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Über den Autor


Die Vision von Energy Life ist meine Mission!


Ich führe Menschen unabhängig von ihrer


Ausbildung oder bisherigen Tätigkeit auf ihrem


Weg in ein gesundes und erfolgreiches Leben.









Bisherige Tätigkeiten


Verkauf von Anlagen und Versicherungen


(Fonds, fondsgebundene Anlagen und VWL)


Geschäftsführer eines Heimservice mit Naturprodukten im Direktvertrieb (D2D)


Messeverkauf (Uhren, Schmuck,


Gesundheitsprodukte)


Leitung von Schmuck- und Uhrenläden (B2C)


Teamaufbau im Network-Marketing


Aufstieg zum Vorstandsvorsitzenden der Energy Life AG


Aufsichtsratstätigkeiten in verschiedenen Branchen/Unternehmen


Leitung der eigenen Ausbildungsakademie im Bereich Verkauf und Persönlichkeitsentwicklung









Vorwort


Ich habe lange gezögert, ob ich diese Herausforderung annehmen und mein erstes Buch schreiben sollte. Ich habe immer viel um die Ohren und manchmal denke ich, dass der Tag ruhig ein paar Stunden mehr haben könnte. Da schiebt man den Gedanken, auch noch ein Buch zu schreiben, gern mal beiseite. Aber der Gedanke hat mich trotzdem nicht losgelassen. Irgendwann habe ich mir gedacht: „Hey, Daniel, dieses Buch wird dir verdammt viel Zeit sparen!“ Und genau das ist mein Ziel – euch und auch mir Zeit und Mühe zu ersparen, indem ich meine Erfahrungen und Erkenntnisse mit euch teile.


Hauptsächlich schule ich meine Vertriebspartner in meiner hauseigenen Ausbildungsakademie, die alle vier Wochen stattfindet. Dort dreht sich alles um den Verkauf unserer Produkte, Recruiting, Rhetorik und Persönlichkeitsentwicklung, denn das sind die essenziellen Themen im Verkauf. Das Problem ist nur, dass neue Partner manchmal bis zu vier Monate warten müssen, bis wir zum Beispiel wieder eine Ausbildungseinheit im Verkauf haben. Aber jetzt kommt der Clou: Indem ich all diese Themen in Form von Büchern zur Verfügung stelle, kann sich jeder sofort selbstständig einarbeiten und alles lernen, was nötig ist, um bei uns im Vertrieb erfolgreich zu sein.


Klingt gut, oder?


In Zukunft wird es noch weitere Bücher geben: Da wir aber Verkäufer sind, starte ich die Buchreihe mit genau diesem Werk, das ihr gerade vor euch habt. Es geht mir darum, euch das Beste aus meiner langjährigen Erfahrung mitzugeben, damit ihr im Verkauf durchstarten könnt. Ich möchte, dass ihr eure Ziele erreicht, erfolgreich seid und vor allem Spaß an dem habt, was ihr tut. Verkaufen kann so aufregend sein – vor allem, wenn man es richtig anpackt!


Bevor ihr euch in die Seiten dieses Buches stürzt, möchte ich noch ein paar Worte des Dankes loswerden. Meinem Vater, der immer an meiner Seite steht und mir mit seiner Erfahrung als Mentor unersetzlich ist, gebührt ein besonderer Dank. Danke, Dad, für dein Vertrauen und all deine Hilfe über die ganzen Jahre!


Ein weiterer Dank geht an meinen Vorstandskollegen Peter Englhard, der mich seit meinem 15. Lebensjahr beruflich begleitet, und an meinen Vorstandskollegen Thomas Segenschmid alias Lehrer Lämpel. Thomas hat mich beim Schreiben dieses Buches ständig unterstützt und immer für den nötigen Humor gesorgt. Denn seien wir ehrlich: Im Verkauf brauchen wir Humor, um all die Herausforderungen zu meistern. Ich möchte auch meinen aufrichtigen Dank an Peter Neumann aussprechen, der für die grafische Aufbereitung dieses Buches verantwortlich ist. Natürlich darf ich auch mein komplettes Außendienstteam nicht vergessen. Ihr seid die Besten und ich bin unglaublich stolz darauf, mit euch zusammenzuarbeiten.


Ein ganz besonderer Dank gebührt auch dir, Leon, meinem großartigen kleinen Bruder. Du hast mich ständig dazu motiviert, dieses Buch zu schreiben, und du warst immer bereit, mir mit deinem Wissen und deiner Hilfe zur Seite zu stehen, wann immer ich dich gefragt habe. Ich bin unendlich dankbar für deine Unterstützung und deine unermüdliche Ermutigung.


Der größte Dank geht jedoch an meine Partnerin Viktoria und meine Tochter Denise. Ihr seid ein großer Teil meiner täglichen Sinnfindung und steht in jeder Situation voll und ganz hinter mir. Egal was auch immer ist, ihr seid mein Anker und meine größte Motivation. Danke, dass ihr an mich glaubt!


Last, but not least bedanke ich mich bei unseren Kunden! Ihr seid mein Warum. Meine Berufung ist es, Cellin, unser aller Baby, in jeden Haushalt zu bringen und somit das Leben aller Kunden mit Vitalität und Gesundheit zu bereichern. Ihr seid der Grund, warum wir Tag für Tag unser Bestes geben.


So, nun genug der vielen Worte. Ich wünsche euch viel Spaß beim Lesen und Arbeiten mit diesem Buch. Lasst uns gemeinsam die Glücksbringer sein, die die Welt mit unserem Enthusiasmus und unserer Begeisterung anstecken, um die Welt ein kleines Stück besser zu machen.


[image: ]


Euer Daniel Malchar









Das Fundament für deinen erfolgreichen Verkauf



Kapitel 1


Was ist Verkauf?


Stelle dir vor, du bist der moderne Zauberer unserer Zeit. Mit einem geschickten Fingerschnippen kannst du das Leben der Menschen verbessern und ihre Probleme lösen. Klingt fantastisch, oder? Nun, herzlich willkommen in der Welt des Verkaufs! Hier ist es genau das, was wir tun – wir versorgen Menschen mit Lösungen und Produkten, die ihre Lebensqualität dauerhaft verbessern. Aber lass uns eines klarstellen: Verkauf ist weit mehr als nur das bloße Austauschen von Waren und Dienstleistungen gegen Geld. Es ist eine Kunst, eine Wissenschaft und eine Lebensphilosophie, die jeden Tag aufs Neue praktiziert werden muss. Spitzenverkäufer sind wahre Profiproblemlöser. Du bist der Held, der mutig auf die Bühne des Handels tritt und die Welt mit seinem Wirken verändert.
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