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Fast schon overdressed wirkt Martin Limbeck,

wenn er den Seminarraum betritt. In feinen Zwirn
gewandet. MaBanzug, Einstecktuch, Manschet-
tenknopfe mit seinem Logo gebrandet. Seine
Prasenz fiillt den Raum, noch bevor er seine
BegriiBungsformel spricht, und sein Publikum ist
mit einem Mal hellwach. Alle sind gespannt auf
das, was kommt und ob der Mann dem Ruf
gerecht werden kann, der ihm vorauseilt.

Nach kaum fiinf Minuten hat Martin Limbeck den

Saal in seinen Bann gezogen. Mit seiner einzigar-

tigen Mischung aus motivierender Ansprache,
einpragsamem Know-how und breitenwirksa-
mem Humor gewinnt er seine Zuschauer. Allen
wird klar: Da steht einer von uns — einer, der es
geschafft hat. Und was fiir Martin Limbeck funk-

tioniert, kann auch fiir mich funktionieren.

Limbeck iiberzeugt mit

Praxishezug, Know-how und Humor

Sein Ton ist verbindlich, wenn auch gelegentlich
etwas direkt. Bekommt er auf eine Frage keine
Antwort, pickt er sich jemanden heraus und kom-
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mentiert fachliche Unsicherheit mit Kritik und
charmantem Humor. Doch er stellt nicht bloB. Alle
im Saal wissen instinktiv: Ich bin genauso, aber
mich hat er zum Gliick nicht gefragt.

Schon bald hangt das Publikum an seinen Lippen.
Limbecks Praxisbezug (iberzeugt. Gebannte
Aufmerksamkeit, Erstaunen, Aha-Effekte und
befreiendes Lachen — die Gesichter der Zuhorer
spiegeln wider, dass Martin Limbeck alles richtig
macht, wenn er die Biihne ,rockt“. In den Pausen
bt sich Martin Limbeck nicht im Gruppen-




kuscheln.
Er steht fir
Fragen gerne
/'zur Verfiigung,
nutzt die Zeit aber
.auch, um zu arbei-
ten. Er telefoniert,
simst, mailt und de-
monstriert damit: Ein

Verkaufer ist immer im Dienst.

krempelt die
Armel auf und
elektrisiert mit

seinem Elan auch
den letzten Winkel des

und ein
bisschen wundert man sich,
dass niemand eine Zugabe verlangt.

Langfristig iiberholt

der FleiBige immer das Talent

Martin Limbecks Geschichte ist eine klassische
Selfmade-Story. Auf der Schule eher interessier-
ter Beobachter als engagierter Mitarbeiter, zeigt
Limbeck erst spater, was wirklich in ihm steckt.
Nach der Mittleren Reife geht er in die USA, um
dort einen High School-Abschluss zu machen und
erlebt die amerikanische Macher-Mentalitit aus
erster Hand. Fast jeder seiner Mitschiiler hat
einen Job und verdient sein eigenes Geld.

Dadurch motiviert, beginnt er im Sommer Rasen
zu mahen und im Winter Schnee zu schaufeln.
Sein Lohn ist nicht hoch, aber schnell kommt eine
ansehnliche Summe zusammen. In den USA lernt
Limbeck, dass der Erfolg nicht vom Himmel féllt,
dass aber jeder Erfolg haben kann, der ihn wirk-
lich will und bereit ist, viel dafiir zu geben.

In den Staaten reift eine Einsicht, die heute sein
Credo ist: Auf Dauer uberholt der FleiBige das
Talent.

Zurlick in Deutschland macht Martin Limbeck
eine Ausbildung als GroB- und AuBenhandels-
kaufmann und zum Fachkaufmann fiir Marketing
und entdeckt seine Leidenschaft fiir den Verkauf.
Er heuert als Verkdufer fiir Faxgerate und Kopie-
rer an — eine Vertriebsschiene, auf der viele an-
fangen und nicht wenige enden. Aber Martin
Limbeck will mehr. Er meistert die Klippen der
Kaltakquise und stahlt seine Kompetenz als Ver-
kaufer und Kommunikator.

Ehrlich, diszipliniert,

konsequent und polarisierend

Schon bald steigt Martin Limbeck auf zur Fiih-
rungskraft. Doch jetzt mdchte er Trainer werden

beitet, bildet er sich besténdig fort: NLP, Trans-
aktionsanalyse und andere Konzepte — vieles pro-
biert er aus und macht das Beste aus allem fiir
sich nutzbar. Wissen ist nichts, wenn es nutzlos
im Kopf lagert. Erst muss es in einen hinein und
dann an den Mann.

Seit 1993 verdient Martin Limbeck sein Geld als
selbststindiger Trainer. 2000 griindet er seine
eigene Firma, das Martin Limbeck Trainings®
Team. Er kann es sich leisten, den in seinen
Augen geraden Weg zu gehen: ehrlich, diszipli-
niert, konsequent und stetig polarisierend. Das ist
kein leerer Nimbus, den er wie einen Schild vor
sich hertragt.

Nach seinem Erstlingswerk ,Siegerstrategien fiir
Verkaufsprofis® im Jahr 2002 erscheint drei
Jahre spéter Limbecks erster Bestseller: ,Das
neue Hardselling — Verkaufen heiBt verkaufen®
und wird ein Riesenerfolg. Mittlerweile ist das
Buch ein Klassiker der Verkaufsliteratur und in
der vierten Auflage erschienen — erweitert um
Flhrungstipps im Verkauf. Sein zweiter groBer
Wurf steht druckfrisch in den L&den und war in
der ersten Auflage allein durch Vorbestellungen
schon ausverkauft. ,Nicht gekauft hat er schon —

Der Speaker Martin Limbeck: ,Nur jemand, der selbst brennt, kann das Feuer in anderen entfachen.

und anderen mit seinem Know-how helfen, bes-

ser zu werden. Wahrend er bereits als Trainer ar-
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So denken Top-Verkdufer® erzahlt Limbecks
Geschichte von den Anfangen als Verkdufer von



Kopiergeréten bis zum heutigen Tag, an dem er
an (iber zehn Buchverdffentlichungen mitgewirkt
hat.

Akquise, Empfehlungsmarketing, Social Media:
Verkaufserfolg ist wie eine gute Tasse Kaffee

Zu Limbecks Erfolgshausteinen zéhlen seine
Kommunikationsfahigkeit und sein Wissen um die
Begeisterung fiir die neuen Medien. Er gehért zu
den wenigen Trainern und Speakern, die die ge-
samte Palette des Web 2.0 nutzen, um ihre
Message zu verbreiten. Damit erzeugt er im In-
ternet eine Transparenz, die Vertrauen schafft und
andere fir den Typ und die ,Marke Limbeck“
begeistert. Die Zahlen von 5.500 Freunden auf
Facebook, iiber 30.000 Followern bei Twitter und
tiber 64.000 Seitenaufrufen bei XING sprechen
fiir sich. Uber 800.000 Mal wurden seine Filme im
Internet aufgerufen, bis Youtube ihn zum offiziel-
len Partner machte. Seine Hardselling-Gruppe bei
XING, seine sechs Webseiten und sein Blog tun ihr
Ubriges, um Martin Limbeck im Fokus zu halten.
Die wenige Freizeit, die Martin Limbeck bleibt,
gehort seiner Familie, seinem Hobby, dem Angeln
und seiner Leidenschaft, der Eintracht aus Frank-
furt. Wann immer er kann, besucht er zumindest
die Heimspiele seines Teams und fiebert mit,

l

Praxisbezug pur: Martin Limbeck interagiert mit seinen Zuschauern.

wenn das runde Leder in der Commerzbank-
Arena lauft. Mit dabei ist immer sein Sohn,
Limbecks wichtigster Bestandteil im Leben. In
seinem Haus in Konigstein kommt er zur Ruhe
und wenn er zwischendurch Zeit findet, gonnt er
sich ein paar Tage am Niederrhein in seinem
Ferienhaus. Martin Limbeck, der aus einfachen
Bergarbeiterverhaltnissen stammt, ist trotz seiner
Erfolge bodenstindig geblieben.

Lange halt es ihn ohnehin nicht in der Idylle. So
sehr er sie auch liebt. Schnell fehlen ihm die Ge-

schéftigkeit und der positive Stress seines Berufs
und seiner Berufung. Er weiB: Das regelméaBige
Dranbleiben und Akquirieren sind die Basisele-
mente des Spitzenverkaufs. Verglichen mit einer
guten Tasse Kaffee bedeutet das: Der Kaffee ist
die Akquise, der Milchschaum das Empfehlungs-
marketing und die Schokoladenstrdusel stehen
flir Social Media. Das Eine kann das Andere nie-
mals ersetzen. Limbeck ist der beste Beweis: Wer
sich selbst nicht verkaufen kann, kann auch
anderen den Verkauf nicht beibringen. So ist
Martin Limbeck, wie er leibt, lebt und verkauft.

Weiterbildung verkauft:
Die Einstellung macht den Unterschied

Das Martin Limbeck Trainings® Team schult E-Plus-Verk&ufer mit groBem Erfolg

Mobilfunkvertrage werden immer flexibler, giins-
tiger und scheinbar austauschbarer. Fiir den Kun-
den bietet die Konkurrenz am Markt viele Vorteile.
Mobilfunkanbieter dagegen stehen regelmaBig
vor der Herausforderung, den Mitbewerbern zu
trotzen. Es geht darum, das beste Paket flir die
Bediirfnisse des Kunden zu schniiren. Und das
setzt sich nicht nur aus dem Preis zusammen,
sondern vor allem aus den Leistungen, der
Qualitdt und dem Service. Besonders im
Businessbereich setzen Unternehmenskunden

auf gute Beratung und beste Qualitat. Doch der

Kampf um den Kunden ist gerade in den letzten
flinf Jahren harter geworden. Studien zufolge ge-
nieBen Mobilfunkanbieter wenig Vertrauen beim
Kunden, da jeder Kunde das Geflihl hat, zu viel
Geld zu bezahlen.

E-Plus gehort zu den groBten und erfolgreichsten
Anbietern im deutschen Mobilfunkmarkt. Im
Privatkundenbereich hélt das Unternehmen
schon lange Schritt mit T-Mobile, Vodafone und
02. Das Gleiche gilt auch fiir den Geschéfts-
kundenbereich, nur stehen dort ganz andere

GroBenordnungen und auch andere Anspriiche im
Raum. Ein Mobilfunkanbieter muss Preisnach-
lasse gewdhren und guten Service zusichern.
Aber bieten die groBen Unternehmen am Markt
wirklich alle eine individuelle, personliche Betreu-
ung, indem sie fiir einzelne Kunden regelméaBig
die Vertrage optimieren, sie kompetent beraten
und auch mal auf eine giinstigere Variante um-
steigen, wenn es dem Kunden zugute kommt?
Genau hier hat das Martin Limbeck Trainings
Team im vergangenen Jahr mit einem neunmo-

natigen Seminar neu angesetzt — mit groBem



Erfolg: Umsdtze und Motivation sind deutlich
gestiegen.

So viel Praxis wie moglich, so viel Theorie wie
notig

Nachdem die Zusammenarbeit schon zwischen
2000 und 2007 sehr gut funktioniert hat, ent-
schied sich E-Plus auch 2010 wieder fiir Martin
Limbeck und sein Team. ,Wir haben ein umfang-
reiches MaBnahmenpaket zur Neuausrichtung
des Geschéftskundenbereiches durchgefiihrt. Es
war dabei von Anfang an klar, dass wir diese groB
angelegte Neuaufstellung, die eine Neupositionie-

le Anreize zu locken bzw. neu zu gewinnen, setz-
te E-Plus ab sofort auf Service in der hochsten
Qualitat. Die zustdndigen Sachbearbeiter beob-
achten regelmaBig das Telefonverhalten der Mit-
arbeiter des jeweiligen Unternehmens und pas-
sen die Leistungen regelmaBig an die individuel-
len Bediirfnisse an. ,BASE Professional“ zeichnet
sich dadurch aus, dass es grundséatzlich keine
Vertragsverpflichtungen gibt. Kunden konnen zu
jedem Zeitpunkt Tarifoptionen ab- oder dazu
wéhlen bzw. den Vertrag komplett auf null Euro
reduzieren. Die Kundenbindung erfolgt seitdem
liber Losungsverkauf, Produktqualitat, Service

Vom Kick-Off in der Frankfurter
Commerzbank-Arena bis zur Nachhaltigkeit
durch Webinare

Das Trainingskonzept lief in Intervallform ab und
bestand aus drei Seminarstufen an jeweils zwei
Tagen. Die Mitarbeiter wurden in GroBgruppen zu
jeweils 18 Teilnehmern aufgeteilt. Die Gruppen
der erfolgreichsten Verkaufer setzten die Bench-
mark fiir alle Mitarbeiter.

Ziel der Gruppenbildung war, dass die Personal-
entwicklung und die Teamleiter mdglichst homo-
gene Gruppen schaffen wollten. AuBerdem war es

Eloquent, fordernd, sympathisch: Martin Limbeck im Kick-off bei E-Plus.

rung, entsprechende OrganisationsmaBnahmen,
ein neues Entlohnungsmodell und ein erweitertes
Produktportfolio enthdlt, nur zum Erfolg fiihren
konnen, wenn wir die Mitarbeiter abholen, mit-
nehmen und fiir die Verdnderungen nachhaltig
begeistern“, so Thomas Lang, der Bereichsleiter
des Geschaftskundenbereichs bei E-Plus. Die
Kernthese des Limbeck-Ansatzes, dass die
Eigenverantwortung der Mitarbeiter aktiviert wer-
den miisse, habe auch bald die ,harten Fakten“
wie Produktivitdit und Wertbeitrag zweistellig
gesteigert, weiB Lang heute. Revolutionér und mit
tiefgreifenden Veranderungen verlief die Planung
und Umsetzung zum neuen Produkt ,BASE
Professional“. Damit ibernahm E-Plus eine Vor-
reiterrolle im Mobilfunkmarkt. Bis dahin war die
Kaufentscheidung des Kunden abhéngig von den
Zuschiissen. Statt die Kunden nur iber finanziel-

und Dienstleistung und nicht durch Vertragslauf-

zeiten und Subventionen.

Das Ziel von E-Plus war, sich gerade im Busi-
nesshereich weiterzuentwickeln. Das Unterneh-
men will seine Marktanteile ausweiten, alte Kun-
den noch mehr begeistern und neue hinzugewin-
nen. E-Plus setzt auf Weiterbildung.

Gemeinsam mit dem Martin Limbeck Trainings
Team fiihrte das Unternehmen zwischen April und
November 2010 eine mehrstufige Weiterbil-
dungs- und Entwicklungsphase durch, deren Er-
gebnisse nicht nur (iberzeugen, sondern auch ab-
solut messbar sind. Unter dem Leitsatz ,So viel
Praxis wie mdglich, so viel Theorie wie nétig”
wurde das Primérziel ,Ausbau der Marktprasenz

mit weniger Mitarbeitern® erreicht.

auf diese Weise maglich, das Gesamtkonzept in
Teilbereiche wie ,Das qualifizierte Kundenge-
sprach, ,Mit Kreativitat und Abschlussfokus zum
Verkaufserfolg“ und ,Erfolgreiche Akquisition”
mit einzelnen Zwischenzielen zu unterteilen.

Beteiligt bei E-Plus war der gesamte verkaufsak-
tive Geschaftsbereich Direct Sales, zu dem
AuBendienstmitarbeiter, Teamleiter und Regional-
leiter zahlen. Die Zielvorgaben wurden eindeutig
formuliert: Man wollte in 2010 das neue Tarif-
modell ,BASE Professional“ und ein neues Ver-
glitungsmodell mit neuen Zielvorgaben einfiihren
und umsetzen. In Zahlen bedeutet das: Der
Marktanteil sollte ausgebaut und der Anteil der
Vertragsabschliisse bei Neukunden, die so ge-
nannten Gross Adds, um 15 Prozent gesteigert
werden.
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Das Martin Limbeck Trainings Team fiihrte im
Vorfeld ausfiihrliche Interviews mit den Team- und
Regionalleitern sowie mit der Personalentwick-
lung. Die Zielorientierung bewirkte, dass umge-
hend eindeutige Prozess- und praxisorientierte
Handlungsalternativen entwickelt werden konnten.
Gestartet wurde mit den Best-Performern, deren
Erfahrungen und Erfolgsmuster in alle anderen
Gruppen ftransferiert wurden. Alle Erkenntnisse
wurden dann an die Fiihrungskréfte vermittelt.

Transparenz und Austausch zwischen
Mitarbeitern, Fiihrungskréaften und Trainern

Die expliziten Teilnehmerziele wurden vor jeder
Seminarstufe individuell zwischen dem Teilneh-
mer und seiner Fihrungskraft festgelegt und do-
kumentiert. Ausgangsbasis fiir diese Zielfestle-
gung war die im Vorfeld bestimmte und bekannte
Agenda fiir das Seminar. Vor jeder Seminareinheit
fand ein Zielvereinbarungsgespriach zwischen
Fiihrungskraft und Verkéufer statt. Die jeweilige
Zielerreichung wurde dabei dokumentiert und
dem Trainer zur Feinjustierung des Seminars
tibermittelt. Die Kommunikation zwischen den
Fiihrungskréften und den Trainern war intensiv
und regelmaBig. Nach jedem Seminar gab es ein
sofortiges, gegenseitiges Feedback. Zusétzlich
fand zwischen den Seminarstufen ein Round
Table-Gesprach statt, um die Nachfolgestufen
inhaltlich festzulegen. Die regelméBigen Webi-

nare sicherten zusétzlich die Nachhaltigkeit zwi-
schen den einzelnen Seminarstufen. ,Martin
Limbeck und sein Team haben die Trainingsreihe
optimal unterstiitzt. Martin Limbeck {iberzeugt
durch Personlichkeit und ist fiir viele Trainings-
teilnehmer ein Vorbild als Top-Verkéufer. Das The-
ma Nachhaltigkeit der Trainings war dem Martin
Limbeck Trainings Team und uns als Unterneh-
men sehr wichtig: Hier wurden durch die Inter-
vallform der Trainings, die Vorgesprdache und
Webinare sowie die Trainerhotline gute Ergeb-
nisse erreicht“, so Julia Hillmann, Leiterin Trai-
ning & Development Support bei E-Plus.

Dem Martin Limbeck Trainings Team ging es bei der
MaBnahme vor allem darum, dass jeder von jedem
lernen kann. Ldsungsweg, Einstellung, Sprach-
muster und Verkaufsrhetorik wurden von den er-
folgreichsten Gruppen in die Arbeitstechniken aller
anderen Teilnehmer eingearbeitet. ,Entscheidend
sind die individuellen Losungswege, je nachdem, in
welcher Branche und bei welchem Kundentyp ich
verkaufe. Top-Verkaufer miissen eine Bedarfsana-
lyse erarbeiten, sodass sie die wahren Wiinsche,
Motive und Hoffnungen ihres Kunden kennen. Diese
personlichen Muster haben wir mit E-Plus erarbei-
tet“, so Martin Limbeck. Und Rolf Bielinski, der
zweite Trainer aus dem Team von Martin Limbeck,
fligt hinzu: ,Nachdem die Verkdufer ihre Einstellung
geandert hatten und positiver auf den Kunden

zugegangen sind, merkten sie recht schnell, dass
individuelle Erfolge nicht lange auf sich warten las-
sen. Losungsverkauf im Mobilfunk ist reproduzier-
bar und erfolgreich. Das haben wir bewiesen.“

Motivation, SpaB und Disziplin:

Die Einstellung entscheidet

Alle Mitarbeiter von E-Plus, die an der Weiter-
bildungsmaBnahme teilnahmen, konnten die Trai-
ner-Hotline kontaktieren, um individuelle Themen
auch nach oder zwischen den Seminaren person-
lich zu besprechen. Der stindige und offene
Kontakt zwischen Trainer und Teilnehmer steiger-
te die Transferleistung und trug zusétzlich zur
Nachhaltigkeit bei. Durch den intensiven Aus-
tausch zwischen Teilnehmern, Fiihrungskréften
und Trainern werden die Losungswege schnell,
optimal sowie prozess- und praxisorientiert
umgesetzt. Alle Beteiligten verfolgen das gleiche
Ziel, sind standig auf dem gleichen Erfahrungs-
level und legen weitere Ziele gemeinsam fest.
Getreu Limbecks Motto wissen sie alle: Nicht ver-
kauft haben wir das BASE Professional-Paket
schon. So erarbeiten sie sich eine Einstellung, die
das Projekt fordert und die zu Motivation, SpaB
und Erfolg beitragt.

Denn die Einstellung ist es, die dariiber entschei-
det, ob Verkdufer ein neues Produkt oder neue
Arbeitstechniken akzeptieren und dementspre-
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Verlauf der Vertragsabschltisse von BASE Professional: Der Aufwértstrend ist deutlich erkennbar.
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chend anwenden konnen und sie ist letztendlich
die Basis flir langfristigen Erfolg. Spétestens,
wenn die Kundenbindung zunimmt, die Motiva-
tion sichtlich ausgepragter ist und das eigene
Einkommen steigt, wandelt sich die anféngliche
Zuriickhaltung der Mitarbeiter in groBe Begeis-
terung. Hohere Motivation, mehr Kunden, héheres
Einkommen, groBerer Unternehmenserfolg. Der
Spitzenverkauf ist ein Kreislauf, der ohne die
richtige Einstellung niemals in Gang gesetzt wer-
den kann. Das hat sich auch bei den Mitarbeitern
von E-Plus gezeigt, die an der Weiterbildungs-
maBnahme mit dem Martin Limbeck Trainings
Team teilgenommen haben. ,Die TrainingsmaB-
nahmen waren ganzheitlich und durchliefen alle
Mitarbeiterebenen in unserem Verkaufsbereich.
Die ausgekliigelte Methode von Martin Limbeck
und Rolf Bielinski hat uns lberzeugt und zum
Erfolg der Neuausrichtung der Geschaftskunden-
aktivitaten bei E-Plus erheblich beigetragen®, so
Thomas Lang.

Der Erfolg ist messbar — Der Anstieg der
Neukunden von E-Plus spricht fiir sich

Ob ein solches Weiterbildungsprojekt funktioniert
oder nicht, hangt von vielen Faktoren ab. Als Ers-

tes muss die Einstellung aller Beteiligten stim-
men. Im zweiten Schritt muss das System fiir je-
den versténdlich und nachvollziehbar sein.

Im dritten Schritt ist es die Aufgabe des Trainings-
institutes, die Umsetzung mit Hilfe verschiedener
Tools zu sichern und darauf zu achten, dass alle
Teilnehmer die Vorgaben optimal umsetzen. All
diese Voraussetzungen erfiillte das Projekt ,BASE
Professional“. Das Wichtigste allerdings, das Aus-
hangeschild, der Nachweis, dass das Projekt
erfolgreich war, ist die Messbarkeit, die sich
schwarz auf weiB in Zahlen widerspiegeln muss.
Die tollsten Seminare sind wertlos, wenn die
Erfolgskontrolle die Ziele nicht bestétigt.

Der Erfolg der Zusammenarbeit zwischen E-Plus
und dem Martin Limbeck Trainings Team spricht
eine klare Sprache. Die Produktivitdt konnte um
mehr als das Doppelte gesteigert werden. Im
Februar 2010 lag die Anzahl der Neukundenab-
schllisse bei weniger als 50 pro Verkaufsberater.
Seit Mai stiegen die Zahlen konsequent an und
liegen seitdem bei einem Durchschnittswert von
mehr als 100 Neukundenvertrdgen pro Mitarbei-
ter. Wahrend die Verkaufer also mehr Neukun-

denvertrage einstreichen und groBe Erfolgszu-
wéchse verzeichnen konnten, sind die Fiihrungs-
krafte von der Motivation und den Ergebnissen
ihrer Mitarbeiter begeistert.

Der Erfolg der MaBnahme wird also unter ande-
rem durch die Performance-Steigerung sowie der
individuellen, erhohten Zielerreichung der Semi-
narteilnehmer gemessen und evaluiert. Neben dem
allgemein hoheren Stimmungsbild von Fiihrungs-
kraften und Verkédufern zeigen auch die ausge-
werteten Feedback-Bogen, dass die MaBnahme
funktioniert hat. ,Die TrainingsmaBnahmen haben
dazu geflihrt, dass unmittelbar ein konstruktiver,
optimistischer und selbstmotivierter ,Schub’ durch
die Mannschaft ging“, so Direct Sales-Leiter
Thomas Lang. Gemeinsam mit Martin Limbeck
und seinem Trainingsteam konnte E-Plus sein
Primarziel, den Ausbau der Marktprasenz mit
weniger Mitarbeitern, erreichen. Und auch die
weitere Zusammenarbeit bis heute zeigt, dass es
stetig bergauf geht.

Ein Praxisbeispiel aus dem Unternehmensalltag,
das zeigt, wie wertvoll Weiterbildung und die Aus-
wahl eines erfolgreichen Trainingsinstitutes ist.

»Nicht gekauft hat er schon -
So denken Top-Verkaufer*

Martin Limbeck bricht ein Tabu: Uber Erfolg spricht
man nicht. Doch Martin Limbeck ist anders. Er ist
stolz auf seinen Weg vom Jungverkdufer zum
gefeierten Vertriebsspezialisten. In seinem neuen
Buch zeigt Limbeck den Weg an die Spitze des
Erfolgs.

»Nicht gekauft hat er schon“ ist Sachbuch, Roman
und Erfolgsreportage zugleich: Storytelling mit
Realbezug, unterhaltsame Wissensvermittiung und
eine motivierende Personlichkeitsstudie. Der Autor
spricht Klartext und nimmt kein Blatt vor den Mund.
Er erzéhlt von Niederlagen genauso freimiitig wie

| BEDLWE | <= Mariin Limbeck

Nicht gekauft
hat er schon

So denken
Top-Verkaufer
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er ohne Umschweife von seinem Erfolg berichtet.
Dampfer und Nackenschlige machen hirter,
Triumphe und Spitzenleistungen spornen an. Aus
Niederlagen Erfolge machen und stets Mensch
dabei bleiben: Martin Limbeck weiB, wie es geht
und er spricht davon.

Durch Cleverness, Mut, Ehrlichkeit und eiserne
Disziplin hat er in wenigen Jahren erreicht, wozu
andere Jahrzehnte brauchen. Das Buch liefert das
Riistzeug, dem Autor auf einem ganz eigenen und
authentischen Weg nachzueifern. Ein Mann wird
zur Marke: markig, markant, Martin Limbeck.
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sverlassen Sie sich niemals auf den Zufall.
Nehmen Sie lhre Ziele selbst in Angriff.*

Martin Limbeck ist ein Mann, der mitten im
Leben steht. FleiBig, zielstrebig, erfolgreich. Und
er mochte andere Menschen mit seinen Impul-
sen unterstiitzen. In seinem neuen Buch ,,Nicht
gekauft hat er schon“ geht es nicht um Ver-
kaufstechniken und Erfolgsstrategien. Es geht
um die grundsatzlichen Werte, die fiir jede Art
des erfolgreichen Verkaufs entscheidend sind.
Es geht um die richtige Einstellung, um den
Umgang mit Erfolgserlebnissen und Riickschla-
gen, um den Willen, die Disziplin und das kon-
sequente Dranbleiben — auf dem Weg zum
Erfolg. Martin Limbeck ist jemand, der weiB,
wovon er spricht. Wissen+Karriere zeigt, wa-
rum Limbeck nicht nur erfolgreich, sondern
auch rundum gliicklich ist.

Wissen+Karriere: Viele behaupten, zum Ver-
kdufer miisse man geboren werden. Anders
ausgedriickt bedeutet das, dass Menschen, die
kein herausragendes Talent besitzen, nicht
erfolgreich sein konnen. Sie sehen das aber
ganz anders?

Martin Limbeck: Angeborenes Talent ist Quatsch.
Langfristig lberholt der FleiBige immer das

Das wichtigste im Verkauf: akquirieren, akquirieren, akquirieren.
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Talent. Eine Tatsache, die ich in fast 20 Jahren als
Verkaufs- und Motivationstrainer immer wieder
bestétigt bekam. In Wahrheit verkaufen wir doch
nicht unser Produkt, sondern uns selbst. Sympa-
thie und Leidenschaft sind es, die den Kunden
motivieren, bei uns zu kaufen. Wir verkaufen kei-
ne schnellen Autos, sondern Lebensqualitat. Wir
verkaufen keine Alarmanlagen, sondern das Ge-
flihl von Sicherheit. Wir verkaufen keine Schraub-
bohrer, sondern technische Prézision in hochster
Qualitat. Wir verkaufen uns und das jeden Tag.
Wissen+Karriere: Sie erleben jeden Tag
Fithrungskréfte und Mitarbeiter im Vertrieb von
groBen Unternehmen. Was sind aus lhrer Sicht
die groBten Schwachstellen im Verkauf?
Limbeck: Die eigentliche Herausforderung liegt in
der Flihrung und in Weiterbildung. Ich kann heute
erkennen — und das sage ich nicht mit Arroganz
oder Uberheblichkeit — wenn der Chef einer Ver-
triebsmannschaft, die ich trainiere, selber im Ver-
trieb war oder ob er Controlling-gesteuert ist. Der
Punkt ist, dass wir heute oft versuchen, aus
Verkéufern Buchhalter zu machen. Und ein Buch-
halter ist Buchhalter, weil er gerne mit Statisti-

www.wissen-karriere.com

ken, Tabellen und mit Datenbanken arbeitet. Ein
Verkdufer ist ein Chaot. Und meistens sind die
guten Verkéufer auch schwierig zu fiihren. Ich
sage nicht, dass wir die nicht iiberpriifen sollen,
damit wir uns verstehen. Aber bitte nur, was wirk-
lich notwendig ist.

AuBerdem miissen Fiihrungskréfte heute selbst
aktiv werden. Sie miissen nicht etwa besser tele-
fonieren konnen als die Verkdufer. Aber sie miis-
sen den Horer als Erster in die Hand nehmen und
bei der Telefonparty, so nennen wir das bei uns im
Team, selber telefonieren, um von der Mannschaft
akzeptiert zu werden. Das hat etwas mit vorleben,
mit Leitbild, mit Authentizitat zu tun. Erwarte nie-
mals etwas von deiner Vertriebsmannschaft, was
du nicht selber bereit bist zu leisten.

Eine weitere Schwachstelle im Vertrieb ist das
mangelnde Training. Die einen werden sagen,
dass das fiir einen Verkaufstrainer eine gute Vor-
lage ist. Aber es ist eine Tatsache. Gute Verkaufer
machen Spitzensport. Wie in der Bundesliga oder
bei Schifahrern. Wenn ich mir anschaue, wie viele
Ubungsstunden die im Verhaltnis zu den Wett-
kdmpfen machen, ist das eine andere Ebene. Der
Verkdufer steht jeden Tag im Wettkampf, trainiert
aber viel zu wenig. Es gibt nicht die Verkaufs-
talente, wie es immer wieder propagiert wird. Das
sind einige wenige, etwa drei bis vier Prozent der
Verkaufer. Deshalb muss es heiBen: trainieren,
trainieren, trainieren.

Wissen+Karriere: Sie selbst verkaufen sich
offensichtlich bestens. Von wem haben Sie am
meisten gelernt?

Limbeck: Erfolg kann sich immer nur in einem
guten Team einstellen, mit guten Social Media-
Partnern und einem gut funktionierenden Netz-
werk. Es geht aber vor allem darum, immer wei-
ter zu lernen. Und mein Motto, zu dem mich Niko-



Ein ,Nein" bedeutet ,Noch ein Impuls notwendig“.

laus B. Enkelmann inspiriert hat, lautet: Lerne
immer von den Besten. Deswegen habe ich nicht
nur ein Vorbild, sondern ganz viele. Jeder, auch
ich, sollte seinen eigenen Weg, seine eigenen
Merkmale, seinen USP finden. Schauen Sie sich
also von den Besten das ab, was zu Ihnen passt
und setzen Sie es um. Sie werden Niederlagen
und Siege erleben. An beidem konnen Sie wach-
sen und von beiden sollten Sie lernen.

Wissen+Karriere: Sie selbst sind jeden Tag hell-
wach und hochmotiviert. Woher nehmen Sie
jeden Tag aufs Neue die Energie?

Limbeck: Ich habe eine sehr hohe Adrenalin-Dosis.
Mein Job macht mir einfach super viel SpaB — mit
allem, was dazu gehort. Ich mag den Spruch nicht,
den viele Motivationstrainer drauf haben: ,Machst
du dein Hobby zum Beruf, dann hast du nicht einen

Tag in deinem Leben gearbeitet.“ Das ist eine
schwachsinnige Aussage. Manchmal ist mein Beruf
eben ganz schon harte Arbeit. Aber es ist und bleibt
genau das, was ich machen will. Es ist einfach die
Leidenschaft, und wenn ich dazu noch gutes
Feedback bekomme, freut es mich ganz besonders.
Das ist meine Motivation, dass ich anderen viel
geben kann. Und dazu stehe ich auch noch: Dass
ich erstens viel SpaB habe und meine Arbeit auch
noch gut bezahlt wird.

Wissen+Karriere: lhr neues Buch hat einge-
schlagen wie eine Bombe. Die erste Auflage war
am ersten Tag vergriffen, bei Amazon waren Sie
zeitweise auf Rang 4 der Gesamtwertung, direkt
hinter den Gesetzestexten. Welche Message
mochten Sie mit ,Nicht gekauft hat er schon“
riiberbringen?
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Limbeck: Verlassen Sie sich niemals auf den
Zufall, sondern nehmen Sie lhre Ziele selbst in
Angriff. Mit FleiB und Disziplin kann jeder erfolg-
reich werden, egal, wie seine personlichen
Hintergriinde sind. Wenn der Zufall auf lhrer Seite
ist, Gliickwunsch. Wenn nicht, konnen Sie genau-
so erfolgreich werden. Triumphe und Spitzenleis-
tungen spornen an, Dampfer und Nackenschlage
machen hérter. Es geht darum, an Niederlagen zu
wachsen und aus ihnen Erfolge zu machen. Das
hort sich alles einfach an und wurde auch schon
tausendmal gesagt: Ich mochte deshalb von mir
erzéhlen.

Ich mdchte den Menschen ein Beispiel geben und
sie dazu motivieren, ihren eigenen Weg zu finden.
Ich berichte von meinen Erfahrungen, meinen
Niederlagen, meinem Mut und meiner Begeiste-
rung, die mich stark gemacht haben. Das heift
nicht, dass der Leser es mir gleich tun soll. Es
geht nicht um Details, sondern um das Grund-
satzliche: Die positive Einstellung zu dem, was
ich tue. Durch den personlichen Faden erfahrt der
Leser, wie der Limbeck denkt, fihlt und handelt.
Er begreift nicht nur rational, sondern auch emo-
tional, worum es geht. Und das bleibt haften, das
spornt an. Nutzen Sie den Impuls, den das Buch
vermittelt und finden Sie IHREN personlichen Weg
an die Spitze. Dann habe auch ich mein Ziel mit
,Nicht gekauft hat er schon“ erreicht.

Weitere Informationen:
www.martinlimbeck.de [ ]
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