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Einleitung

Einleitung

Wihrend der Erstellung meiner Diplomarbeit im Jahr 2005 hitte ich nicht
gedacht, dass die Wirtschaft einen so massiven Einbruch erleben wiirde wie
in den letzten beiden Jahren. In meiner Titigkeit als Unternchmensbera-
ter (Vita auf meiner Webseite: www.inside-network-marketing.de) musste
ich immer wieder feststellen, wie viel Wert den Interessen der Investoren
beigemessen wird — und wie wenig denen der Mitarbeiter. Das Kapital muss
unter allen Umstinden Ertrag erwirtschaften, und zwar méglichst viel.
Nicht immer ist das machbar, aber zum Gliick gibt es ja viele Moglichkei-
ten, auch ein mieses Geschift gut darzustellen - je nach Bilanzansatz.

Trotz aller Schwierigkeiten, die Banken im Jahr 2008 im Allgemeinen hat-
ten, haben spanische Banken damals gut abgeschnitten, weil sie nicht (wie
die US-Banken und auch die meisten deutschen Banken) bilanzieren — und
weil sie auch nicht kritiklos auf jedes US-Geschift aufgesprungen sind. Die
grofite Bank der Welt, Citigroup, hat den grofiten Verlust der Geschichte
eingefahren; trotzdem erhielten die Manager Top-Tantiemen, wihrend dem
»kleinen Mann“ gekiindigt wird. Das erzeugt Druck.

Der Investmentmanager bekommt Druck vom Geschiftsfithrer, der
Geschiftsfithrer vom Inhaber, der Inhaber von den Investoren usw. Immer
wieder kommt die Justiz Firmen auf die Spur, die tiber Jahre hinweg massiv
Bilanzfilschungen betrieben haben. Die Leidtragenden sind die Mitarbei-
ter und Aktionire, sic werden beim Untergang mit in den Abgrund geris-
sen. Ich nenne das mal ,Eisbergproblem®: An der Oberfliche sicht es noch
ganz gut aus, das wahre Ausmafs lasst sich auf den ersten Blick gar nicht
erkennen.

Zum Gliick hat jeder auch die freie Wahl, aus diesem Kreislauf auszubre-
chen. Professor Dr. Otte hat in seinem Buch ,,Die Krise“ schon drei Jahre
vor dem Zusammenbruch davor gewarnt.
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Auch Robert T. Kiyosaki hat in seiner Literatur mehrfach auf einen wahr-
scheinlich kommenden grofien Crash hingewiesen.

Meiner Meinung nach ist ,Wachstum um des Wachstums willen“ krank.
Ein kleines Unternechmen mit guter Auftragslage kann schon sehr viel fir
seine Mitarbeiter leisten. Bei Firmenverschmelzungen und Zukiufen, nur
um grofler zu werden als der Mitbewerber, werden oft unvorstellbare Sum-
men ausgegeben, nur um irgendwie den Aktienkurs zu steigern und damit
auch die eigene Bonifikation. Topmanager im Alleingang sozusagen. Denkt
»der da ganz oben® eigentlich an ,die ganz unten“? Das glaube ich kaum.

Seit Jahren schon geht die Angst um, die Lohne sinken und die Arbeits-
platzsicherheit auch.

Noch nie war es wichtiger, alternative Méglichkeiten zum ,,normalen Job®
zu finden — und diese dann auch zu nutzen. Was gibt es denn fiir Alternati-
ven? Das haben vielleicht auch Sie sich schon gefragt.

Job kiindigen und ein Jahr Auszeit nehmen — ein sogenanntes Sabbatical,
um sich endlich mal umzusehen — eine Weltreise — ein Internetgeschift
aufbauen — Guru werden ... Allerdings iiberlegen die meisten Menschen
sehr lange, viel zu lange — oder aber gar nicht. Haben Sie schon einmal ein
Kaninchen vor der Schlange beobachtet?

Ich mé6chte Sie bitten, beginnen Sie jezzt zu handeln! Das Lesen dieses
Buches ist schon ein guter Schritt, reicht aber mit Sicherheit noch nicht aus.
Viel Spaf§ bei der Lektiire. Ich heifle Sie willkommen in einer fiir Sie viel-
leicht vollkommen neuen ,Gedanken“-Welt! Ubrigens: Das ist Zbr Buch,
bitte machen Sie Notizen, markieren Sie, was Thnen wichtig ist und malen

Sie fleiflig drin herum.

Und zu bestimmten Stichwortern (die finden Sie im Buch) konnen Sie mir
auch gerne eine E-Mail schicken an meine Adresse:

pusch@inside-network-marketing.de

Danke!
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Unsere Abhangigkeiten

Frei geboren - das sind wir alle.
Was machen wir daraus?

Was heifst denn eigentlich Freiheit? Freiheit von was oder von wem? Als
Kinder waren wir abhingig von unseren Eltern (wenn sie fiir uns da waren),
und selbst als Erwachsene kommen wir so gut wie nie aus einem Abhingig-
keitsverhaltnis heraus. Entweder ,,sorgt® ein Arbeitgeber fiir uns, und dafiir
leisten wir im Durchschnitt um die vierzig Wochenstunden, oder wir sor-
gen fir uns selbst: als Selbststindiger mit vierzig bis achtzig Stunden pro
Woche — und sehr oft mit hohem Kapitaleinsatz.

Griinden Sie doch Ihr eigenes Ein-Mann-Unternehmen! Suchen Sie sich
eine Geschiftsidee und erstellen Sie einen Businessplan. Beantragen Sie For-
dergelder und nehmen Sie ein Darlehen auf. Mieten Sie einen Laden an und
regeln Sie Thre Abwesenheit durch eine Vertretung. Kaufen Sie Ware ein,
disponieren Sie diese und verkaufen sie anschliefiend.

Nehmen Sie sich einen Steuerberater und machen Sie die Umsatzsteuer- und
Einkommensteuererkliarung. Regeln Sie die Nebenkosten und verdienen Sie
zusitzlich Thre Lebenshaltungskosten. Tun Sie etwas fiir die Altersvorsorge
und schlieflen Sie die erforderlichen Versicherungen ab! Da kann einem
schon der Kopf schwirren. Aber seien Sie beruhigt, meist ist man im dritten
Geschiftsjahr aus dem Grobsten heraus — oder aber pleite.

Da cine Existenzgriindung zumeist mit hohem Eigenkapital und Fremdka-
pital einhergeht, liegt das unternehmerische Risiko bei dem Investor, also
bei dem Griinder. Die kreditgebenden Institute hingegen verfiigen entwe-
der tber Sicherheiten des Kreditnehmers oder sind gegen das Ausfallrisiko
ihrer Kunden riickversichert.
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Insolvenzen in Deutschland

Eine Insolvenz bedeutet meist den privaten Ruin des Initiators, was sich
auch seit Einfithrung der neuen Insolvenzordnung zeigt: Mit der Mog-
lichkeit der privaten Entschuldung nechmen Privatinsolvenzen rasant zu.
In Spitzenjahren gehen bis weit iiber 120000 Verbraucher in die Privatin-
solvenz, obwohl ,,nur® S0000 erwartet wurden! Sind das alles vernichtete
Privatexistenzen? Das hingt davon ab, wie jemand wieder in Beschiftigung
kommt (oder ist). Freibetrige schiitzen vor der kompletten Pfindung des
Einkommens. Informieren Sie sich bitte, falls Sie betroffen sind.

Anzahl der MaBBnahmen
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Grafik 1: Privatinsolvenzen, Eidesstattliche Versicherungen und Haftanordnungen

Ein grofler Teil der Insolvenzen ist auf mangelndes ,, Know-how* des Ini-
tiators zuriickzuftihren: zu wenig Marktkenntnisse, zu wenig Kunden,
schlechtes Inkasso und viele weitere Griinde. Das notige betriebswirtschaft-
liche und juristische Fachwissen fehlt oft ginzlich.
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Was kostet denn eigentlich eine Selbststindigkeit? Gehen Sie ruhig mal
auf ein Existenzgriindungs-Seminar und verschaffen Sie sich einen Uber-
blick. Vor einiger Zeit besuchte ich eine offentliche Veranstaltung zum
Thema im Rathaus einer sehr grofSen Stadt. Und raten Sie mal, wer gleich
im Anschluss an die Einfithrung gesprochen hat?! Richtig, der Abteilungs-
leiter der Finanzierungsabteilung einer lokalen Bank. Kredit hier, Darlehen
dort, Fordergelder vom Staat und von der Europiischen Union. Zwar kann
man heute eine Limited griinden mit einem bis einhundert (!) Euro Griin-
dungskapital, doch kaum eine Bank gibt ein Darlehen dazu; meist besteht
gar kein Interesse an einer Geschiftsbezichung.

Vor der Insolvenzreform hieff es: einmal pleite, immer pleite. Glaubiger
konnten Titel erwirken, die dreiffig Jahre Giltigkeit hatten. Insolvenz hief§
noch Konkurs. Viele Unternehmer sind nach einem Misserfolg nie wieder
auf die Beine gekommen. Leider. Doch einmal hinfallen hief in der Natur
noch nie, dass man nicht mehr aufstehen kann oder darf.

GrofSe unternehmerische Potenziale wurden dadurch verschiittet und
»Macher” mussten lange leise vor sich hin leiden. Oh je, und dann die Nach-
barn und Verwandten — da blieb oft nur noch: lieber wegzichen ... Es ist sta-
tistisch erwiesen, dass der Durchschnittsdeutsche sich lieber vier Wochen
im Keller verstecke, als dass er einen Fehler zugibt.

In Deutschland gab es laut Bundesstatistik 2008 etwa 833000 Gewerbe-
neuanmeldungen — und 730000 Gewerbe wurden abgemeldet. Laut der
statistischen Amter des Bundes und der Linder wurden 2008 tiber 140 000
Insolvenzverfahren eréffnet mit voraussichtlichen Forderungen von mehr
als 34 Milliarden Euro. Und das in nur eizem Jahr — Wahnsinn!

pusch.weckel-media.de/stala

Fiir 2009 wird bei Firmeninsolvenzen noch eine Zunahme erwartet. Fir-
men, von denen es niemand fir moglich gehalten hitte, verschwinden
einfach vom Markt. Wie viele Hartz-IV-Empfinger gibt es eigentlich in
Deutschland? Die Bundesregierung gibt ofhiziell nicht bekannt, wie viel
Geld fiir sogenannte Transferleistungen ausgegeben wird.
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Versuchen Sie bitte mal selbst, die offiziellen Zahlen zu ermitteln. 2010 wer-
den wir ziemlich sicher iiber eine Million neue Arbeitslose haben. Hoffent-
lich ist Ihr Arbeitsplatz sicher — ich wiinsche es Thnen.

In den 21 Jahren meiner Selbststandigkeit habe ich freilich auch viele Selbst-
standige scheitern sehen, vor allem im Finanzvertrieb. Bei vielen Menschen
habe ich das Gefiihl, dass sie nicht gut mit Geld umgehen kénnen oder aber
sie verdienen zu wenig — es bleibt einfach nichts iibrig.

Einer aktuelleren Studie zufolge haben etwa vierzig Prozent der Haushalte
am Monatsende gerade noch 100 Euro tibrig. Nur bei Grofiverdienern sind
es mehr als 300 Euro. Und der Rest verschuldet sich jeden Monat mehr; das
Girokonto ist im Dauerrot.

Mindestens eine Losung muss her!

12 Lothar Pusch
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Losung 1:
Wie ware es mit Auswandern?

Arbeiten unter Palmen am Strand, ewige Sonne. Schnell die Oma anpum-
pen oder das Haus verkaufen und los geht's. Das Problem: Man nimmt
sich selbst mit! Die Zahlen sprechen fiir sich. 95 Prozent kommen zuriick,
und zwar nicht, weil es in der alten Heimat so schon warm wiire, nein — die
fremde Sprache oder unbekannte gesetzliche Regelungen sind die Griinde.
Dazu kommt zu wenig oder keine Vorbereitung, Einheimische haben Angst,
dass wir ihnen die Arbeit wegnehmen (wo haben sie das blof8 her?) und das
Startkapital war einfach zu schnell aufgebraucht.

Zu all den Auswanderer-Sendungen, die die Fernsehkanile ebenso fullen
wie Kochsendungen, gibt es jetzt ,,Die Riickwanderer®. Fast schon mitleidig
sehen wir dann auf die Gescheiterten herunter und sind froh, es selbst doch
nicht gewagt zu haben. Sie wissen schon, die Nachbarn und Verwandten ...

In Deutschland ist ein Leben ohne Arbeit und ohne Geld wenigstens noch
einigermaflen ertraglich, im Ausland heifit es aber in solch einem Fall:
»Gehen Sie doch wieder nach Hause.” In Amerika habe ich in fast allen
Geschiften und bei Sehenswiirdigkeiten 70- bis 80-jahrige Menschen arbei-
ten schen, als Aushilfskraft zum Beispiel. Also ich personlich habe darauf
keine Lust.

1995 habe ich voller Euphorie Deutschland verlassen, um in Siidafrika eine
Vertriebsorganisation aufzubauen. Doch zunichst musste ich aus meinem
gebrochenen Schulenglisch ein brauchbares Englisch machen - also habe
ich mich durchgekiampft. Mein erstes Inserat ,Mitarbeiter fiir internationa-
len Wirtschaftskonzern gesucht” war ein Flop: Die Anrufer legten auf, weil
ich mich kaum verstindigen konnte.
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Nach ein paar Wochen in ,sehr kaltem Wasser” wurde es aber besser. Nach
einigen Monaten konnte ich Seminare in englischer Sprache halten und
hatte schon mit Hunderten von Leuten gesprochen. Mein kleiner Vertrieb
wuchs. Da ich zu dieser Zeit zum ersten Mal Vater wurde, flog ich ofter hin
und her und hatte deshalb kaum Zeit, meine Gruppe vor Ort zu betreuen.
Und so zerfiel sie eben allmihlich wieder.

Dann wurde mir meine ganze Ware und mein nicht versichertes Auto
gestohlen — jetzt war ich total pleite. In Johannesburg habe ich dann Hand-
zettel verteilt, auf Straflen, auf denen zwei Jahre vorher noch gekampft wor-
den war. So wollte ich neue Mitarbeiter gewinnen. Ohne Geld im Ausland
zu leben, das ist wirklich keine gute Idee. Also ging ich nach knapp zwei
Jahren wieder nach Deutschland zuriick.

Nach meinem Stidafrika-Experiment war ich froh, erst mal nach Hause
zu kommen und dankbar fiir meine Familie. (Meine Geschichte sende ich
Thnen gerne zu. Schicken Sie mir bitte eine entsprechende E-Mail.)

Wenn Sie vom Auswandern traumen, lassen Sie sich unbedingt von Exper-
ten beraten. Ja, die kosten Geld, ja, die sagen auch mal: ,Nein, so funktio-
niert das nicht. Aber besser vorher das Risiko kalkulieren, als alles in den
Sand zu setzen.

Losung 2a:
Im Lotto gewinnen und Beine hochlegen

Allerdings sind enorm viele der gliicklichen Gewinner nach vier Jahren
drmer als zuvor. Beachten Sie auch die Gewinn-Wahrscheinlichkeit von
etwa 1:140 Millionen und geben Sie nicht gleich alles aus!
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Lésung 2b:
Sparen und von den Zinsen leben

Also wenn der Lottogewinn ausbleibt, konnen Sie immer noch das,
was (wenn iiberhaupt) iibrigbleibt, anlegen. Vierzig Jahre lang 100 Euro
im Monat zu 5% Zinsen — das sind etwa 148 000 Euro! Nach 30 Jahren
wiren es etwa 81000 Euro. Nach 20 Jahren nur etwa die Hilfte — so um
die 40000 Euro. Sie haben keine zwanzig Jahre mehr Zeit? Dann gehen Sie
tiber zum nichsten Kapitel — oder lesen Sie doch hier weiter und erzihlen
Sie Thren Kindern davon.

Wie viel Geld brauche ich eigentlich, dass ich davon leben kann?

Miete oder Finanzierung, Wohnungsnebenkosten, Lebenshaltung, Versi-
cherungen; das Auto lassen wir weg (zu Fuf§ gehen ist sowieso gesiinder);
Erzichung und Ausbildung der Kinder, Urlaub, Essen gehen, Geschenke,
Weiterbildung, Spenden, Sportbeitrag, eventuelle monatliche Darlehens-
rate ...

Wie viel Geld muss ich auf der Bank haben, um diesen Betrag jeden Monat
zur Verfiigung zu haben?

Wie viel Geld brauchen Sie im Monat?

2500€ im Monat = 30000 € jahrlich + Steuern = bei 5% Zins brauchen
Sie dafiir etwa 600000 Euro angelegtes Geld.

Rechenaufgabe: Wie lange miissen Sie jeden Monat wie viel sparen, um
600000 Euro auf der Seite zu haben? Bei 3500 Euro Ausgaben im Monat
briauchten Sie etwa 1 Million Euro auf der ,,hohen Kante“. Dabei hort sich
eine Million doch gar nicht nach so viel an. Aber hier sehen Sie, wie schnell
sich das relativiert: Hitten Sie die Million und wiirden davon ein Haus kau-
fen um 400000 Euro und ein Auto fiir 100000 Euro, dann hitten Sie nur
noch eine halbe Million tibrig. Davon bekommen Sie 1750 Euro Zinsen —
diesen Betrag hitten Sie also jeden Monat zum Leben (ach ja, ein Viertel der
Zinsen kassiert iibrigens das Finanzamt). 1750 Euro — das kostet schon der
Kundendienst fiir das Auto alle zwanzigtausend Kilometer!
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Zu bléd auch. Wer hat uns nur erzihlt, Millionir zu sein wiirde vollkom-
men reichen? Aber warum eigentlich frei sein, mein Job macht mir doch
Spafl? — Wiirden Sie denn auch dann noch hingehen, wenn Sie fur Ihre
Arbeit nicht bezahlt werden wiirden?

Statistiken sagen, dass jeder Zweite so unzufrieden sei in seinem Job, dass er
schon innerlich gekiindigt habe. Seit 1988 ist die Zahl der vorzeitig Berufs-
unfihigen durch Nervenerkrankungen (Stress, Angst, Mobbing) von 7%
auf iiber 25% gestiegen. Jeder vierte Arbeitnehmer bricht sozusagen psy-
chisch zusammen. Also, wenn Sie selbststindig sind, behandeln Sie Thre
Mitarbeiter bitte gut, schlieflich bezahlen Sie eine Menge Geld fiir sie.

Ein Facharbeiter kostet den Arbeitgeber ca. 50000 Euro im Jahr. Hitten
Sie nicht gedacht, oder? Schliefllich haben Sie am Ende des Jahres ja keine
50000 Euro auf dem Konto. Doch da sind all die Sozialabgaben, dazu
gehoren Renten-, Kranken-, Arbeitslosen- und-was-weifi-ich-was-denen-
noch-einfillt-Versicherungsbeitrige, dann sind da noch Lohnsteuer, Soli-
daritdtszuschlag, Kirchensteuer. Da bleibt dem Single noch etwas tiber die
Hilfte seines Einkommens. Und der Arbeitgeber legt auch noch seinen Teil
drauf. Gerne, Staat!

Neue Berufsfelder sind entstanden: Mobbingberater, Konflikt-Therapeut,
Frauen- und Minnerbeauftragte zur sozialen Gleichstellung usw.

Coachs gibt es wie Sand am Meer, um den Heerscharen von angeknacksten
Menschen zu helfen, mit ihrem Leben klarzukommen oder wieder einen
Grund zu finden, zur Arbeit zu gehen. Heute werden schon Medikamente
entwickelt fiir Krankheitsbilder, fiir die man die Namen erst noch erfinden
muss — weil wir leiden. In den letzten zwanzig Jahren haben sich die Falle
psychischer Erkrankung durch arbeitsbedingte Uberbelastung und privaten
Stress versiebenfacht! Das heifdt: Sieben Mal so viele Menschen wie damals
miissen heute aus diesem Grund ihren Beruf aufgeben.

Die Arztpraxen sind voller vor sich hin vegetierender Arbeitsameisen, die
ebenso wie ihre Kinder den Sinn des Lebens suchen, aber meinen, doch
nicht ,aus ihrer Haut" schliipfen zu kénnen. Ich sehe schon eine Klagewelle
auf uns zukommen, bei der sich Kollegen gegenseitig verklagen wegen seeli-
scher Grausambkeit, oder sie verklagen den Chef — oder der Chef die Mitar-
beiter. Unter Ehepartnern ist das schon ein anerkannter Scheidungsgrund,
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bei Arbeitsverhiltnissen kommt das vielleicht noch (in den USA ist es schon

iiblich).

Zu viel Fantasie? Machen Sie sich doch bitte erst mal ein paar Gedanken
dartiber. Auch dartiber, warum Zeitarbeitsfirmen jetzt anerkannt sind.
Lesen Sie morgen weiter und vergleichen Sie die Losungen, die ich Thnen
noch vorstellen werde. Und ich empfehle Thnen: Lesen Sie doch mal ein
paar Monate lang keine Zeitung und héren Sie keine Nachrichten. Viel-
leicht fithlen Sie sich dann schon besser! Das ist mein voller Ernst.

Losung 3:
Nebenverdienst durch
nebenberufliche Tatigkeit

In meiner Diplomarbeit ,Network-Marketing, eine neue Form des
Unternchmertums und der Selbststindigkeit“ (2005) habe ich wissen-
schaftlich untersucht, welche Geschiftsmoglichkeiten es in Deutsch-
land gibt. Natiirlich gibt es so abenteuerliche Dinge wie Kettenbriefe oder
Schneeballsysteme.

Gerade ist in den USA eines zusammengebrochen, das sogar eine dsterreichi-
sche Privatbank in die Insolvenz getrieben hat. Der Schaden fiir die Anleger
wird auf 150 Milliarden Euro geschitzt. Der Griinder war ein hochangese-
hener Investmentmanager (und -guru) und wurde nun zu etwa 150 Jahren
Haft verurteilt — ein Jahr fir eine Milliarde sozusagen. Er hatte versuche,
jedes Jahr an der Borse Gewinn zu machen. So nahm er einfach die Gelder
neuer Kunden und schiittete sie an die alten Kunden als Zinsen aus.

»Aha — wie die Rentenversicherung also®, mégen Sie denken; aber da gilt ja
das Solidarititsprinzip (cigentlich). Schade, dass wir Deutschen immer ilter
werden und keine Kinder mehr zeugen, zumindest nicht geniigend. Das ver-
ursacht riesige Probleme. Gehen wir dem Kollaps entgegen — oder versuchen
wir mit (verschleierter) milliardenschwerer Neuverschuldung, diese Locher
zu fiillen? Professor Raffelhiischen, ein ehemaliger Wirtschaftsweiser, hilt
zu diesem Thema sehr spannende Vortrige, in denen er die ungeschénten
Tatsachen offen darlegt. Dort erfahren Sie, wie es wirklich aussicht, nimlich
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ziemlich schlecht. Aber lassen Sie sich nicht beunruhigen, die Renten sind
sicher — zumindest fiir unsere Politiker. Nur die Hobe unserer Renten ist
nicht so ganz klar. Deswegen ist es sicher nicht dumm, auch mal iiber dieses
Thema nachzudenken. Angeblich macht sich der Durchschnittsdeutsche
mehr Gedanken tiber das Fernsehprogramm als tiber seine Lebensplanung.
Wie stellen Sie sich ihren Lebensabend vor? Und falls Sie schon dort ange-
kommen sind, ist er denn so, wie Sie ihn sich gewiinscht haben? Es ist ja
nicht schlimm, alt zu werden. Aber alt zu sein und dabei arm — das ist schon
schlimm. Na ja, es gibt noch eine Steigerung: arm, alt und krank. Wir haben
ja nur ein Leben, da kann es schon sinnvoll sein, selbst mal aktiv zu werden
und auch Alternativen in Betracht zu ziehen. Wenn Sie also von Zinsen und
Ertrigen leben wollen, sollten Sie auf jeden Fall gentigend Geld haben. Falls
Sie aber noch nicht melden kénnen: ,Wegen Reichtum geschlossen®, miis-
sen Sie eben weiterhin Waren umsetzen oder Dienstleistungen erbringen.

Losung 4:
Direktvertrieb und Direktmarketing

Direktvertrieb und Direktmarketing — ist das nicht dasselbe? Gibt es Unter-
schiede, wenn ja, welche — und wozu muss man sie tiberhaupt kennen? Das
Modell des Direktvertriebs ist etwa fiinfrausend Jahre alt, damals entstan-
den die Mirkte (das genaue Datum konnte leider noch nicht abschliefiend
ermittelt werden). Hersteller von Waren trafen sich regelmifSig an bestimm-
ten Orten mit Kiufern und Wiederverkiufern — so entstanden Mirkte und
dadurch auch viele Stidte. Welches ist die ilteste Stadt in Deutschland?
Dort lasst sich genau dieser Handel nachweisen — sogar schon mit anderen
Lindern. Im Konsumgiiterbereich werden Waren auf unterschiedliche Art
und Weise bewegt — iiber Distributionskanile oder Absatzwege. Dies ver-

deutlicht folgende Abbildung:
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Grafik 2: Distributionskanale

Die verschiedenen Distributionskanile unterscheiden sich durch die
Anzahl der Vertriebsstufen. Jedes einzelne Organ, sei es Groffhindler oder
Einzelhindler, ibernimmt eine bestimmte Aufgabe in dem Prozess, das
Produkt an den Konsumenten zu bringen. Der Hersteller und der Kon-
sument sind Anfangs- bzw. Endpunkt des Distributionskanals. Sie bilden
keine eigene Stufe. Die Anzahl der Zwischenstufen bestimmt die Linge des
Distributionskanals.

Der Dreistufenkanal bezeichnet den Weg des Produkts vom Hersteller
iiber den Grofhindler (1. Stufe) iiber einen sogenannten Jobber oder Zwi-
schenhindler (2. Stufe) zum Einzelhandel (3. Stufe) und schlieflich zum
Endverbraucher. Dieses System findet man vorwiegend in den USA. Die
Zwischenhindler verteilen die Waren vom Grofthandel zum Einzelhandel
(3. Stufe), zum Beispiel in der Fleischbranche, in der kleinere Einzelhindler
nicht vom GrofShindler direkt beliefert werden.

Beim Zweistufenkanal fliefit die Ware in zwei Stufen vom Herstel-
ler zum Grofhindler (1.Stufe), welcher wiederum an den Einzelhandel
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(2.Stufe) verkauft. Das ist in Deutschland zum Beispiel der traditionelle
Konsumgiitermarke.

In vorwiegend auf spezielle Waren ausgelegten grofleren Einzelhandelsge-
schiften, auch als Fachmirkte bezeichnet (zum Beispiel fiir Elektronik),
wird die Ware iiber nur eine Stufe vom Hersteller iiber den Einzelhindler
(1. und einzige Stufe) zum Endabnehmer transportiert. Dies wird als Ein-
stufenkanal bezeichnet und ist auch bei Industriegiitern hiufig zu finden.
Ein solcher Einstufenkanal ist auch der Direktvertrieb oder Direktverkauf.
Der Zwischenhindler ist hier selbststindiger Berater im Auftrag des Anbie-
ters. Sie kennen das von den Heimdiensten an Ihrer Haustiir, wie zum Bei-
spiel fir Staubsauger, Tiefkithlkost oder Kosmetik. Oder denken Sie an
herstellereigene Verkaufsstellen oder auch Versandhandelsunternechmen
(die bekannten halt, eins der grofiten in Deutschland ist ja jetzt tatsichlich
pleite). Dort wihlt der Kunde mithilfe des Beraters die Ware im Katalog
aus, dann wird sie beim Hersteller bestellt.

Auch nicht selbst hergestellte Ware wird so vertrieben, wobei es letzten
Endes unerheblich ist, wo und von wem die Ware hergestellt wird. Der
Kunde merkt davon nichts.

Direktvertriebskanale

Sehr gute Beispiele fur den Nullstufenkanal sind das Empfehlungsmarke-
ting und der Direkevertrieb tiber das Internet. Sehr erfolgreich ist dort eine
Computerfirma aus den USA mit Milliarden-Umsitzen. Der potenzielle
Kunde erfihrt von dem Warenangebot zum Beispiel durch die Fernsehwer-
bung. Telefonisch oder im Internet bestellt er dann seinen selber zusammen-
gestellten Wunsch-PC. Innerhalb weniger Tage liefert das Unternechmen
das Produkt an den Kunden. Vorteilhaft fiir das Unternehmen ist dabei,
dass weder grofle Lagerbestinde zu fithren sind (keine hohen Finanzie-
rungskosten und kein Risiko) noch auf Vorrat produziert werden muss. Die
fur die Herstellung des Endprodukts notige Ware muss erst bei der Bestel-
lung durch den Endkunden disponiert werden, die Auslieferung erfolgt mit
kurzem Zahlungsziel.
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»Und ist der Handel noch so klein, er bringt doch mehr als Arbeit ein®, sagt
der Volksmund. Und er hat recht. Doch ganz so einfach ist das nicht mehr.
Einer meiner Freunde betreibt einen groffen Supermarkt einer namhaften
Kette. Nicht nur, dass er zu den Discountern in Konkurrenz steht, er hat
tiber 100000 Euro monatliche (!) Kosten, viele Angestellte und 16-Stun-
den-Tage. Ob er den Monat mit Plus abschlieffit oder fiir nichts gearbeitet
hat, dariiber entscheiden einzelne Verkaufsaktionen.

Losung 4a:
Direktberater / Direktverkaufer werden

Kaufen Sie doch eine Grundausstattung (ca. 500 Euro) an hochwertigen
Kunststoffartikeln (bunte Dosen, Kuchenbackformen etc.), veranstalten
Sie eine Homeparty (Freunde, Verwandte einladen — Vorziige der Produkte
erkliren — Bestellungen aufnehmen — Ware ordern beim Unternchmen),
bringen Sie Thren Kunden die Ware nach Hause — und etwa ein Viertel des
Umsatzes gehort vorlaufig Thnen. Wenn Sie monatlich fiir tausend Euro
Ware verkaufen, sind das 200 bis 300 Euro; davon bezahlen Sie allerdings
noch Fahrt- und Telefonkosten, Gastgebergeschenke und vielleicht die Fla-
sche Sekt, mit der Sie Thre Giste in Stimmung bringen. — Willkommen im
Direktvertrieb!

Fragen Sie doch mal Thre Oma, die kennt bestimmt noch den Begriff ,,Hau-
sierer”. Und da haben wir leider auch schon das Problem. So ganz losge-
worden ist die Direktvertriebsbranche dieses Image leider nicht. Obwohl
Unternechmen mit Kochtopfen, Kosmetik, Tietkithlkost und Staubsaugern
Milliarden von Euro umsetzen.

Einige Firmen sind iibrigens schon seit der Weimarer Zeit aktiv (Weima-
rer Zeit, was ist das? — Opa fragen oder heimlich im Geschichtebuch der
Kinder nachschlagen). Laut einer Studie von Price Waterhouse & Coopers
gibt es weltweit etwa 700 im Direkevertrieb titige Unternehmen mit etwa
30 Millionen Direktverkdufern bzw. Direktverkauferinnen. Dieses System
lebt von der Begeisterung der Verkdufer und ich kenne viele Menschen, die
bei einer Homeparty regelmifig einkaufen. Das Problem dabei: Verkauf ist
nicht jedermanns Sache und irgendwann ist der Schrank ja vielleicht voll
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von Plastikgeschirr, Jeans und Maffhemden. Staubsauger braucht man auch
nur einen pro Etage. Aber eins ist unbestreitbar: Dank personlicher Bera-
tung erfreuen sich diese Unternehmen einer groffen Kundennihe und meist
auch Kundenzufriedenheit. Ein weiterer Vorteil: Sie kénnen mit anderen
Menschen zusammenarbeiten, die Sie auch noch selbst auswihlen!

Einen Uberblick geben die Seiten tiber Direktvertriebsunternehmen, die Sie
im Internet finden kénnen. Die Idee, nicht mehr allein zu arbeiten, sondern
im Team — das heif$t, gemeinsam mit anderen Menschen —, ist faszinierend.

Flihrungskraft mit Beratern

Wie sieht es also aus, wenn Sie ein Team aufbauen?

t Sie * )

erater 1
Berater 2

f v
Berater 3

J

Grafik 3: FUhrungskraft mit Beratern
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Sie sind Teamleiter/in Stufe I (das heif3t, Sie selbst betreuen unmittelbar
einen oder mehrere Berater) und verdienen an den Umsitzen Threr Berater
zum Beispiel pauschal 10 Prozent: Je mehr Umsatz Ihr Team macht, umso
mehr klingelt Thre Kasse.

Differenzplansystem

Unternehmen
——— Stufe lll - 25 %
——— Stufell-15%

——— Stufel-10%

Grafik 4: Differenzplanmodell

Im gezeigten Beispiel wiirde ein Berater der Provisionsstufe II (das heifit,
er betreut Berater, die selbst auch einen oder mehrere Berater unmittelbar
betreuen) die Differenz zur Provisionsstufe I (5 %) auf die Verkiufe des auf
der Provisionsstufe I befindlichen Beraters erhalten — so lange, bis dieser
selbst Stufe II erreicht hat.

Ein Berater der Provisionsstufe 111 wiirde die Differenz zur Provisionsstufe
I1, also 10%, auf die Verkiufe des auf der Provisionsstufe II befindlichen
Beraters erhalten, bis dieser selbst Stufe III erreiche hat.

Auch kann ein Stufe-III-Berater einen Berater auf Stufe I haben (der selbst
nur eine Ebene von Beratern betreut) und erhilt damit eine Differenzprovi-
sion in Hohe von 15 %. Diese Differenz wird als Superprovision, Leitungs-
vergiitung (kommt von Rohrleitung) oder Bonus bezeichnet.
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reicht die Provision nicht aus, diese zu decken. Ein anderer Gesichtspunke
ist auch, dass die Berater aus allen moglichen Berufsgruppen kamen. Rei-
henweise einfach alte Versicherungsvertrige der Kunden zu kiindigen und
neue Geschifte abzuschlieflen, war und ist nicht immer vorteilhaft.

Bei Lebensversicherungen wird leider oft eine sehr lange Laufzeit verein-
bart, um die Provision nach oben zu schrauben. Letztens wurde mir eine
Lebensversicherung mit Auszahlung zum 85. Lebensjahr angeboten: ,,Sie
konnen auch frither ans Geld.” Klar, aber dafiir muss ich dann bezahlen. Im
Schnitt werden bei Lebens- und Rentenversicherungen um die 5% der Ver-
sicherungssumme an den Vertrieb ausgeschiittet (bei 100000€ Versiche-
rungssumme sind das etwa 5000 €). Die Provision wird dann in Einheiten
umgerechnet und die Berater in den zwischengelagerten Hierarchiestufen
werden an den Umsitzen der unteren Hierarchiestufen beteiligt.

Je mehr Mitarbeiter mit niedrigen Provisionsstufen Sie haben, umso mehr
verdienen Sie selbst. Bei Krankenversicherungen geht die Provision bis zu
siecben Monatsbeitrigen, je nach Gesellschaft. Da gilt dann das gleiche Prin-
zip der Provisionsverteilung wie beim MLM.

Wie Sie auf der nachfolgenden Grafik sehen werden, ist die Provisionsvertei-
lung unterschiedlich, je nachdem, wie viele Ebenen eine Organisation hat.
Bei zwei Ebenen wird die erwirtschaftete Provision eben nur auf zwei Ebe-
nen verteilt, bei sieben Ebenen an alle sieben Beteiligten. Fangen Sie ganz
neu an, dann verdienen in diesem Fall sieben Personen an Ihren Umsitzen
mit. Das empért Sie? Gemeinheit, denken Sie? Ich habe doch den Kunden
gewonnen und den Verkauf gemacht! Tja, zeigen Sie mir ein Geschift, wo
niemand anderes mitverdient: Bankgeschifte, Ihr Arbeitgeber, Ihr Einkauf
im Supermarkt? Die Wertschopfungsketten sind oft sehr lang.
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Verglitungsmodell Strukturvertrieb
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Grafik 5: Mogliches Vergltungssystem im Strukturvertrieb

Zum Beispiel: Eine Lebensversicherung mit 120000 Euro Versicherungs-
summe oder eine Kapitalanlage entspricht einer bestimmten Anzahl Ein-
heiten, genauso wie eine Krankenversicherung oder eine Immobilie und so
weiter. Verkauft D etwas, erhilt er zum Beispiel bei 200 Einheiten von ins-
gesamt 5000 Euro Abschlussprovision (die der Kunde zahlt) 1000 Euro -
die darf D selbst behalten. Von seinem Umsatz erhalten auch C, B und A
etwas. Die Gesamtprovision wird anteilig geteilt, das Unternchmen muss
schliefflich auch leben. B2 ist vielleicht ein Topverkaufer und erhilt 20 Euro
pro Einheit. Das ist eine viermal so hohe Abschlussprovision.

Bedenken Sie auch, Sie werden eingearbeitet, IThnen wird Fachwissen ver-
mittelt, Sie erhalten Verkaufs- und Mentalunterstiitzung. Als Azubi ver-
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dient man ja auch nicht viel, als Student zahlt man sogar fir die Ausbil-
dung. Das ist hier eben auch nicht anders.

Wichtig ist immer meiner Meinung nach, wie fair das System fiir a//e Betei-
ligten ist, und dann kénnen Sie ja immer noch frei entscheiden, ob Sie dabei
sein wollen oder nicht. Vorsicht bei tiberteuerten Immobiliengeschiften.
Die sogenannten ,weichen Kosten® sind oft geschicke versteckt, obwohl sie
korrekt ausgewiesen werden miissten. Als Vermittler unterliegen Sie mitt-
lerweile der Beraterhaftung: Sie haften fir Vermogensschiden, die Thre
Klienten erleiden. Mit der neuen EU-Vermittlerrichtlinie soll eine neue
Beraterqualitit geschaffen werden — hoffentlich klappt es!

Den Direkevertrieben muss aber auch zugutegehalten werden, dass sich ihr
Image in den letzten Jahren wesentlich verbessert hat. So arbeitet zum Bei-
spiel ein Ehemaliger der Fiinf Wirtschaftsweisen in Deutschland bei einem
Allfinanzvertrieb und geniefit einen hervorragenden Ruf.

Abschlieflend ldsst sich zu den Finanzvertrieben sagen, dass es einen Trend
zu Maklervertrieben gibt. Vom Makler erwartet man Unabhingigkeit von
bestimmten Firmen und Gesellschaften oder undurchsichtigen Firmen-
verflechtungen und -beteiligungen (Banken, Versicherungsgesellschaften,
Holdings und Stiftungen). Ein Makler verkauft IThnen auch mal eine Haft-
pflichtversicherung fiir 50 Euro im Jahr und will IThnen nicht nur Steuer-
sparobjekte aufdringen.
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Hierarchiemodell Strukturvertrieb

Noch einmal zum Organisationsaufbau. Bei mehrstufigen Vertriebssyste-
men sicht das etwa so aus:

Geschaftsleitung

Allgemeines
Generalreprasentant Management
—
Direktionsreprasentant Mitarbeiter-
) fiihrung
und
Chefreprasentant Schulung
—
Hauptreprasentant _ Recruiiting
—_— und
_ Motivation
Leitender Repréasentant _
—
Reprasentant
—————————————————— Jegkaut
Reprasentantenanwdarter '

Grafik 6: Mogliche Hierarchiestufen im Strukturvertrieb

Wenn Thnen das vorkommt wie ein Pyramidensystem — Sie haben recht.
Aber eine Pyramide hat nicht nur negative Eigenschaften. Grundsitzlich
ist jede Organisation, jedes Unternechmen, sind auch Kirchen, Regierun-
gen und das Militir pyramidal aufgebaut. Die Pyramide an sich ist eine der
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stabilsten Organisationsformen tiberhaupt. An der Spitze der katholischen
Kirche zum Beispiel steht der Papst, dann die Kardinile und Bischéfe bis
herunter zum Priester und schlussendlich an der Basis die Glaubigen. Bei
Regierungen steht oben zum Beispiel der Bundesprisident, der Bundes-
kanzler, das Parlament mit den Abgeordneten und so weiter, bis zum Volk,
welches die Volksvertreter demokratisch wihlt. Bei Unternehmen steht der
Vorstandsvorsitzende ganz oben, dann geht es iiber die Vorstinde tiber die
Abteilungsleiter bis herunter zur Ebene der ,,normalen® Arbeitnehmer. Es
sind also immer mehrere Fiihrungsebenen vorhanden. Niemand wiirde auf
die Idee kommen, eine funktionierende Struktur in einem Weltkonzern
als illegal zu bezeichnen. Hierarchische Strukturen haben einen militiri-
schen Ursprung. Betrachtet man die japanische Hochkultur vor mehr als
2500 Jahren, sicht man schon damals die Aufteilung in Generile mit Unter-
einheiten und Rangordnungen fiir die Offiziere.

Hier bei den Vertrieben gibt man sich eben gerne wohlklingende, bedeu-
tungsschwerc Namen wie in unserem Beispiel ,,Gencralrcpriscntant“, Inner-
halb einer solchen Struktur genielen die Top-Fiihrungskrifte sehr grofies
Ansehen und sind auch Top-Verdiener. Da ja bei den Dax-gelisteten Firmen
eine Beschrinkung der Beziige nach oben geplant ist (zum Beispiel maximal
eine Million im Jahr), wire das doch eine Alternative, falls Sie schon in Mil-
lioneneinkommensregionen sein sollten ©.

Fazit: Will und kann ich dauerhaft verkaufen? Kann ich geniigend Men-
schen fiir mein Team finden, die auch verkaufen wollen und kénnen?

Bin ich ein Verkaufer-Typ?
» Ja: Prima!
» Nein: Lesen Sie weiter.
» Ich weifd nicht:
a) Versuchen Sie doch mal, abends zwanzig Rosen zu verkaufen.

b) Begleiten Sie mal Thren Makler oder Versiche-

rungsvertreter zu einem Verkaufsgesprich.
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¢) Raumen Sie Thren Keller und Speicher aus und verkaufen

Sie die Sachen auf dem Flohmarkt (gegen Geld).

Grundsitzlich lasst sich sagen, dass 85 bis 95 % aller Menschen nicht gerne
verkaufen. Um ein dauerhaft erfolgreiches System aufzubauen, werden Sie
immer wieder die ausgefallenen Verkiufer ersetzen miissen. Ich nenne das
mal das ,Kommen-und-gehen-Syndrom®. Oder Sie haben einen guten Rie-
cher und finden Leute, die wirklich gut und gerne verkaufen.

Priifen Sie auch, wie lange es bei ,Jhrem® Produkt dauern wird, bis jemand
anderes es selber verkaufen kann, ohne Ihre Hilfe. Dauert das zu lange, wer-
den Sie gezwungen sein, immer mit an der ,,Front” zu stehen.

In Finanzvertrieben muss ein Grofiteil der Zeit fur Schulungen und Semi-
nare aufgewendet werden, um zunichst mal einen Grunderfahrungsschatz
zu erwerben und dann laufend auf dem neuesten Stand zu bleiben.

Geht es um Gebrauchsprodukte wie Plastikgeschirr, Staubsauger oder Kos-
metik, reicht eine zweistiindige Verkaufsschulung und es kann losgehen.
Datfiir ist die Abschlussprovision pro Stiick natiirlich nicht so hoch.

Manchmal ist es besser, mit zwei oder drei ,guten Leuten® zu arbeiten, als
ein Dutzend Vertriebsmitarbeiter anzuwerben, die dann nur als sogenannte
Karteileichen Thre Statistik aufblihen. Haben Sie allerdings 25 gut aus-
gebildete Mitarbeiter, dann verdienen Sie an deren Umsitzen auch recht
ordentlich. Werden diese Mitarbeiter aber zu gut, gehen sie gerne wieder
ihren eigenen Weg — das heifit, zu einer anderen Firma. Dann haben Sie Thr
Wissen, Ihre Geduld und Ihre Leidenschaft umsonst investiert. Natiirlich
werden dann auch gleich Thre Kunden mit abgeworben. Das ist so tiblich.

Laut Industrie- und Handelskammer (IHK) werden im Direktvertrieb
jahrlich etwa 20 Milliarden (!) Euro Umsatz erwirtschaftet. Das ist enorm.
Da ist aber auch noch enorm viel Potenzial drin.
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Losung 7:

Network-Marketing

Kaum eine andere Branche sicht sich so vielen Vorurteilen gegeniiber wie
die Network-Marketing-Industrie. Das liegt ebenso an der Geschichte die-
ses Industriezweiges wie an der Arbeitsweise von Geschiftspartnern.

In jedem Fall aber handelt es sich hierbei um den Vertrieb von Waren und/
oder Dienstleistungen tiber ein Netzwerk von Menschen.

In Deutschland werden Konsumgiiter traditionell iiber den Einzelhandel
an den Endverbraucher verkauft. Als weitere Vertriebsformen sind noch der
Versandhandel und das ,,Internet-Shopping als neueste Form des Konsum-
giitervertriebes zu nennen.

Fiir viele unbemerkt hat in den letzten Jahren der direkte Vertrieb von Pro-
dukten und Dienstleistungen in hohem Mafle zugenommen: Das soge-
nannte Empfehlungsmarketing verbindet Hersteller und Endverbraucher
ohne weitere Zwischenstufen.

Dieser Vertriebsweg hat in Deutschland und in Europa in den letzten
zehn Jahren eine wesentlich dynamischere Entwicklung genommen als
der traditionelle Verkauf iiber den Einzelhandel. Hierbei werden Pro-
dukte und Dienstleistungen angeboten durch ein Netzwerk selbststindi-
ger Unternehmer in Form von Handelsvertretern, Kommissioniren oder
Vertragshindlern.

Zusitzlich zu eigenen Verkiufen konnen die Vertriebspartner nach den
Vorgaben des jeweiligen Unternehmens, fur das sie titig sind, neue Ver-
triebspartner gewinnen und betreuen — und sind dann an deren Umsitzen
beteiligt, in Form von Provisionen.
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Organigramm Network-Marketing
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Grafik 7: Organigramm Network-Marketing

An das Unternchmen angegliedert sind Verkiufer, auch Berater genannt.
Diese Berater konnen wiederum Berater in das Vertriebssystem integrieren,
die dann ihnen unterstellt sind. So entsteht aus der ersten Ebene die zweite
und aus dieser dann die dritte Ebene. Theoretisch sind unendlich viele Ebe-
nen denkbar, das hingt ganz vom Marketing-Plan des jeweiligen Unter-
nehmens ab und davon, wie lange das Unternechmen schon auf dem Marke
ist; Zeit ist offensichtlich ein Wachstumsfaktor. Ein Unternehmen, das seit
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Duplikationsbeispiel

Vertriebspartner Umsatzin € Provision in % Provision in €

5 1500 10 150
25 7500 10 750
125 37500 10 3750
625 187500 10 18750

Gesamt 780 234000 40 (10) 23400

Tabelle 1: Theoretisches Duplikationsbeispiel

In diesem Beispiel wiirde der Berater (theoretisch) eine Multiplikation von
funf erreichen. Das bedeutet, er hat in der ersten Ebene finf Geschiftspart-
ner, die jeweils auch wieder funf neue Geschiftspartner haben. Setzt sich
das bis in die vierte Ebene fort, dann hat der angefithrte Geschiftspartner
insgesamt ein Netzwerk von 780 Personen, an deren Umsitzen er beteiligt
werden kann.

Das Einkommen in der Tabelle beruht auf der Annahme, dass jeder der
Partner 300 Euro Umsatz erwirtschaftet. Auch hier gilt das Pareto-Prinzip
80/20: 80 % der im Network Titigen haben eine Gruppe von mindestens
S Personen, 20 % von iiber 125 Personen.

Urspriinglich war jede Marketing-Strategie eine Anniherung des Verkau-
fers zum Kunden und damit Dircktmarketing (von Mensch zu Mensch).
Doch nach und nach wurden diese Methoden durch das Massen-Marketing
abgelést, bei dem der potenzielle Kunde iiber die Massenmedien (Fernse-
hen und Hérfunk) die Werbebotschaft eines Herstellers erhilt. Damit soll
er (anonym) zum Kauf animiert werden — die Kundenbediirfnisse werden

im Vorfeld eingehend erforscht.

Zudem fihle sich im Massenmarkt niemand verpflichtet, Namen und wei-
tere Eigenschaften des Kiufers in Erfahrung zu bekommen. Genau das soll
heute wieder anders werden. Das ist andererseits fiir Direktvertriebsunter-
nehmen ein Problem: Nur der Berater vor Ort kennt die Kunden. Hért der
Berater auf, sind auch die Kunden wieder verschwunden!
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Unsere GrofSmiitter haben noch Rabattmarken geklebt, heute geht es elekt-
ronisch und heifit englisch: Die zunehmende Einfithrung von sogenannten
»Payback-Karten® bei Tankstellen und Supermirkten oder anderen Treue-
systemen bei den groffen Einzelhandelsketten sind Anzeichen des Umden-
kens. Es scheint nun auch hier eine Trendwende und Bewegung in Richtung
Kundenzufriedenheit zu geben, die bei Direktvertriebsunternehmen schon
seit Jahrzehnten klar im Vordergrund stehen.

Wo sind die Urspriinge des Warentausches zu finden?

Schon vor Jahrtausenden entstand die Arbeitsteilung zwischen Produzen-
ten und nicht sesshaften Menschen. Ackerbauern tauschten Agrarerzeug-
nisse gegen Waren von Jigern und Sammlern. Der Direktvertrieb war der
kiirzeste Weg der Warentransaktion; damals schon und das ist er auch heute
noch.

Die Geschichte des Handels beginnt mit der Entstchung des Direktver-
triebs. Es ist wissenschaftlich belegt: Die ersten Dirckevertriebsmitarbeiter
waren vor zweieinhalb Jahrtausenden die chinesischen Zeitungsverkaufer.
Kaufleute gingen auf Reisen und holten nicht nur Ware ins Land, sondern
vermarkteten ihre Waren auch unterwegs gewinnbringend. So entstanden
Handelsrouten wie die ,,chinesische Seidenstraf$e”. Europiische Konige und
Furstenhiuser bezogen tiber reiche Kaufleute feinste Seidenstofte und Por-
zellan aus dem fernen China, nicht zu vergessen das damals unerschwingli-
che Pergament und Gewiirze.

Schon um 800 n. Chr., zu Zeiten Karls des GrofSen, gab es eine einheitliche
Wihrung, den Silberdenar, welcher den Handel und Fernhandel erleich-
terte. Die steigenden Gold- und Edelmetallpreise sind ja im Moment auch
der Renner. Uberall werden Beteiligungen an Gold- und Silberminen, Opti-
onen etc. angeboten. Selbst die Ausgabe von Silbermiinzen durch die staat-
lichen Silbermiinzanstalten wurde beschrinkt — auf eine Handvoll pro Tag,
Die Angst vor einer Wihrungsunion ging um! Am Rande bemerkt: damals
wie heute — es ist immer dasselbe ...
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Im Mittelalter hatten die Kloster einen hohen Stellenwert auch im wirt-
schaftlichen Leben — sie waren Manufakturen von Lederwaren, Beklei-
dung, Schmuck und Biichern. Klosterbriider waren als Handlungsreisende
unterwegs.

Marco Polo (1254 — 1324), cin italienischer Entdecker und Handlungsrei-
sender (finanziert durch das reiche italienische Fiirstenhaus der Medici),
brachte von seinen ausgedehnten Fernreisen Waren und Produkte aus fer-
nen Lindern mit, welche er in seinem Palast vorfithrte und verkaufte. Das
Heim-Vorfihr-Verkaufssystem war geboren!

Um 1450 wurde mit dem Buchdruck (Gutenberg) ein weiterer, wesentlicher
Meilenstein in der Geschichte des Direkevertriebs aufgerichtet: Buchhind-
ler begannen einen ausgedehnten Handel mit Biichern. Im 18. Jahrhun-
dert wurden Musterbiicher gedruckt, mithilfe derer Handelsreisende auf
das Mitfiihren von Mustern verzichten konnten und mit Abbildungen von
Waren werben konnten (vergleichbar mit den heutigen Prospekten).

Im 19. Jahrhundert folgte dann die systematische Ausweitung des Ein-
zelhandels von kleinen Geschiften zu heute riesigen Einkaufszentren mit
mehreren Hektar grofSen Verkaufsflichen. In den USA sind diese riesigen
Flichen heute oft zu sozialen Brennpunkten geworden: Die unteren Ein-
kommensschichten kaufen dort zuhauf ein. Die Arbeitslosenzahlen stei-
gen, und so verbringen dort immer mehr Menschen den Tag, um nicht nur
zu Hause herumzusitzen. Das fithrt dazu, dass die einkommensstarken
Schichten sich eher distanzieren und lieber dort einkaufen gehen, wo sie
»ungestort” sind. Die kaufkriftigen Kunden bleiben also weg, die Rentabi-
litat sinkt und inzwischen nimmt man wieder Abstand von diesen ,,super-
size-shopping-bis-der-doc-kommt*“-Bauten.

Um 1900 entstand die Idee der Verbreitung von erklarungsbediirftigen Pro-
dukten von Tiir zu Tiir. Um 1920 wurde mit dem Vertrieb von Staubsau-
gern begonnen. Bei Vorfithrungen in ihrem eigenen Wohnzimmer wurde
die Hausfrau von der Vorteilhaftigkeit dieser Produkte iiberzeugt — das
funktioniert heute noch.

Ein Unternehmen begann 1886 mit nur einem Produkt. Heute sind etwa
1500 verschiedene Produkte im Sortiment, die hauptsichlich von neben-
beruflichen Beraterinnen vertrieben werden. Wie, seit 18862 So lange
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schminken sich Frauen schon? Na, damit hat doch Kleopatra schon ange-

fangen ©.

Nach dem Zweiten Weltkrieg entstanden dann Vertriebe fiir Bausparkas-
sen und Versicherungen, die sich bis heute innovativ an die modernsten
Vertriebsmethoden gehalten haben.

Bei teuren Produkten wird jeweils auch ein Kleinkredit mit angeboten,
der den Verkauf des Produkts iiber kleine monatliche Raten sicherstellen
soll. Das finden Sie heute tiberall, vom Elektroriesen bis zur Griindung von
»Nur-Kleinkredit-Filialen®. Sicher hat das alles zu einer Zunahme der Pri-
vatinsolvenzen gefithrt. Konsumkredite zu 0% Zinsen — das hort sich ja
auch sehr verlockend an. Meiner Meinung nach ist das eine Fehlentwick-
lung. Schuldner gibt es schon genug.

Nur so nebenbei: In Nordamerika ist deswegen fast die gesamte Wirtschaft
zusammengebrochen — die Banken, die Kreditkartenfirmen, die Autobauer,
die Hausbaufirmen usw. In Deutschland wird vorausgesagt, dass der Export
2009 um fast 6% schrumpfen soll und 2010 ist noch nicht abzusehen (im
September 2009 wurde, im Vergleich zum Vormonat, ein Exportminus von

25% gemeldet).

Jaklar, lieber Autor, ist mir ja alles bekannt, aber wie soll ich denn da raus-
kommen? Mein Rat: Kaufen Sie nur, wenn Sie es unbedingt benétigen, und

bezahlen Sie bar!

Zwischen-Fazit

Als Zwischen-Fazit ist festzustellen, dass der Direktvertrieb einen hohen
Stellenwert hat — und auch behalten wird. Ein sehr bekannter Staubsauger-
vertrieb hat laut Geschiftsbericht mit etwa 30000 Fachberatern und etli-
chen festen Angestellten tiber 2 Milliarden Euro Umsatz erwirtschaftet.

Interessant finde ich die Eigenkapitalquote von 49 %, und das in Zeiten, wo
jeder Geld und Geldgeber sucht. Aber bevor Sie jetzt losrennen, um Staub-
sauger zu verkaufen, lesen Sie bitte das Buch ganz durch!
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Das heute grofite Network-Marketing-Unternehmen entstand 1959. Das
Unternchmen begann mit nur einem Produkt und hat sein Produktsorti-
ment auf heute iiber 1000 Produkte ausgeweitet, in allen denkbaren Berei-
chen wie Putzmittelkonzentrate oder Elektronik. Laut eigenen Angaben
erzielte das Unternehmen mit etwa 3 Millionen Verkiufern in 80 Lindern
um die 6 Milliarden US$ Umsatz.

Insgesamt wurden von den im Dachverband der Direktvertriebsfir-
men organisierten Unternehmen, der World Federation of Direct Selling
Associations, im Jahr 2007 etwa 90 Milliarden US$ umgesetzt — mit etwa
50 Millionen Beratern weltweit. Nicht schlecht, oder?

Losung 8:
Empfehlungsmarketing als Sonderform

Immer schon sprechen Menschen mit anderen Menschen tiber die Qualitit
der erhaltenen Dienstleistungen. Sowohl gute als auch schlechte Nachrich-
ten verbreiten sich sehr schnell. Empfehlungsmarketing ist eine bewahrte
Form der Neukundengewinnung. Es wird die nichsten Jahre noch an
Bedeutung gewinnen, da die klassischen Werbemethoden wie Printmedien,
Radio- oder Eventmarketing nicht mehr den gewiinschten Erfolg bringen.

Empfehlungsmarketing bedeutet, dass der Kunde zum Empfehlungsgeber
wird, der dem Verkaufer wichtige Kontakte aus seinem personlichen Umfeld
weitergibt. Der Verkaufer geht diesen Hinweisen nach und versucht, neue
Kunden zu akquirieren. Oder: Der Kunde wird zum Vermittler.

Vorteilhaft dabei ist, dass bei erklirungsbediirftigen Produkten und Dienst-
leistungen vor der Kaufentscheidung gerne der Rat einer vertrauten Person
eingeholt wird.

In Zukunft werden Erfolgsmenschen in langfristige Kundenbeziehungen
investieren, um damit auch den Kunden zum Multiplikator werden zu las-
sen — zum ,Empfehlungsgeber: Der erhaltene Nutzen wird im personli-
chen Bezichungsumfeld multipliziert.
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Empfehlungen aussprechen — das geschicht oft unbewusst und ist ein all-
taglicher Vorgang: Der gut beratene Autokiufer empfichlt das Autohaus,
der Restaurantbesucher die Pizzeria mit dem tollen Service oder der Patient
den Zahnarzt, bei dem es fast nicht wehtut. Somit ist Empfehlungsmarke-
ting also nichts Neues.

Wie bringt man Kunden dazu, einen Bekannten als potenziellen Kunden
weiterzuempfehlen? Zum Beispiel durch Primienanreize: 30 Euro, wenn
ein ,empfohlener Neukunde eine Pauschalreise im Wert von mindestens
500 Euro gebucht hat. Einkaufsgutscheine bei bestimmten Ketten oder
Drogerien. Empfehlen Sie Bekannte an Thren Telefonanbieter, bekommen
Sie eine Extraprimie, von Threr Bank eine kostenlose Kreditkarte. Die Bei-
spicle sind zahllos und es werden ihrer tiglich mehr.

Ist der Service mies, spricht sich das ja auch immer schnell herum - die
negative Empfehlung sozusagen. Ubrigens neunmal so oft!

Herkémmliche Werbung ist sehr teuer. Will zum Beispiel ein neues Unter-
nehmen seine eigenen Produkte bekannt machen und entscheidet sich fur
Anzeigenkampagnen in tiberregionalen Zeitungen, womdglich noch zusitz-
lich fir Radiospots, kommen schnell Betrige von mehreren Zehntausend
Euro zusammen, was hiufig das Budget eines neuen Unternchmens tiber-
steigt. So kostet ein einmaliges, 60 x 100 mm grofies Inserat in einer aufla-
genstarken Zeitung um die 5000 Euro, die Ausstrahlung eines 30 Sekunden
dauernden Radiospots etwa 2 000 Euro.

Im dritten Jahrtausend erkennen wir, dass wir allmihlich zu den Grund-
lagen der Bezichungspflege zuriickkehren sollten. Umso mehr, als von den
vier Moglichkeiten, mehr Kunden zu gewinnen (Werbung, Public Rela-
tions, Telefonverkauf und Empfehlungsmarketing) bis auf das Empfeh-
lungsmarketing alle Méglichkeiten weitgehend ausgeschépft sind.

Wie mit Empfehlungsmarketing professionell ein Geschift aufgebaut wer-
den kann, lesen Sie im separaten Kapitel am Ende des Buches. Ich person-
lich halte dies fiir die unkomplizierteste und langfristig profitabelste Art,
cin stabiles und ertragreiches Geschift aufzubauen.
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Ich bin Unternehmer

Angestellte —
1

Grafik 9: Mitarbeiter kommen in meine Firma

Na, wer ist jetzt wohl fiir die lieben Mitarbeiter zustindig? Natiirlich Sie!
Lohnfortzahlung im Krankheitsfall, Auftrige besorgen, Buchhaltung,
Steuern (aber dariiber haben wir ja schon gesprochen).

Fir einen einzigen Facharbeiter miissen jihrlich etwa 40000 Euro Perso-
nalkosten kalkuliert werden. Diese hohen Kosten fithren zu einer Zunahme
an Teilzeitbeschiftigungen und zeigen ebenso, dass es wesentlich giinstiger
ist, mit freiberuflichen Mitarbeitern zu arbeiten oder mit Leiharbeitern.
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Ich bin im Direktvertrieb und verkaufe

’ Verkaufer unde 3
Kunde 2
Kunde 1 ' o i i #}

Grafik 10: Verkaufer mit Kunden

Das Spiel beginnt an jedem Ersten des Monats von Neuem: Verkaufe ich
nichts, verdiene ich nichts.

Grundidee:

Hersteller/Unternehmen > Verkiufer » Kunde (Einstufenkanal)
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Erweiterung zum Verkaufsteam

Ich suche mir Verkiufer (Single-Level-Marketing)

RILE

Gruppe 3
B Gruppe2 .
AN ie

m

—Gruppe 1

Grafik 11: Sie mit einem Verkaufsteam
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Wertschopfung - so ...

Ich kontrolliere mein Team, bringe ihm bei zu verkaufen. Verkaufen die
nichts, verdiene ich nichts, verkauft mein Team viel, verdiene ich viel. Die
Ware kaufe ich vom Unternehmen und verkaufe sie an mein Team weiter —
oder mein Team kauft selbst beim Partnerunternehmen ein und mir wird
eine Provision gutgeschrieben.

Ich bin also an den Umsitzen der Verkaufsgruppe von Verkiufer 1-3 betei-
ligt (hier schon 8 Personen). Acht Personen verkaufen mehr, als ich es alleine
je konnte — hier spricht man von Wertschépfung, die sonst Ihr Unterneh-
men einstreicht, falls Sie angestellt sind.

Hitten Sie zum Beispiel einen Gruppenumsatz von 20 000 Euro, wiirde ich
bei 5 % Beteiligung schon 1000 Euro anteilige Provision erhalten.

... und anders

Zum Vergleich eine Rechenaufgabe: Um 12000 Euro Zinsen im Jahr zu
erwirtschaften (das sind 1000 Euro im Monat), wie viel Geld muss ich bei
4% Zinsen auf der Bank angelegt haben?

Richtig! 300000 Euro oder richtiger 400 000 Euro, da Zinsertrage mit 25 %
versteuert werden miissen (Erbsenzihler weisen hier gerne auf die Moglich-
keit hin, dass es Freibetrige gibt, Spekulanten auf die Moglichkeit, 10 oder
20 % Rendite zu erwirtschaften ©).

Nun, wie viel sparen Sie zurzeit im Monat? 100 Euro? Wie lange brauchen
Sie,um 300000 Euro anzusparen? Je nach Zinssatz 2 000 bis 3000 Monate!
Zu lange? Denke ich auch! Vor kurzem habe ich in Berlin eine Architektin
kennengelernt. Sie spekuliert an der Borse mit Daytrading und bringt es
gerade ihrer zehnjihrigen Tochter bei, die immer dabeisitzt und mitfiebert.
Also lieber etwas frither anfangen!

Weitere Uberlegung: Wird sich in meinem Leben wesentlich etwas ver-
indern, wenn ich nichts Wesentliches verindere? Will ich 40 Jahre arbei-
ten, um dann schliefflich mit der Hilfte des Geldes auskommen zu
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miissen (Rente)? (Frauen sind durch Kindererzichungszeiten benachteiligt
— Minner, die sich scheiden lassen, haben spiter weniger Rente.)

Will ich mich dazu noch mein Leben lang einem Unternechmen aussetzen,
das mit mir als Angestelltem macht, was es will?

Ein grofer deutscher Autohersteller ist dafiir ein aktuelles Bilderbuchbei-
spiel — hinhalten, hinhalten, chrraschung, Uberraschung! Fiir die Mitar-
beiter sicher kein Vergniigen. Wie lange noch? Und wie das wohl ausgehen
wird?

Eine echemals grofSe Kaufhauskette ist insolvent und weitere 1000 Unter-
nehmen haben staatliche Hilfen angefordert, weil sie vor der Insolvenz ste-
hen und keine Kredite mehr von der Bank bekommen.

In markewirtschaftlichen Unternehmen ist die Gewinnmaximierung obers-
tes Ziel. Unter anderem deshalb werden in Betrieben immer wieder und
immer weitreichendere Rationalisierungsmafinahmen zur Kostenreduzie-
rung durchgesetzt — die Mitarbeiterschaft schrumpft. Ein Network-Marke-
ting-Unternehmen dagegen strebt eine immer grofSer werdende Anzahl von
Vertriebspartnern an, die den Umsatz und den Gewinn steigern sollen. So
wird dem Streben nach Marktanteilsvergrofierung Rechnung getragen.

Die nachste Erweiterung: Multi-Level-Marketing

Jetzt kommt der Hebel ins Spiel, der einem hilft, mit wenig Kraftaufwand
viel zu bewegen (erinnern Sie sich noch an Ihre ersten Wochen Physik-
unterricht?). Schauen Sie dazu noch einmal die Darstellung auf Seite 41
an. Die zweite Ebene und alle weiteren Ebenen sind die Geschiftspart-
ner der von Thnen selbst geworbenen Partner, sozusagen die Kinder- und
Enkelkindergeneration!

Ich gebe ja zu, das war jetzt etwas trocken, aber Sie haben das Kapitel erfolg-
reich durch ©. Génnen Sie sich erstmal einen Latte Macchiato mit Kara-
mel, spiclen Sie eine Runde mit den Kids, falls Sie welche haben, und dann
geht es weiter.
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Unabhangigkeit mit einem Network-Marketing-Konzept

Wollen Sie unabhingig sein, ohne viel Geld zu investieren? Dann bietet
sich jetzt an, ein Unternehmen im Unternehmen aufzubauen. Also eine
Network-Marketing-Organisation.

Eine Auswahl der Vorteile:
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das Unternehmen erstellt die Abrechnungen fiir Provision und die Rechnungen fiir Kunden

Resid

Beteiligung am Umsatz der Gruppe

Grafik 12: Vorteile einer Unternehmensgriindung mit einem Network-Marketing-Konzept

Kauft jemand vergleichbare Waren im Einzelhandel, wird er schwerlich so
sorgfiltig beraten. Er muss die Ware kaufen und dann zu Hause feststellen,
ob er damit zufrieden ist. Warum wohl gehen grofSe Warenhiuser pleite?
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Das Kauferlebnis, die Prisentation zu Hause, die bequeme Lieferung der
Ware und die eingehende Beratung sind fiir den Verbraucher klare Vorteile.

Soziologen stellen in Deutschland eine zunehmende Vergreisung fest;
die Mobilitit nimmt ab — viele iltere Menschen kénnen nicht mehr oder
nur mit Hilfe einkaufen gehen. Dadurch wird der Faktor Convenience
(Bequemlichkeit) in unserer Gesellschaft immer wichtiger, was wiederum
zur Auswirkung hat, dass Handelsformen wie Direktvertriecb und MLM
stark an Bedeutung gewinnen werden.

Es gibt vielfiltige Uberlegungen, die ein Unternehmen veranlassen kén-
nen, sich fiir den Absatzweg des MLM zu entscheiden. In erster Linie ver-
sprechen sich Unternehmen eine zusitzliche Marktdurchdringung und das
Erreichen von Personengruppen, die durch andere Instrumente der Marke-
tingkommunikation nicht erreicht werden oder werden kénnen, zum Bei-
spiel aufgrund von geringer Mobilitit oder weil sie zu abgelegen wohnen.

Besonders dafir geeignet sind Produkte, bei denen der Verkiufer beim
Kunden viel Vertrauen erwerben muss, bevor dieser eine Kaufentscheidung
trifft. Je weniger Kenntnisse der Produktanwender tiber das Produkt hat,
umso wichtiger ist der Vertrauensfaktor; ein Berater aus dem Freundes-
kreis hat hier einen klaren Vorsprung. Auch hier werden Personengruppen
erreicht, die sonst nur schwer zuginglich sind.

Vor allem eignen sich fir MLM also erkliarungsbediirftige, beratungsinten-
siveund demonstrationsfihige Produkte, die auch komplette Lésungsansitze
bieten konnen — zum Beispiel Haushaltsgerite und Nahrungserginzun-
gen. Telekommunikationsdienstleistungen und PCs sind meist nicht ver-
treten; andererseits konnen sich die Unternehmen auf schmale Sortimente
beschrinken, das ist fiir sie vorteilhafter.

Dem Kunden fehlt meist die Vergleichsméglichkeit, da die Produkte im
Handel nicht verfugbar sind, dadurch kann also ein erhéhter Preis durch-
gesetzt werden.

Nicht selten haben die im MLM vertriebenen Produkte einen sehr langen
Produktlebenszyklus — bis zu zehn Jahre — und setzen so Maf3stibe fiir viele
Branchen. Produktlebenszyklus? Wenn der abgelaufen ist, will keiner mehr
das Produkt kaufen, zum Beispiel weil es jetzt etwas Besseres gibt.
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Internationale Expansion

Hier betritt das Unternehmen das Spielfeld des internationalen Marketings,
das heifdt: Planung, Organisation, Koordination und Aktivititen zielen jetzt
auf neue potenzielle Absatzmirkte beziechungsweise auf den Weltmarke ab.
Die zunehmende Internationalisierung macht es moglich — und ohne inter-
nationales Marketing geht es auch nicht mehr.

Neben den Marktbearbeitungsformen indirekter Export, direkter Export,
Lizenzvergabe, Franchising, eigene Verkaufsniederlassung, strategische
Allianzen und rechtlich selbststindige Tochtergesellschaften wihlen immer
mehr Unternechmen das Network-Marketing als eine der kostengiinstigsten
und praktikabelsten Lésungen.

Oft haben selbststindige Geschiftspartner von Network-Marketing-Unter-
nehmen in eigener Initiative (z. B. durch internationale Inserate) den Markt-
eintritt fir ein neues Unternechmen geschaffen, sie haben in dem neuen
Land bereits Produkte abgesetzt und neue Geschiftspartner gefunden. So
konnte zum einen getestet werden, ob mit den Produkten nennenswerte
Umsitze erreicht werden kénnen und zum anderen, ob der Vergiitungs-
plan des Unternehmens anwendbar ist. Jedes Land hat ja andere juristische
Regeln.

Fir den Erfolg des Unternehmens ist die Gestaltung der Produkte und des
Produktprogramms elementar wichtig. Das Herzstiick jedes Marketing-
Mix ist die Summe von Nutzen, Attraktivitit fiir Kunden, Erfiillung der
Erwartungshaltung und Kundenzufriedenheit.

Durch den Vertriebsweg des Network-Marketings werden Zwischenstu-
fen ausgeschaltet, was den Absatzkanal verkiirzt. Dies hat den Vorteil, dass
marktpolitische Instrumente noch beeinflusst werden kénnen und unmit-
telbare Marktinformationen nicht weggefiltert werden.

Erwiahnenswert ist, dass Japan mit jihrlich umgerechnet 25Milliarden
Euro der grofite Markt im Direkevertrieb ist.
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Firmenbeispiele — was gibt es denn da so?

Also eigentlich ist vom Staubsauger und Kochtépfen tiber Kosmetik, Jeans,
Sportlernahrung und Telekommunikation bis hin zu Didtprodukten und
Nahrungserginzungen so ziemlich alles vertreten.

Manche Unternehmen spezialisieren sich auf nur ein Produkt, andere sind
mit allen moglichen Produkten beschiftigt. Ich sage nur: Vorsicht vor dem
berithmten Bauchladen!

Aus rechtlichen Griinden méchte ich in diesem Buch keine konkreten Fir-
mennamen nennen. Es soll sich doch niemand benachteiligt fithlen — nicht
dass ich auf einmal mein Buch nicht weiter veroffentlichen darf. Aber Sie
kénnen mir jederzeit eine E-Mail schreiben. Ich beobachte den Markt seit
1992 und habe viele Firmen kommen und gehen sehen.

Im Folgenden méchte ich Thnen die Unterschiede der Konzepte aufzeigen,
und woftr Sie sich schliefllich entscheiden, das hingt natiirlich auch von
Ihren Neigungen und Fihigkeiten ab.

Da ist zunichst einmal der reine Direktvertrieb (siche oben), das heif3t, Sie
gehen los und verkaufen zum Beispiel Kochgeschirr. Fiir Sie wiren Fra-
gen wie ,Ich verkaufe gern®, ,Ich lasse mich gerne anleiten mit ,,Ja“ zu
beantworten.

Unternechmen im Direkt-Marketing beschrianken sich auf eine reine Provi-
sionszahlung an eine einzige Person, nimlich den Verkaufer. Verkauft dieser
ein Produkt an den Endabnehmer, muss er gut bezahlt werden, da er von
der Akquise tiber die Produktdemonstration bis zum Abschluss die gesamte
Arbeit tbernimmt. Er ist das ausfithrende Marketingorgan, das von dem
erreichten Umsatz seinen Lebensunterhalt bestreiten muss (falls er oder sie
das im Hauptberuf macht). Verkiufer, die rein auf Provisionsbasis selbst-
standig arbeiten, stehen unter Leistungsdruck: Sie miissen ausreichend
hohe Umsitze erzielen, so dass sie iiber den reinen Lebensunterhalt hinaus
ein angenchmes Leben fiithren konnen. Deshalb herrscht im Direktvertrieb
im Allgemeinen eine hohe Fluktuation.
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Verkaufsstatistik

Soll ein Einkommen von zum Beispiel 3 600 Euro erreicht werden, ergibt
sich folgende Kalkulation:

Provisionssatz: 20 %

Notwendiger Umsatz: 18 000 €

Stuckpreis oder Umsatz pro Prasentation: 1 000 €

Verkaufte Einheiten oder Prasentationen: 18

Einheiten pro Arbeitstag: 0,8

No6tige Verkaufsgespréache: 4

Notwendige Kontakte flir 4 Verkaufsgesprache: 20-30

Grafik 13: Verkaufsstatistik

Zwanzig bis dreiffig Haustiiren am Tag — viel Spaf beim Klingeln ... aber
bestimmt lernen Sie auf diese Weise viele Leute kennen. Also, wenn Sie sich
einsam fiihlen sollten ...

In der zweiten Stufe habe ich Verkiufer unter mir (Single-Level-Marke-
ting). Ich bin an den Umsitzen beteiligt; ich beaufsichtige, motiviere und
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gebe Hilfestellung. Fiir Sie wiren Kriterien wie ,,Ich kann mich gut selbst
motivieren®, ,,Ich fihre gerne ein Team® entscheidend. Schliefilich sind Sie
nicht mehr nur fir sich alleine zustindig.

In der dritten Stufe haben Sie Teams, die ihre eigenen kleinen Teams ver-
antworten, mit jeweils einigen nebenberuflichen Mitarbeitern. Hier
beginnt der Multi-Level-Bereich, das bedeutet, Sie werden an den Umsit-
zen dieser Gruppen beteiligt — in Form einer Differenzprovision oder einer

Gruppenbeteiligung.

Jetzt entscheidet der Vergtitungsplan des Unternehmens, was bzw. wie viel
Sie am Team verdienen. Die Aufgabenstellung ist klar: Sie bilden laufend
neue Teams und bringen diese in Schwung, bis diese sozusagen wie Satelli-
ten um Sie herumkreisen. Die hochste Form der Unabhingigkeit ist, wenn
Sie nicht mehr gebraucht werden und das Geld ,,von alleine® flieft.
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Vergiitungsmodell

Upline

/4 % Pravision

bei Umsatz
Partner A
< 6000 Punkte

\

4 % Provision
bei Umsatz
Partner A

= 6000 Punkte

Grafik 14: Vergttungsmodell mit Beteiligung

Bonusstaffel

Hier sehen Sie einen Teil des Vergiitungsmodells eines groflen Unterneh-
mens. Sie erhalten eine Sonderprovision in Hohe von 4% auf die Gruppe
von Partner B unter der Voraussetzung, dass Partner A einen Gruppenum-
satz von mindestens 6000 Punkten erzielt. Liegt der Gruppenumsatz von
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Partner A unter 6000 Punkten, erhalten nicht Sie die 4% Provision aus
dem Gruppenumsatz von Partner B, sondern die dafir qualifizierte Upline.
Sie gehen leer aus, selbst wenn nur ein einziger Volumenpunkt fehlt. Warum
ist das so? Wenn beide, Sie und Partner B, fiir den 21 %-Bonus qualifiziert
sind, miissen Sie mit mindestens einer weiteren Gruppe (z. B. Partner A)

dagegenhalten.

300 900 1800 3600 6000 10000 15000

Bonus EEEER 6% 9% 12% 15% 18% 21%

Tabelle 2: Bonusstaffel in Abhdngigkeit vom Monatsumsatz

Hat das gesamte Team 15000 Punkte erreicht, wird die Beteiligung von
21% in Form von Differenzprovisionen geteilt. Habe ich einen starken
Teampartner mit 10000 Punkten, erhilt dieser 18 % und ich zusitzlich
noch 3% (insgesamt 21 %), also von seinem Team 300 Euro und von dem
Restvolumen die Differenz zu 3 bis 15 %.

Erreicht ein Team selbst die 21 %, muss ich mich weiter qualifizieren, indem
ich daneben andere Teams habe, die auch bestimmte Umsitze erreichen,
sonst erhalte ich keine Provision mehr auf das 21 %-Team. Hier spricht
man von ,,Breakaway“: Das Team ,,bricht” Thnen sozusagen weg. Schauen
Sie nach einem Unternehmen, das auch dann noch Provision bezahlt, wenn
Thre Teampartner selbst sehr erfolgreich werden. Sonst miissen Sie immer
tricksen oder nach ,unten® treten, damit ja keiner erfolgreicher wird als Sie
selbst. Und das kann meiner Meinung nach nicht der Sinn der Sache sein.

Natiirlich konnen Sie mehrere Gruppen aufbauen, und meist werden sich
diese auch unterschiedlich schnell entwickeln.

Hier gilt ,,Ich spreche gerne vor vielen Menschen®, ,,Ich kann gut viel Ver-
antwortung ibernehmen®, ,,Ich kann sehr gut mit Menschen verschiedens-
ter Ausbildung, Bildung und Temperament klarkommen.“ Zum Gliick
kann man auch in diese Rolle hineinwachsen. Personlichkeitsentwicklung
und Geschiftswachstum gehéren zusammen!
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Sind Sie gleich schnell erfolgreich wie Thre Topleute, weil Thnen viele
Menschen folgen, haben Sie schon viel fir Ihr Selbstwertgefiihl und Ihre
Fihrungsqualititen getan. Sie konnen die Ernte schneller einfahren und
werden nicht lange ,nebenberuflich® bleiben! Freunden Sie sich damit an,
bald sechsstellig zu verdienen. Oder eben zusitzlich sechsstellig, falls Sie als
Angestellter sowieso schon so weit waren.

Mitarbeiter einschreiben beziehungsweise sponsern

Bei vielen Firmen zahlen Sie 100 bis 300 Euro Startgebiihr. Sie unterschrei-
ben einen Vertrag, erhalten eine Mitarbeiternummer und haben einen Ein-
kaufsrabatt von zum Beispiel 25 %. Sie kaufen fiir 75 Euro ein und verkaufen
fir 100 Euro. Kaufen Sie mehr Ware ein, zum Beispiel fiir 1000 Euro, dann
bekommen Sie um die 40 % Rabatt.

& N

7 Berater, €~

\

0% Provision

%

\. J

Grafik 15: Beteiligungsmodell neuer Partner — Unternehmen H

Schreiben Sie sofort bei Ihrem Eintritt einen neuen Partner ein, verdienen
Sie allerdings nichts an ihm, sondern erst dann, wenn Sie in eine hohere
Provisionsstufe kommen.
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Stufenplan

4 N

7 Berater| €~

17 % Provision

5%

rater

\ " )

Grafik 16: Beteiligungsmodell Stufenplan — Unternehmen H

Hier miissen Sie schon fast mehr Ware kaufen, um weiter eine Beteiligung zu
erhalten. Mehr Wareneinkauf — mehr Rabatt. Das nennt man ,,Stairstep™
Plan: Je mehr Eigen-Einkauf im Monat, umso hoher steigen Sie die ,,Rabatt-
Leiter hinauf. In diesem Beispiel kaufen Sie fiir 42 % ein und haben 17 %
Grofshandelsverdienst beim Weiterverkauf an Thren Berater.

Auf Seminaren werden Sie viele Geschichten horen, wie sinnvoll das ist, und
schon sind Sie Vertriebsleiter und tiberreden neue Partner in Threr Gruppe,
das Gleiche zu tun. So entstehen unter Umstinden grofle Umsitze. In die-
sem Monat.

Zur Erinnerung

» Fiir den Nebenberuf eignen sich besonders die von den Unterneh-
men oft als Groffhandelseinkommen bezeichneten Ebenen. Der
Berater verdient an eigenen Verkiufen #nd an der Differenz (Grofi-
handel, weil er an seine Berater verkauft) auf die Berater-Umsitze.
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Kauft der Berater mehr Ware ein, als er selbst verkaufen
kann, sollte er sich dariiber im Klaren sein, dass die Ware oft
nicht unbegrenzt haltbar ist (Mindesthaltbarkeitsdatum).

Warnung: Sind Sie nicht sehr eigenmotiviert, dann lassen Sie sich
nicht auf einer Verkaufsveranstaltung tiberreden, grofle Warenpa-
kete auf einmal zu kaufen, um so in die Vertriebsleiter-Marketing-
manager-etc.-Position zu kommen und damit 5% mehr Rabatt zu
erhalten. Erfahrungsgemif3 steht die Ware dann niamlich bei Ihnen
nur rum; dem Unternehmen ist das egal, Sie haben ja bezahlt.

Haben Sie aber schon gemacht? Dann priifen Sie den Vertragund
ob die Ware noch haltbar ist; oft erhalten Sie bei rechtzeitiger
Riickgabe der Ware bis zu 90 % des Kaufpreises zuriick — mit

der ,,schrecklichen Konsequenz, aus dem Unternechmen
ausscheiden zu miissen. Aber mal ehrlich, wollen Sie da wieder
rein, wo man Thnen zuerst mal Geld abgeknopft hat?

Viele Unternchmen (leider die meisten) erméglichen erst dann
eine Provisionszahlung auf multiple Ebenen, wenn Sie eine
Vertriebsleiterposition erreicht haben. In diese Position kann
man sich einkaufen; das heifSt dann Stairstep-Breakaway-Plan;
auf deutsch: Stufen-Wegfall-Plan: Je mehr Umsatz, umso mehr
Rabatt auf eigene Einkdufe. Haben Sie eine bestimmte Schwelle
tiberschritten, zum Beispiel 4000 Euro in einem Monat, fallen
Sie bei Ihrem Sponsor raus und er erhilt nur noch einen kleinen
Prozentsatz von Threm Umsatz - falls er dafiir qualifiziert ist.

Der Vorteil hier: viele qualifizierte Vertriebsleiter, hohe
Gruppenumsitze (Nachteil: Achtung Manipulationsgefahr?).

Was steht im Mitarbeitervertrag? Steht zum Beispiel drin: ,Wenn
Sie nicht das und das machen, verlieren Sie unwiderruflich diese
Position oder diese Beteiligung® — dann lassen Sie lieber die Finger
davon. Das klingt doch ein bisschen wie Erpressung, oder? (Vor
Kurzem wurde mir ein Onlinetraining-Network angeboten. Es
gibt noch kaum Programme und die nur auf Englisch, aber man
soll schon mal vorsichtshalber die Stufe kaufen, die monatlich

am meisten kostet. So wird aus einer guten Idee reine Abzocke.)
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Seite zum Beispiel statt der geforderten vier Personen nur drei, gibt es fir
die vierte Ebene keine Provision. Je tiefer die Organisation also wichst,
umso schwieriger wird es werden, fiir ausgeglichenes Wachstum zu sor-
gen. Diese Hiirden, weitere Provisionen zu erhalten, nennt man Breakage.
Je mehr Hiirden eingebaut sind, umso schwieriger wird es, an die Extrabo-
nifikationen zu kommen. Und gerade die sind bei einem groflen Team das
Haupteinkommen!

Unter Breakage versteht man also alle Mafnahmen eines Unternehmens,
den Bonus fiir die Berater nicht ausschiitten zu miissen. Oft sind diese
Regeln verborgen und werden erst dann entdeckt, wenn auf Volumen-
punkte keine Provisionen bezahlt werden. Oft wird auch eine Kompres-
sion durchgefiihrt, das heifft, Volumenpunkte rutschen nach oben, weil eine
Position nicht besetzt ist. Bei fast allen Unternehmen werden diese kompri-
mierten Punkte allerdings fir die Rangerreichung des tatsichlichen Emp-
fingers nicht berticksichtigt.

Hier miissen Sie nicht nur laufend neue Personen finden und platzieren,
sondern auch wegfallende ersetzen, um Liicken wieder aufzufiillen.

Allgemein wird von Matrixplinen abgeraten. In den USA wurden schon
welche verboten. Es ist kaum maglich, jeden neuen Partner an der ,richti-
gen” Stelle einzugruppieren. Da stellen Sie am besten einen Programmie-
rer ein, der genau alles berechnet und ausmaximiert (falls die Firma das
zulisst).

Jetzt haben wir verschiedene Pline gesehen. Differenzplan, Matrixplan,
Stairstep- und Breakaway-Plan, Binires System etc. Viele Unternechmen
kombinieren mittlerweile einige Einzel-Bestandteile zu einem Gesamtplan.
Das nennt man dann Hybridplan.

Was ist nun das beste System? Gibt es das tiberhaupt? Alle vorgestellten Sys-
teme hatten bis jetzt eines gemeinsam: Es muss verkauft werden, um Umsatz
zu generieren.
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Das Dilemma: ICH 1 und ICH 2 - was nun?

( )
ICH 1 ICH 2

... muss mein Team
weiter aufbauen,

neue Partner sponsern
und diese einarbeiten —
zum Beispiel ihnen
beibringen, wie sie
verkaufen sollen.

... muss verkaufen,
weil ich eine hohe
monatliche Vorgabe
habe, die wiederum
Voraussetzung ist, eine
Provision auf mein Team
zu erhalten.

... lebe erst mal von den \.. will langfristig an den
Gewinnen aus meinen Provisionen vom Team
eigenen Verkdufen. verdienen.

J

Grafik 18: Konflikt meiner zwei ,Network-Persdnlichkeiten”

Viele Menschen kommen tiber ICH 1 nicht hinaus, weil sie schlichtweg
tiberfordert sind. Entweder mit einer hohen Umsatzvorgabe — jeden Monat!
—, oder sie miissen sich selbst erst mal beibringen, welches Produkt wofur
gut ist. In Partnerschaften tibernimmt oft die Frau die Produktverkiufe
und der Mann kitmmert sich um den Aufbau der Organisation.

Aber wer ist fir mich ein Kunde und wer ein potenzieller Geschiftspart-
ner? Da entsteht ein Konflikt, weil das Unterbewusstsein nicht weif2, wor-
auf es sich konzentrieren soll.
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Wie entsteht ,passives Einkommen”

od

Einkommenshohe

er auch Residualeinkommen?

GRS A\ rheit

Einkommenszyklus

Verkauf

O |\t ork

=
>
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Grafik 19: Vergleich Einkommenszyklus — Arbeit (und Rente), Verkauf und Network
» Das Arbeitseinkommen aus Threr Anstellung steigt tiber die Jahre
mehr oder weniger an. Gehen Sie in Rente, halbiert es sich etwa.

» Das Verkaufseinkommen ist immer dann hoch,
wenn Sie sehr aktiv sind. Urlaub, Krankheit und
Nichtverkaufszeiten sind Verdienstausfille.

» Das Networker-Einkommen wichst mit der Gruppengrofe.
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Historie der Network-Unternehmen in Deutschland

Den Anfang in Deutschland machte 1991 ein Unternechmen mit Diitpro-
dukten. Ich nenne es mal Unternehmen H. Die Bedingung, um an Resi-
dualeinkommen zu kommen, war eine Vertriebsleiterposition. Viele haben
sich eingekauft mit Ware im Wert um die 4000 Euro, die dann Schritt fur
Schritt verkauft werden sollte.

Doch viele erkannten anfangs nicht, dass sie jeden Monat weitere 500 Euro
(1%) bis 2500 Euro (5%) Umsatz machen mussten, um am Umsatz des
Teams beteiligt zu werden. Das bedeutete, dass man monatlich an etwa 25
Kunden ein 100-Euro-Paket verkaufen musste (oder eine Person bestellt
Ware im Wert von mindestens 2500 Euro); dann reicht eine Eigenbestel-
lung von etwa 1000 Euro. Hier liegt der Schwerpunke erst mal auf dem Ver-
kauf; der Gewinn betrigt etwa 40 %, eigentlich ganz gut.

Allerdings sind riesige Vertriebsorganisationen mit mirchenhaften Einkom-
men fiir Topleute zusammengebrochen, weil eben nicht jeder Berater jeden
Monat die volle Leistung bringt und 99 % der Berater im Nebenberuf star-
ten. Zudem war immer eine Folgequalifikation zu erfillen, um den hohe-
ren Umsatzanteil bezahlt zu bekommen. Folgequalifikation, das bedeutet,
dass man drei Monate hintereinander einen bestimmten Gruppenumsatz
bringen und zusitzlich bis zu drei Monate Wartezeit erfillen muss. Liefen
also zwei Monate gut und im dritten war wenig los, wurde oft massiv selbst
Ware dazugekauft, um die nichsthéhere Position doch noch zu erreichen.

Wie aus der Skizze ersichtlich, dauert ein hauptberufliches Einkommen aus
MLM manchmal etwas linger, aber viele geben eben vor dem Ziel auf.

Dann kam so vor zehn Jahren die Idee auf, einfach die monatliche Ver-
kaufsvorgabe zu reduzieren. Unternehmen F kam auf den Markt. Hier hat
jemand den Aktivstatus, wenn er oder sie jeden Monat vier Monatspakete a
700 Euro erwirbt. Keine schlechte Idee: Ein Paket fiir den eigenen Konsum,
drei zum Verkaufen. Allerdings schien auch das zu schwer zu sein; fragen
Sie sich, wie lange Sie jeden Monat drei oder vier neue Kunden oder Part-
ner finden kénnen — und wie lange das jedes einzelne Threr Teammitglieder
durchhalten kann! Viele Menschen wollen lieber fernsehen, als verkaufen
zu gehen oder Werbung zu machen fiir die neue Selbststandigkeit.
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Produktlebenszyklus

Firma F verzeichnete von 2000 bis 2007 ein enormes Wachstum - sie spe-
zialisierte sich auf Aloe-Vera-Produkte und nach sieben Jahren war der Pro-

duktlebenszyklus erschépft.

Y
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Héhepunkt

Umsatz

Werb Werbung
n
e Stagnation

L 4

Zeit
Grafik 20: Produktlebenszyklus

Wie die Verkiufe, so brachen nun auch die Einkommen zusammen. Zudem
kamen von anderen Unternehmen Produktkopien auf den Markt. Jedes die-
ser Unternehmen hatte natiirlich das bessere Produkt ...

Wie oft wechseln Autohersteller ihre Modelle? Schauen Sie sich mal um,
wie viele verschiedene Modelle hat allein ein einziger deutscher Hersteller —
Hut ab, wenn Sie noch den Uberblick haben (schon bei ,,Wetten-Was“ vor-
gesprochen? Oder in der neuen Show bei dem Privaten?).

Die Hersteller wirken der Absatzflaute mit einem Facelift entgegen, das
ist wie eine kosmetische Operation: Aus alt mach noch mal neu, bevor das
neue Modell kommt. Die Entwicklungskosten fiir neue Autos sind ja enorm
hoch. Jetzt geht der Trend in Richtung Elektroauto ...

Also kam die nichste Firma, wieder mit reduzierten Qualifikationen, und
der Markt war wieder in Bewegung. Es wurde sogar ein Fachblatt der Bran-
che missbraucht, um Werbung in eigener Sache zu machen. Hier war die
Vorgabe dann ,nur® noch knapp 200 Euro im Monat, also ein Paket zum
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eigenen Verbrauch, drei zum Verkauf. Gleiche Problematik, nur kleinere
Hiirde, die aber deswegen nicht verschwindet, sondern immer noch da ist.

Das Unternchmen N hat nach anfinglichem Wachstum wieder ein dhn-
liches Problem, nimlich Lebenszyklus und Verkaufenmiissen. Hier wurde
der Schwerpunket auf das Internetshopping gelegt und das Produktsorti-

ment laufend erweitert.

So machen es viele Grofien der Branche: Mit groffem Brimborium wird
jede Neuentwicklung grofy vermarktet und immer neue Qualifikationen
und Events verfiihren die Berater zu grofien Bestellungen. Berater sind tolle

Groftkunden!

Anmerkung zu Vergiitungsplanen

Um héhere Qualifikationsebenen zu erreichen, muss es jemand aus Threm
direkt betreuten Team (erste Ebene) gelingen, eine héhere Stufe oder einen
bestimmten Rang (zum Beispiel Managerposition) zu erreichen. Ist diese
Person aber in der zweiten, dritten oder einer noch tieferen Ebene, geht die
Qualifikation an Thnen vorbei. Oder Sie ,,kaufen” eine Person Threr ersten
Ebene in die geforderte Position. Auch hier bestehen Manipulationsgefahr
und Druckpotenzial.

Bei Unternchmen U brauchen Sie zum Beispiel 100 Punkte Eigenumsatz,
weitere 150 Punkte Beraterverkiufe, 1000 Punkte Gruppenumsatz und 5
Linien, von denen drei mindestens als mittlere Fihrungskraft qualifiziert
sind, um weitere Bonifikationen zu erhalten. Hier wird es zur Wissenschaft,
alle Bedingungen zu erfiillen.

Vorsicht ist auch hier geboten. Gemeinsames Abendessen mit Y bei
soundsoviel Punkten Umsatz extra ... na toll. Leistungsanreize sind ja
nicht verkehrt. Aber was machen Sie mit Ware im Wert von 5000 Euro?
Sie stellen sie erst mal in die Garage (daher kommt iibrigens der Name

»Garagenqualifikation®).
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Empfehlungsmarketing

Empfehlungsmarketing

Wie versprochen, kommt jetzt mein personlich favorisiertes System.

Wie oft haben Sie in der letzten Zeit Werbebriefe erhalten oder Werbe-E-
Mails von Threr Bank, vom Handyprovider, von Kreditkartenunterneh-
men, von Automobilclubs, von Softwarelieferanten oder Laptopfirmen
etc., in denen Sie gebeten werden, diese Dienstleistung oder jenes Produkt
weiterzuempfehlen? Dafiir werden Werbeprimien oder Bargeld (lacht)
ausgelobt. Kurz gesagt bedeutet Direktvertrieb reines Einkaufen und Ver-
kaufen, Network-Marketing bedeutet Einkauf, Verkauf uzd Struktur- bzw.
Organisationsaufbau.

Empfehlungsmarketing (EM) bedeutet, dass sich der Geschiftspartner aus-
schliefSlich auf den Organisationsaufbau konzentrieren kann.

Es gibt also keine oder nur eine minimale Gewinnspanne fir den Verkauf
der Produkte. Dies soll es dem neuen Geschiftspartner erméglichen, sofort
mit dem neuen Partner in die Tiefe zu arbeiten.

Hort sich einfach an? Das ist es auch und es steckt sehr viel Power drin!

Empfehlungsmarketing (EM) und Preisbildung
Was kostet ein Getrink im Einzelhandel?
2 Liter 1,49€

1 Liter 0,99€
1 Glas im Restaurant 1,20-2,80€
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Wie kommt der Preis zustande? — Preisentwicklung bei einem Grofigebinde:

Einkauf GroBhandler beim Hersteller 40€
Einkauf Zwischenhandler 60€
Einkauf Einzelhandler 80€

Verkauf Einzelhandler an seine hundert Kunden 100€

»Der Kunde® zahlt also indirekt 60 Euro Aufschlag, und keiner regt sich
auf.

In einer EM-Organisation dagegen bezahlt jeder den gleichen Preis fur das
Produkt. Dann hat jeder die gleiche Ausgangsbasis und kann sich zuerst
mal mit den ersten Empfehlungen den eigenen Konsum ,,refinanzieren® —
und anschliefend dann sogar mehr verdienen, als er konsumiert.

Im Empfehlungsmarketing gibt es (auch preislich) keine Zwischenstufen
wie im klassischen Mehrstufenkanal oder eben auch beim MLM.

Hersteller > Kunde

Zwischenhédndler - oder Empfehlungsgeber?

Beim EM wird der Kunde nicht zu einer Art Zwischenhindler wie beim
MLM, sondern — wenn er das méchte — zum Empfehlungsgeber. ,JCH 1°
ist also reiner Konsument, es gibt sozusagen kein ,JCH 2% Jeder Bestel-
ler kauft zum gleichen Preis, es gibt somit im Empfehlungsmarketing kei-
nen Weiterverkauf (direkten Verkauf) von selbst bestellter Ware. So wird
ein reines Konsumentennetzwerk aufgebaut. Sie schliefen nur ein Abo ab,
moglichst ohne grofe Verpflichtung, und los geht's. Diese Bestellung decke
im Prinzip ausschliefSlich Thren Eigenbedarf und vielleicht noch den Ihrer
Familie.

Der Umsatz entsteht also nicht durch Thren Verkauf, sondern durch Ihren
Einkauf und den Einkauf aller Personen, die Sie dem Verkiufer als Kunden
empfehlen — samt ihren ,,Kindern® und ,,Kindeskindern®.
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Eine gute Freundin von mir hat zu Hause einen riesigen Stammbaum ihres
Mannes hingen. Der geht bis zu 500 Jahre zuriick. So miissen Sie sich das
auch beim Empfehlungsmarketing vorstellen. Im Empfehlungsmarketing
werden auch die Frauen beriicksichtigt ©, in dem Stammbaum meiner
Freunde werden nur Minner aufgefiihrt.

Der Hersteller iibernimmt den Versand der Produkte und das Inkasso.
Sie haben weder mit dem Waren- noch mit dem Geldfluss etwas zu tun.
Also kein Warenlager, keine Demonstrationsware rumschleppen, keine
Verkaufsveranstaltungen und auch nie dem Geld fiir verkaufte Produkte
hinterherlaufen.

Sie konnen sich voll und ganz auf Thr Gegeniiber, auf den Menschen, konzen-
trieren und miissen ihn dabei nicht als potenziellen Kéaufer wahrnehmen!

110 Lothar Pusch
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Organigramm Empfehlungsmarketing

" \q

. J
Grafik 21: Mégliches Organigramm in der Anfangsphase

7

Sie

Hier kann der Hersteller viel mehr Menschen an Provisionen beteiligen als
in jedem anderen System, weil es auf den Verkauf so gut wie keine Provision
gibt, sondern eben eine Empfehlungsprimie. Der Hersteller kann auch nie
insolvent werden, weil ja jeder Kunde die Ware vorab bezahlt, vor Erhalt.
Jeder Partner ist zuerst Kunde und erhilt eine Kundennummer. Empfichlt
er weiter, erhilt er eine Provision. Der Hersteller kann nun anhand Ihrer
Kundennummer und der Kundennummern Ihrer ,,Empfohlenen® und
deren ,,Abkommlinge” eine monatliche Abrechnung erstellen. Sie haben
zum Beispiel die Nummer 1. Die erste von Thnen empfohlene Person hat die
Nummer 1.1. Empfiehlt diese Person das Produkt ebenfalls erfolgreich wei-
ter, dann wire der nachste Kunde entsprechend Nummer 1.1.1. Empfehlen
Sie das Produkt einer zweiten Person, bekommt diese die Nummer 1.2 usw.
Das ist ein durchschaubares Rechenmodell und funktioniert.

Inside Network Marketing m
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Zusammenfassung und Zukunftsbetrachtung

» als Zielgruppe sollte jede Person in Frage kommen (Rentenprob-
lem, Arbeitslosigkeit, Gesundheitssystem, Vereinsamung in der
Gesellschaft, Personlichkeitsentwicklung im Network usw.)

» ecrfolgreich wird, wer stark motiviert ist. Ein Freund von
mir sagt: ,Als ich anfing, war mein ,Warum' so grof3,
dass das ,Wie' keine Rolle spielte.” Heute hat er eine
Vertriebsgruppe mit fast zehntausend Partnern!

Achtung vor iiberzogener Erwartungshaltung neuer Partner. In einem
normalen Beruf dauert die Ausbildungszeit auch drei, ein Studium finf
Jahre, womit die Ausbildung zwar abgeschlossen ist, aber dann muss erst
noch Berufserfahrung gesammelt werden. Warum sollte das hier anders
sein? Allerdings kann meiner Meinung nach im Empfehlungsmarketing
eine engagierte Person innerhalb von drei bis fiinf Jahren fiir den Rest des
Lebens finanziell unabhingig werden.

Dem Network- und dem Empfehlungsmarketing muss man Zeit geben, sich
zu entwickeln.

Wiirde ein Partner 130 neue Personen sponsern und die hitten jeweils
wieder finf Neue in seiner zweiten Ebene, wiren in der Organisation 780
Personen. Aber es ist unméglich, auf seridse Art und Weise 130 Personen
gleichzeitig zu betreuen.

Deswegen ist es einfacher, mit funf ernsthaften Geschiftspartnern eine tiefe
Organisation aufzubauen, die auch wesentlich stabiler ist und in der wesent-
lich mehr Menschen Geld verdienen. In der Gruppe mit 130 Firstlinern ver-
dient nur einer.

Die Zufriedenheit der Gruppenmitglieder mit dem eigenen Network-Ein-
kommen ist von entscheidender Bedeutung. Unzufriedene Partner steigen
schnell wieder aus.

122 Lothar Pusch
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Matrix fiir den Geschaftserfolg im Networking
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Grafik 22: Matrix fur den Geschaftserfolg (aus meiner Diplomarbeit,)

Erlduterung der Abbildung

» 1:Ist die Produktqualitit niedrig, der Preis und die Anforderungen
fir Qualifikationen dagegen hoch, wird der Erfolg niedrig sein.

» 2:Ist der Preis im oberen Bereich, dann ist trotz hoher
Qualifikationsanforderungen ein grofierer Erfolg
moglich, wenn die Produktqualitit stimmt.

» 3: (Optimum) Macht es der Vergiitungsplan leicht,
die Stufen zu erreichen und zu halten, kann bei hoher
Produktqualitit auch ein hoher Preis durchgesetzt werden
und der Partner wird trotzdem erfolgreich sein.

» 4: Wire der Preis zu niedrig, dann sind keine hohen Einkommen
moglich; das gilt auch, wenn es zu viele Klein-klein-Produkte gibt.
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Mach der Aush 1) LIE bt in eireem techmschen Beruf machte
sich Lothar P zigg Jahren selbststing

er pleite und fast olxdachlos. Knapp zweei Jahre arbei

premer in Sudafnka und schulte und mspinerte dort Ta

schien, Fas of Priester geworden!

Zuriick in Deutschland, wurde Lothar F
im Inland und intemational erfolgreichen workern. Als Dip
urist [FH) hat er Unternehmen beraten und sellst Organisatic

men r._;||.'-1;|||lr'|-:r|"l_ die heute Millionenumsatze machen.

In diesem Buch bernchtet er schonungslos, ehrlich und sehr humorvell

von dem weitgehend unbekannten Network Marketing, das selbst i

reiten phelich zweistellige Zuwichse erreicht, Lothar Pusch hilft
prawszufin den, welches Untemvehmen zu Thnen passt ur [hre

Vorstellungen und Fihigketen entspricht.
Wann komimt lhre |'|.1r._||=.1|" |.1r."|'-.1u'||i-::||1

Dieses Buch wird thnen die Augen & v 2 jie o gl: Lesen Sie e

i s e, weern Sie rundum zufrieden sird mit Threm Leben.






