen.”

Ehrlicher Auftritt mit
erweiterten Wahrheiten

Denen, die sich vor einem Nein
des Kunden fiirchten, gibt Lim-
beck einen Mutmacher mit auf
den Weg: , Nicht gekauft hat der
Kunde ja schon.“ Da konne man
ihm genauso gut die Chance

bis neun von zehn Fillen zum Entscheider
vorzudringen.

Beim Kunden gelandet, macht Limbeck
seine Verkaufsabsicht von Beginn an klar:
»Der Kunde weifd doch ohnehin, dass Sie
nicht mitihm Kaffee trinken wollen, sondern
dass Sie sein Bestes wollen, nimlich sein
Geld.* Verkiufer sollten deshalb als das auf-
treten, was sie sind. ,, Verkaufen heifSt verkau-
fen so die schlichte Devise. Das Ziel ist nicht
Beratung. Die ist nur Mittel zum Zweck. Das
Ziel ist der Abschluss. ,,Daran werden Ver-
kdufer gemessen. Einverstanden?*, fragt Lim-
beck im Seminar — und auch auf der Bithne
beim Dortmunder Salesmasters Salesforum,
Ende Oktober, wo 621 Zuhorer seinen Wor-
ten lauschen. Er macht das oft. Fast ist es
eine kleine Marotte — ein knappes ,,Einver-
standen?“ an eine Aussage dranhidngen. Es
klingt nicht so, als erwarte er Widerspruch.
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Lieber Schweigen als Small
Talk

Tritt der neue Hardseller seinem
Kunden entgegen, dann macht
er erst mal eines: Er schweigt ein
paar Sekunden. ,Die meisten
Verkiufer quatschen ihren Kun-
den ins Koma® findet Limbeck
—und demonstriert es im Semi-
nar im Rollenspiel. Besser sei,
dem Kunden die Chance zu
geben, selbst zu bestimmen, in
welche Richtung das Gesprich
geht. Nur wenn der Kunde nicht
den Mund aufmacht, muss der
Verkdufer die Initiative ergrei-
fen. Limbeck warnt vor den
Ttiicken des Small Talks: ,,Schlief3-
lich kann es sein, dass Sie den
Kunden zu seinem tollen neuen
Wagen begliickwiinschen, ihm
aber hat die Kiste bisher nur
Arger gemacht.“

Der neue Hardseller stellt
dem Kunden stattdessen zielge-
richtete Fragen und verliert den
Abschluss nie aus dem Blick. Das
Wort,,Nein“buchstabiert er mit
»Noch ein Impuls notwendig*
Rabattforderungen lisst er nicht
gelten.,, Die haben sich schwache
Verkiufer, die versuchen, damit
Kunden zu kédern, blofS selbst
eingebrockt®, findet Limbeck. Er
selbst schmettert so ein Rabatt-
Ansinnen mit einem Witz ab:
»Sie wollten wahrscheinlich tes-
ten, ob ich wirklich der Hardsel-
ling-Experte bin?“ So schafft er
es, sein Geschiift auf einen festen
Tagessatz zu griinden. Anders als
der Hardseller alter Fasson, zieht
der neue Hardseller seinen Kun-
den freilich nicht tiber den Tisch,
beachtet dessen Bediirfnisse und
ist auch an einer langfristigen
Kundenbeziehung interessiert.

Den Tchibo-Verkiufern fillt
ein Stein vom Herzen. Angereist
sind einige von ihnen mit einem
mulmigen Gefiihl, ein Heartsel-
ler mit,,e* und ,,t“im Wort wiire
ihnen erstmal lieber gewesen.
Die Zwischentone aber versoh-
nen sie mit Limbecks Ansatz,
machen ihn attraktiv. Zumal
Limbeck gleich betont hat: ,, Ich
mache Thnen hier ein Angebot,
was Sie davon mitnehmen wol-

len, ist Ihre Sache.” Das ist geschickt. Kriti-
ker bemingeln zuweilen, Limbecks Hard-
selling sei ein Maflanzug, der nur ihm selbst
passte und auf andere nicht zugeschnitten
sel.

Limbeck geht mit seinen Teilnehmern
nicht zimperlich um

Limbecks Umgang mit den Teilnehmern ist
nicht zimperlich. ,,Raue Schale, goldenes
Herz® beschreibt ihn sein Freund Christia-
ni. Da ist was dran. Demontieren, blof3stel-
len und fertigmachen ist Limbecks Sache
nicht. Auch sagt er:,,Ich finde es schrecklich,
wenn Trainer bei ihren Teilnehmern Reak-
tionen provozieren, die sie hinterher nicht
auffangen konnen.“ Was er jedoch gern tut:
zwinkernden Auges provozieren. Die Tchi-
bo-Verkiufer erleben das im Seminar hiu-
figer: ,,Setzen, sechs minus! ruft der Trainer,
wenn einer etwas Falsches gesagt hat. ,Wie
hast du es blof3 geschaftt, die ganze Zeit bei
Tchibo durchzukommen?®, fragt er einen
anderen. ,Was?“, schallt es mit Schérfe denen
entgegen, die es sich nicht verkneifen kon-
nen, Limbeck’sche Unworter wie ,.eigent-
lich®, , vielleicht® oder ,,Ich wiirde sagen ...“
in den Mund zu nehmen.

»Eunuchenverkauf™ nennt Limbeck das.
Er spricht schnell, laut und 6fter mal deftig.
,Einfach mal die Klappe halten, das fillt
vielen Verkdufern schwer®, ist ein typischer
Limbeck-Satz. Wer auf vokabulare Political
Correctness Wert legt, durfte sich schwer
tun, auch, wer sich schnell angegriffen fuhlt.
Aber so einer ist Limbecks Meinung nach
als Verkdufer ohnehin eine Fehlbesetzung.
»Verkiufer, die die Ablehnung ihrer Kunden
personlich nehmen und schnell beleidigt
sind, haben verloren.“

Friiher interessierte ihn seine Karriere,
heute hat er eine Mission

Limbeck sieht es als Job an, seine Teilnehmer
moralisch aufzurichten, ihnen zu mehr
Selbstwertgefiihl zu verhelfen. Mit sich und
seinem Tun im Reinen sein, empfiehlt er.
,»Viele Verkiufer gehen wie Bittsteller zum
Kunden. Aber wieso denn? Sie haben doch
was zu bieten. Wieso sollten Sie Threm Kun-
den nicht auf Augenhéhe begegnen?®, macht
Limbeck den Tchibo-Leuten Mut. ,,Busi-
ness-Partner statt Bittsteller®, lautet seine
Parole. Zwischendurch zieht er sich immer
mal wieder einen Stuhl heran, setzt sich,
redet mit leiserer, einfithlsamerer Stimme,
signalisiert: Ich, weif3, dass ihr es nicht leicht
habt.,,Die Menschen schitzen mich, weil ich



weils, wie es ist, wenn der Telefonhorer
plotzlich 30 Kilo in der Hand wiegt.“ Friiher,
so Limbeck, habe er seinen Erfolg vor allem
an der eigenen Karriere bemessen. Heute hat
er eine Mission: Er will andere Verkiufer
mutiger, besser, erfolgreicher machen.

In der Mittagspause — Limbeck sitzt zu
Tisch — zieht er sein iPhone hervor, sucht
E-Mails zufriedener Kunden heraus, liest mir
Feedbacks vor. Es ist ihm wichtig, das spiirt
man. Limbeck zehrt von der Anerkennung,
auch dem Applaus, ob nun im Seminar, im
kleinen Kreis oder auf gro3er Bithne wie
beim Salesforum in Dortmund.

Im kleinen Kreis fillt auf: Direkte Nihe
zu den Teilnehmern sucht Limbeck nicht.
Die Pausen verbringt er in der Regel allein.
»Ich werde nicht dafiir bezahlt, dass ich den
Pausenclown mache. Statt zu talken arbei-
tet der Trainer. In den kiirzeren Pausen ver-
schwindet er hinter seinem Laptop, mailt
und twittert, in den lingeren Pausen telefo-
niert er. Manche finden ihn deshalb unnah-
bar. Ist das nun die Schattenseite des Hard-
sellings, in dem es nicht ,,menschelt“? Nein,
sagt Limbeck. Zwar weif3 er selbst, dass man-
che seine Abwesenheit in den Pausen als
Distanziertheit auffassen. Aber er steht dazu.
,Durch meine Telefonate lebe ich vor, was
ich als Trainer im Seminar vermittle: nie
aufhoren, zu verkaufen.“

Limbecks Antriebe: Ehrgeiz, Wetthewerb,
Familie

Ehrgeizig, ein Workoholic ist Limbeck schon:
»Ich gebe es zu: Ich bin einer, der gern viel
arbeitet.“ Auch reize ihn der Wettbewerb. Er
ist aber ebenso ein Familienmensch, betont,
wie sehr er die Werte aus dem Essener Ruhr-
pott schitzt, die ihm seine Eltern mit auf

den Weg gegeben haben. Oft, ob auf grofler
Bithne oder im kleinen Seminar, erzihlt er
auch von seinem 14-jahrigen Sohn Chris —
der Junge ist sein Ein und Alles. Er trifft sich
gern mit alten Kumpels auf ein Bier. Er
braucht auch das: den Ausstieg aus der pro-
fessionellen Rolle des erfolgreichen Hard-
sellers.

Seine Abende verbringt Limbeck, wann
immer es geht, in seiner Konigsteiner Alt-
stadt-Villa mit seiner Lebensgefahrtin. Als
wir abends dort gut gekiihlten Weifiwein
trinken, sagt er: ,,Ich habe das Gefiihl, hier
endlich wirklich angekommen zu sein. Das
Haus steht gleich neben der Kirche des Ortes,
auf katholischem Grund. Limbeck ist gliu-
biger Katholik. Die Lage des Hauses bedeu-
tet ihm etwas. Eingerichtet hat er die im
klassischen Stil gebaute Villa aus den 1980er
Jahren mit viel Engagement: offene Durch-
ginge, edle Holz- und Granitfuf$boden, ein
stilisiertes metallenes Hirschgeweih an der
Wand, ein aus einem Baumstamm geschnitz-
ter Esstisch ... Verwirklichte Traume.

Limbeck sagt, er fiithlt sich verantwortlich
tiir die Seinen — als Mann, als Vater und als
Sohn. Seinen Eltern versucht er zurtickzu-
geben, was sie fiir ihn getan haben. Er nimmt
sie z.B. mit zu den Treffen des Club 55. Mit
sich selbst sorgsam umzugehen, das jedoch
lernt er gerade erst: Neben dem Krafttraining
macht er jetzt auch Yoga. Nach Jahren der
Urlaubsabstinenz gonnt er sich nun finf
Wochen im Jahr in seinem Ferienhaus am
Niederrhein — zum Angeln.

Fleilig bis zum Exzess ist er dennoch
nach wie vor. Er jettet — oft auch an Wochen-
enden —von Termin zu Termin. Vor einigen
Monaten hat er einmal ungeachtet schlim-
mer Schmerzen sein Seminarprogramm
durchgezogen. Dann, zu Hause, der Zusam-
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Literaturtipps

» Martin Limbeck: Das neue Hardselling.
Verkaufen heiBt Verkaufen. So kommen
Sie zum Abschluss. Gabler, Wiesbaden 2009,
38 Euro.

Limbecks bereits in dritter Auflage nach 2005
erschienenes Erfolgsbuch. Der Trainer beschreibt
darin nicht nur die ,DNA“ — sprich: die Wesens-
merkmale — des neuen Hardsellers, sondern flihrt
auch praxisnah in Strategien und Techniken des
offensiven, zielgerichteten Verkaufs ein. Das Buch
enthalt sehr konkrete Tipps — bis hin zu Vorschla-
gen flir Formulierungen — fur Kalt- und Telefonak-
quisition, Gesprachseinstieg, Angebotsprasentati-
on, den Abschluss und die After-Sales-Kundenbe-
treuung. Finanztest bescheinigte dem Buch
,hohen Nutzwert".

Linktipps

» www.martinlimbeck.de

Martin Limbecks Homepage. Von hier aus gelangt
man z.B. unter dem Button hardselling-tv zu einer
Reihe von Videos mit dem Verkaufstrainer und zu
Podcasts von Limbeck. Darliber hinaus finden
sich auf der Seite die ndchsten Seminar- und Vor-
tragstermine des Trainers.

menbruch: Nierensteine. Krankenhaus. Not-
OP. Trotzdem: In den Seminar- und Kongress-
pausen telefoniert Limbeck. In Dortmund,
beim Salesforum, hat er am Schluss der Ver-
anstaltung einen Stapel voll Visitenkarten in
der Hand. Limbeck verkauft. Er kann nicht
anders. Es ist die Rolle seines Lebens.

Sylvia Jumpertz m
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