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Seminar-Report

Experten-Know-how aus erster Hand

-Hardselling - verkaufen heifit
verkaufen” und ,Kopf oder
Zettel - Gedachtnistraining®
standen bei der Sales Night
in Frankfurt/Main auf dem
Programm. Cashe war dabei.

ereits zehn Minuten vor Beginn
der Sales Night im Frankfurter
Intercity-Hotel ist der Veransial-
tungsraum gefillt: Weit dber 100 Per
sonen sind der Einladung der beiden
Trainer Martin Limbeck und Oliver
Geisselhart gefolgt. Punkilich um 1845
Uhr geht es los. Limbeck betritt als
Erster dic Bihne, Er becindruckt be
reits in den ersten Minuten durch cinen
sympathischen und kompetenten Ein-
druck. der sich im Laufe seines Vor-
trags und im intensivem Gespriich nach
der Veranstaltung bestitigt
Coach Limbeck st ein Mann der
Praxis, der wei, worliber er spricht

und der vor allem in der Lage ist, sein
Wissen und Konnen zu vermitteln. Ei-
ne Kombination, die leider selten unter
den etlichen am Markt agierenden Ver-
trichstrainern zu entdecken ist.
~Mein Konzept macht aus Verkiiu
fern starke Partner fir den Kunden.
Alle erforderhichen Kenntnisse und
Erfolgsfaktoren werden erlernt und
trainiert”, so Limbeck tiber sein Hard-
selling-Trainingsmodell, Besonderen
Wert legt der Experte auf dic Ab-
schlusskompetenz. Er nenmt die zen-
tralen Aspekite:
® Verkaufsgespriiche aktiv zu fihren
und Gespriichspartner mit starken Ar-
gumenten zu lberzeugen;
® dic Kommunikationsregeln zwischen
Menschen besser zu verstehen, um dic

Cashe 3/2005

Die Verkaufsexperten Martin Limbechk (1.} urd Oliver Gelsselhart bestritten die Sales Night.

se zum beiderseitigen Nutzen einzu-
setren:

® zu erkennen, welche Aktionen zu
welchen Reaktionen bei Gesprichs-

partnern fihren und wie diese gericlt
gesteuert werden konnen;

® zu lernen, dic cigene Uberzeugungs-
kralt mit dem so genannten Self-1
ding-Konzept, das die Eigenverant-
wortung betont, tiglich erfolgreich ein-
Fusetzen;

® aktives Training, mit direktem Feed
back - damit, so Limbeck, sei die Pra
Xisumselzung garanticrt

Namen merken ist ganz einfach
Als aweiter Redner betntt Gediichi-
nisexperte Oliver Geisselhart die Bih-
ne. Auch er gewinnt in kiirzester Zeit
das Auditorium fiir sich. Authentintit,
gepaart mit Expertise - was braucht ein
Ve

Gieisselhart gibt eine Kostprobe sei-
nes Konnens: Ein freiwilliger Teilneh-
mer wird nach vorne gebeten. Zahlen
von Eins bis. 20 werden an ¢in Flipchart
gemalt und die Teilnehmer rufen dem
Assisienten Begriffe zu, die er jeweils

riebsexperte mehr

der genannten Zahl zuordnet, Geissel-
hart schaut nicht ¢in ¢inziges Mal auf
das Flipchart. Die Zurufe aus der Men-
ge wicderholt er jeweils einmal und
iff Uber

geht zum nichsten Beg

Dann der Test: Geisselhart beginnt
#uniichst die iffe aufruziihlen, wie
sie in nummerischer Reihenfolge fest-
gelegt wurden. Dann das Gleiche rilek-
wiirts. Daraufhin lisst er sich wahl
weise Begriffe oder auch Zahlen zuru
fen und antwortet stets richtig. Das Au
ditorium ist sprachlos

Den Rest der Zeit verbringt der Ge-
diichtmisexperte damit, seine Methode
20 schulen. Allerdings beschriinkt er
sich dabei auf zehn Begriffe und geht
spéter 2u Techniken des Namen- und
Fachbegriffmerkens tber. Lernen auf
diese Art macht viel Spab - und wer

wissen mochten, was cine Kuh und e
ne Bahre in ¢inem solchen Seminar
verloren haben, sollte sich unbedingt
¢in solches Training anschen,

Farit: Viele in der Branche fragen
sich, wo die Stars” von morgen blei-
ben. Die beiden Trainer der Sales Night
haben sicher das Potenaial dafiir. scha
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