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Vielen Dank an alle helfenden Hande

und an alle kreativen Kopfe.










Ich mochte mich bei dir flir dein Vertrauen bedanken und
gratuliere dir zum Erwerb dieses Exemplars.

Herzlichen Glickwunsch!

Dieses Buch wird deine zwischenmenschlichen Beziehungen

in jeder Hinsicht verbessern.
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EINLEITUNG

Dieses Buch ist ein Buch aus der Praxis fiir die Praxis. In diesem
Werk findest du meinen geballten Erfahrungsschatz, aus der Kalt-
akquise der letzten Jahrzehnte.

Tlr-zu-Tur-Geschafte sind fur Verkaufer wohl die harteste Her-
ausforderung liberhaupt. Nirgends sonst muss man wohl mit so
viel Ablehnung rechnen. Umgekehrt bedeutet dies also, dass Stra-
tegien, die im Bereich der Kaltakquise Erfolg versprechen, auch in
allen anderen Verkaufsbereichen funktionieren.

Damit du deine eigene Verkaufsperformance dramatisch verbes-
sern kannst, habe ich all meinen Erfahrungsschatz gebiindelt. Ich
habe dir, so knackig wie moglich, die wichtigsten Saulen fir ein
erfolgreiches Verkaufen zusammengestellt. Dazu zahlt ein praxis-
erprobter Verkaufsleitfaden und weit mehr als nitzliche Hin-
weise, flir die Arbeit am eigenen Mindset.

Verkauf ist einfach, wenn man weiR, wie es geht. Wer nachhaltig
auf diesem Sektor erfolgreich sein will, muss stetig an der eigenen
Personlichkeit und am eigenen Mindset arbeiten. Hier scheitern
die allermeisten Verkaufer.

Damit dir das nicht passiert, kannst du mich personlich als Coach
buchen. Schreibe mir gern unter: coaching@manuelpataky.de

Weshalb du gerade mir in diesem Bereich vertrauen solltest,
kannst du gerne im nachsten Kapitel erfahren.

Ich freue mich auf dich!




WER BIN ICH?

m g?ﬂa/g? Mein Name ist Manuel

Pataky und schon wahrend
meiner Schulzeit, fiel ich im-
mer durch meine stark aus-
gepragte initiative Verhal-
tenspraferenz auf, um es
mal positiv zu formulieren.
Man kdnnte auch sagen, ich
war der Klassenclown, der
stets fur die Lacher im Klas-
senraum sorgte. Ich sorgte
fiir Erheiterung und grofRten-
teils positive Emotionen,
doch die Negativseite war,
dass ich nicht ernst genom-
men wurde. Der Schllssel fiir einen erfolgreichen Verkaufer liegt
nun genau darin, das eine mit dem anderen zu verbinden: positive
Emotionen beim Gegeniber zu wecken und in der Expertise ernst
genommen zu werden. Genau dies ist das Ziel, welches ich mit
meinem Buch verfolge. Doch spater mehr dazu.

Ich komme aus einer Handelsfamilie, die mehrere Geschéfte im
stationaren Handel betrieb. Ab der 5. Klasse habe ich die Nach-
mittage oft und gern damit verbracht, in den Geschaften meiner
Eltern oder Briider auszuhelfen. Darunter befanden sich ein Ge-
schaft flir Damenbekleidung, ein Computerladen und ein Leder-
und Western-Shop. Genau die richtige Blihne fiir so ein kommu-
nikatives Kerlchen wie mich.

Mit meinem Bruder Dirk, war ich an den Wochenenden und in
den Ferien, oft auf Veranstaltungen, Markten und Messen. Er
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Mein Weg zum Unternehmer

Nach vielen Jahren Erfahrung im Vertrieb, mit den unterschied-
lichsten Produkten, wie Telekommunikation, Strom und Gas, Ver-
sicherungen etc. und einer riesigen Menge an Erfahrung in der
Vorgehensweise zur Kundengewinnung, habe ich mich 2015 dazu
entschieden, mein eigenes Unternehmen, die Energiezentrale
Mittelrhein, kurz EZM GmbH, in Form einer Kapitalgesellschaft zu
grinden.

Ich habe einen Fiinf-Phasen-Plan zum Abschluss entwickelt, mit
allen verbalen und nonverbalen Eigenschaften, die ein hervorra-
gender Verkdufer haben muss. Da jeder Erfolg erfahrungsgemaR
im Kopf beginnt, haben wir eine ,Acht-Phasen-Mindset-Check-
liste” entwickelt, um immer effektiver und effizienter zu werden.

Mit der Anwendung dieses Systems, haben wir es von Anfang
2015 bis Ende 2019 geschafft, ausschlieBlich in der Kaltakquise
und im D2D-Geschaft, einen Umsatz von 135.000.000 Euro fiir un-
sere Auftraggeber zu generieren. 135 Millionen Euro Umsatz. An-
hand dieser Zahl sieht man, wie wichtig ein guter Vertrieb fiir Un-
ternehmen ist. Wenn du ein hervorragender Verkdufer bist,
kannst du hohe Provisionen lukrieren und gleichzeitig Gutes fiir
den Kunden tun. Dies schlieBt einander nicht aus. Das allseits be-
kannte Motto: ,,Anhauen. Umhauen. Abhauen.”, hat schon langst
ausgedient, selbst im Tiir-zu-Tlr-Geschaft. Auch hier muss alles
dafir getan werden, um beim Kunden keine Kaufreue zu erzeu-
gen, denn schlechter Service spricht sich, gerade in Zeiten des In-
ternets, sehr schnell herum.

Deshalb ist es mir (iberaus wichtig, Mehrwert fiir alle Beteiligten
zu schaffen. Wenn der Kunde zufrieden ist, dann ist dies die beste
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KANN JEDER MENSCH VERKAUFEN LERNEN?

Diese Frage mochte ich vorab beantworten, da sie mir in unzahli-
gen Verkaufsseminaren, aber auch in meinem Privatleben, immer
wieder gestellt wird. Wir alle wissen aus unseren personlichen Er-
fahrungen, dass es ,lautere” und , leisere” Menschen gibt. Es gibt
solche, die sehr zuriickgezogen agieren (=introvertiert) und sol-
che, die stets nach Aufmerksamkeit lechzen und deshalb schnell
in den Kontakt mit anderen Menschen gelangen (=extrovertiert).

Tatsachlich gibt es diese Unterschiede. Doch leider werden diese
als Ausrede dafiir benutzt, sich nicht mit Verkaufsprozessen aus-
einander zu setzen. Das ist ein fataler Irrtum. Die Frage, ob wir
uns mit den Themen des Verkaufs auseinandersetzen mdchten,
stellt sich gar nicht, denn ab dem Tag, an dem du auf der Welt
bist, verkaufst Du. Wir haben in dieser Hinsicht gar keine andere
Wahl!

Du verkaufst deine Wiinsche, deine Produkte, deine Meinungen,
deine Standpunkte, deine Services und so weiter.

Dies fangt schon im Kindesalter an, wenn ein Junge versuchst, sei-
ner Schwester den Superhelden-Film schmackhaft zu machen,
den er gerne sehen mochtest, wohingegen sie lieber Abenteuer
mit Tieren anschauen mag. Wer legt das bessere Verhandlungs-
geschick an den Tag? Was hast du anzubieten? Welches sind
deine Argumente? Gibst du schnell klein bei oder kdmpfst du fir
deine Wiinsche? Wie gehst du mit Niederlagen um? Dein Verhal-
ten, in Verhandlungs- und Verkaufssituationen, bildet sich bereits
im Kleinkindalter aus. Denk mal kurz darliber nach, welche Sorte
Kind du in Auseinandersetzungen warst. Warst du der Kampfer,
der niemals aufgab? Warst du ein lautes Kind, das sich und seinen
Winschen Luft machte? Oder warst du der Stratege, der schon
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