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Die Power-Generation
darf nicht aufs Abstellgleis

Liebe Leserinnen und Leser,

Wer heute 45 Jahre und alter ist wird mit
Entsetzen feststellen, dass die freie Wirt-
schaft die Mitarbeiter der Generation 50
Plus mehr und mehr - im wahrsten Sinne
des Wortes - abschreibt. Angeblich sind sie
zu teuer, nicht flexibel genug und oftmals
auch nicht auf dem neuesten Stand der
Technik. Erfahrung und Loyalitat zdhlen viel-
fach nicht mehr. Dabei sind es gerade die
Menschen dieser Generation, die es ge-
wohnt sind, hohe Leistungen zu bringen und
sich fur ihr Unternehmen einzusetzen.

Die Meldungen Uberschlagen sich: Zehn-
tausende, in der vollen Lebensblite stehen-
de Méanner und Frauen, werden auf einmal
nicht mehr gebraucht. Fir den Ruhestand
sind sie zu jung, flr das Arbeitsleben angeb-
lich zu alt. Und nun? Die Loésung kann der
Weg in eine Selbstandigkeit sein, die mog-
lichst wenig finanzielle Risiken mit sich
bringt. Wir méchten Ihnen mit der vorliegen-
den Broschire einen Weg aus dieser fast

aussichtslosen Situation aufzeigen. Denn
es gibt eine nach wie vor boomende Bran-
che, die Menschen mit Lebenserfahrung
und einem festen Willen die Maoglichkeit
gibt, beruflich und persénlich noch einmal
Die Network-Marketing-
und Direktvertriebs-Branche!

durchzustarten:

Vergessen Sie zunachst einmal alle Be-
denken, die sich bei lhnen einschleichen
und Geruchte, die Sie vielleicht einmal
gehort haben und machen Sie sich ein eige-
nes Bild von der Branche. Lesen Sie hier
wie das Geschaft funktioniert, was lhre
kinftigen Aufgaben sein kénnten und wo
die Chancen, aber auch die Risiken liegen.
Diese Themen beantwortet die Broschure
umfassend und leicht verstandlich. Wie das
Direktvertriebsgeschéaft erfolgreich betrie-
ben wird, zeigt lhnen zudem der bereits in
der Branche tatige Geschaftspartner, der
lhnen diese Broschiire lbergeben hat.

Wie jedes Geschaft ist auch Network-
Marketing und Direktvertrieb nicht fur
Jedermann geeignet. Entscheidend fir den
kunftigen Erfolg ist jedoch nicht die Frage,
was Sie bisher gemacht haben, sondern
mit welchem persdnlichen Engagement Sie
neue Aufgaben angehen wollen. Unterneh-
mer kommt nun einmal von unternehmen.

Das ,Wissen um lhr kiinftiges Geschaft“
kann man schnell vermittelt bekommen.

Das ,,Wollen, etwas zu erreichen* muss von
lhnen kommen.

In diesem Sinne herzlichst Ihr

Bernd Seitz
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»Der Jugendwahn
ist volkswirtschaftlich
untragbar®

In der Ausgabe der Net-
work-Karriere vom Januar
2005 erschien ein Exklu-
siv-Interview mit dem Ex-
Politiker und Wirtschafts-
manager Prof. Dr. h. c.
Lothar Spdth. In den nach-
folgenden Ausziigen die-
ses Interviews duflerte
sich Spath zu den The-
men Selbstandigkeit, Di-
rektvertriebsbranche und
der Beschaftigungssitu-
ation der iiber 50-Jahrigen
in Deutschland. Den der-
zeitigen Jugendwahn in
der freien Wirtschaft halt
er fiir fatal und volkswirt-
schaftlich untragbar.

ie Konsenspolitik zwi-
Dschen Staat, Gewerk-
schaften und Arbeitgeber-
verbanden zu Lasten der
Beitragszahler trage nicht
langer: ,In zehn Jahren
werden die Uber 40-Jahri-
gen durch den demografi-
schen Wandel sowieso



die Mehrheit in den Firmen stellen.
Die Sachverstandigen sind sich nahe-
zu einig und empfehlen daher eine
Verlangerung der Lebensarbeitszeit.
In Deutschland sind heute nur rund
40 Prozent der 55- bis 64-Jahrigen
noch berufstatig. Im internationalen
Vergleich liegen wir damit im unteren
Drittel der OECD-Lander.“ Einen gro-
en Anteil daran hatten die durch die
Politik ab Mitte der neunziger Jahre
gesetzten Anreize zur FrlUhverren-
tung.

Die Unternehmen nutzten das zur
»Verjungungskur ihrer Belegschaften:
L,Heute kampfen wir mit der Uber-
alterung unserer Gesellschaft, stei-
genden Rentenbeitragen und den ne-
gativen volkswirtschaftlichen Folgen
der geringen Erwerbstéatigkeit in die-
ser Altersgruppe. Abgesehen davon
sind die Alteren zu qualifiziert, um ihr
Wissen brach liegen zu lassen. Mit
Kompetenz, Erfahrung und Reife kon-
nen sie jungere Kollegen anleiten und
beraten.”

Neben dem Erfindergeist sieht
Spéath im unternehmerischen Mut von
Menschen den wertvollsten Rohstoff
Deutschlands. Diesen Unternehmer-
geist gelte es auch bei den nachwach-
senden Generationen wachzurufen:
»Schliellich fehlt es auch an einer
wirklichkeitsgerechten Vermittlung
des Unternehmerbildes an Schulen
und Universitaten. Jungen Generatio-
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nen muss mit auf den Weg gegeben
werden, dass es die spannendste Auf-
gabe Uberhaupt ist, Risiken und He-
rausforderungen anzunehmen und
die Frichte dieser Arbeit auch selbst
ernten zu kdnnen. Denn dies tragt die
Chance von Unabhangigkeit und Frei-
heit in sich.” Diese Inhalte an junge
Menschen weiterzugeben, dirfe nicht
nur Aufgabe der Lehrenden sein.
Gerade Unternehmer kdénnten mit
ihren Erfahrungen bei Schilern und
Studenten Interesse wecken und
Anreize setzen. Der Ex-Politiker ist
davon Uberzeugt, dass die Qualitat
und Konsequenz des Managements
der Unternehmen in der Direktver-
triebs- und Network-Marketing-Bran-
che dartber entscheiden, ob diese
Geschéaftsform eines Tages eine ge-
nauso normale und hochangesehene
Vertriebsform wird wie es der Einzel-
handel, Franchise oder Versandhgu-
ser bereits sind: ,Uber ein umfassen-
des Bild der gesamten Industrie ver-
flge ich nicht. Klar ist jedoch, dass
der Vertrieb ein wesentlicher Faktor
fur den Unternehmenserfolg ist. Mit
ihren Netzwerken aus selbstandigen
Beratern sind die Direktvertriebe am
Herzschlag ihrer Kunden. Das schafft
kurze Kommunikationswege und
schnelle Reaktionsmaglichkeiten auf
die Bedurfnisse des Markts. Die Re-
sultate sprechen fur diesen Ver-
triebsweg.“ [ |
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Generation 50plus
chancenlos auf dem
Arbeitsmarkt

Institut Arbeit und Technik (IAT) untersuchte die Beschéftigung Alterer in
deutschen Betrieben
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,»Die Wirtschaft ist auf alternde Belegschaften noch nicht eingestellt*

Ob sich die Deutsche Wirtschaft iiberhaupt auf die Alterung der Erwerbsbe-
volkerung einstellt, ldasst sich zur Zeit nicht mit Sicherheit sagen. Es ist mog-
lich, dass die Betriebe den verdnderten Altersstrukturen und der abnehmen-
den Bereitschaft dlterer Arbeitnehmer, angesichts von Rentenabschldgen aus
dem Arbeitsleben auszuscheiden, gegeniiber Rechnung tragen. Doch der IAT
Experte und Arbeitsmarktforscher Dr. Martin Bussig rat, sich nicht darauf zu
verlassen. Es sei ebenso denkbar, dass die Arbeitgeber das Potential der dlte-
ren Erwerbstdtigen ignorieren: ,,Angesichts der Einstellungsprobleme élterer
Personen spricht einiges fiir dieses skeptische Szenario.*
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emnach sind die meisten Betriebe in Deutschland bis jetzt weder bereit
Dnoch in der Lage, sich auf das Altern der Gesellschaft und ihrer Beleg-
schaften einzustellen. Strategien, von der Altersteilzeit tGber die Gestaltung der
Arbeitsplatze und -ablaufe bis hin zur Weiterbildung sind laut Brussig nahezu
nicht existent: ,Die Ursache liegt in der Mehrzahl nicht in einer eventuellen Dis-
kriminierung Alterer. Es handelt sich ganz einfach um Unwissenheit.“ Brussigs
Aussage stammt aus seinem Anfang 2005 erschienenen Alterlbergangsre-
port, der die Beschaftigung Alterer im Lichte des Betriebspanels 2002 des Ins-
tituts fur Arbeitsmarkt- und Berufsforschung (IAB) untersucht. Beim IAB-Be-
triebspanel handelt es sich um eine reprasentative Arbeitgeberbefragung zu
betrieblichen Bestimmungsgro-
en der Beschaftigung, die seit
1993 jahrlich bei den gleichen
Betrieben durchgefuhrt wird. Die
Analysen werden von Politik, Ta-
rifparteien und Verbanden zur
Entscheidungsfindung herange-
zogen.

Gegenwartig haben die Betrie-
be die Moéglichkeiten, sich an die
Alterung potentieller Arbeitskraf- Personalchefs schitzen die Leistungsfihigkeit
te anzupassen, Altere einzustel- und Erfahrungihrer dlteren Mitarbeiter.
len und sie zu ,pflegen“ oder kinftig verstarkt um knapper werdende jungere
Arbeitskrafte zu konkurrieren. Rund 860.000, das sind etwa 41 Prozent, be-
schaftigen gar keine Alteren. Und 15 Prozent sind auch generell nicht dazu be-
reit, Menschen ab 50 einzustellen. 31 Prozent knupft Bedingungen an die Ein-
stellung Angehdriger der Generation 50plus. Hierbei sind Beihilfen wie Ein-
gliederungszuschlisse am wichtigsten. Eine weitere Voraussetzung ist, dass es
keine jlingeren Bewerber gibt. Dem gegentber schatzen die Personalchefs die
Leistungsfahigkeit und Erfahrung ihrer beschaftigten alteren Mitarbeiter. Und
54 Prozent aller befragten Betriebe gab an, auch Uber 50-Jahrige ohne wenn
und aber einzustellen. Die Realitdt sieht anders aus. Aus einer Studie der
Organisation fir wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung (OECD) geht
hervor, dass der Anteil der erwerbstatigen 55- bis 64-Jahrigen in Deutschland

mit 41 Prozent so gering ist wie in keinem anderen Industrieland. In Schweden
betragt der Anteil 70 Prozent, in Grofbritannien und den USA 60 Prozent. m
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Am Arbeitsmarkt ist keine
Besserung in Sicht

In Deutschland diirften mehr als sieben Millionen Arbeitspldtze fehlen

Fast fiinf Millionen Arbeitslose zu
Beginn des Jahres 2006 sind nicht
die ganze Wahrheit. ABM-Stellen,
Umschulungen und Weiterbildungs-
mafinahmen lassen zwar die Statis-
tik besser aussehen, am derzeitigen
Mangel an Arbeitspldtzen andern sie
jedoch nichts.

s ist mURig, Uber die Ursachen zu
Ediskutieren oder nach den Schul-
digen zu suchen. Die jetzige Situation
in Deutschland ist das Ergebnis einer
Jahrzehnte langen Fehlentwicklung in
vielen Bereichen, einhergehend mit
Bedenkentragerei und Reformstau.
Glucklich sind diejenigen, die noch ei-
nen Arbeitsplatz haben. Selbstbetrug
ware es jedoch zu glauben, dieser sei
sicher. Die einzige Konstante, auf die
tatsachlich noch Verlass ist, heif3t Ver-
anderung. Sie wird zwar oft als etwas
Bedrohliches angesehen, aber gerade
in ihr liegt auch die Moglichkeit des
Positiven.

Nehmen Sie die mit Veranderung
verbundene Herausforderung doch
einfach an. Niemand kann Sie hindern!
Sie werden entdecken, welch groRar-
tiges Potential in lhnen steckt. Fin-
den Sie nicht auch, dass sich lhnen
so viel bessere Perspektiven bieten
als die Abhangigkeit von staatlicher
Alimentierung?

Denn es ist leider so: Wer heute
Uber 40 oder gar 50 ist, hat so gut
wie keine Chance mehr, im herkdbmm-
lichen Arbeitsmarkt unterzukommen,
wenn der bisherige Arbeitsplatz verlo-



ren geht. Ebenso schwierig stellt sich
die Situation von Frauen dar, die nach
den Jahren der Kindererziehung zu-
ruck in ihren Beruf wollen. Staatliche
Institutionen kénnen schon jetzt nicht
mehr, als den Mangel zu verwalten.
Und die Uber Jahrzehnte liebgewon-
nene Fassade des Vater Staat, der
seine Blrger Kindern gleich versorgt,
zeigt Risse und beginnt zu brockeln.
Neue Arbeitsplatze kénnen nur durch

/

beginnt immer friiher.

Investoren entstehen. Genau hier
stehen Deutschland und Europa mit
der gesamten Welt im Wettbewerb
um das Kapital derer, die es investie-
ren wollen. Gehéren Sie zu den Men-

schen, die in der sich stetig verandern-

E
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Wie geht es beruflich weiter? Die Arbeitsplatzproblematik ~ ten.
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den Lage eine Chance sehen? Dann
spricht fUr Sie nichts dagegen, ein-
mal ernsthaft Uber die Maoglichkeit
der Selbstandigkeit nachzudenken.
Und dies sogar dann, wenn Sie lhren
Arbeitsplatz noch haben. Sie wissen
doch, Vorsicht ist die Mutter der Por-
zellankiste. Sind Sie bereits einer der
fast funf Millionen Arbeitssuchen-
den? Und wollen Sie auf Dauer der
Muahle aus ABM, Hartz IV oder Um-
schulung
Die haupt- oder nebenbe-
rufliche Selbstandigkeit
im Direktvertrieb und Net-
work-Marketing bietet Ih-
nen ungeahnte Moéglichkei-

entkommen?

ten dazu - nur Mut! Ideal
ist es naturlich, wenn man
nicht wartet, bis das Un-
ternehmen, in dem man
tatig ist, immer mehr Mit-
arbeiter mehr oder weni-
ger charmant ,entsorgt”,
sondern sich rechtzeitig
Gedanken darUber macht,
welche Moglichkeiten sich
in der Selbstandigkeit bie-
Die Network-Marke-
ting- und Direktvertriebs-
branche bietet die idealen Einstiegs-
moglichkeiten. Denn diese, nach wie
vor schnell wachsende Branche kann
zunachst nebenberuflich betrieben
werden, um dann auf die hauptberuf-
liche Selbstandigkeit umzusteigen.
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Ruhestand ist kein Thema

Die Berater der Generation 50oplus denken gar nicht ans Aufhéren

Sie sind alle iiber 50 und betreiben
ihr Geschaft mit Begeisterung. Der in
der herkémmlichen freien Wirtschaft
vorherrschende Jugendwahn ist in
der Direktvertriebsbranche kein The-
ma. Otto Rehagel, der derzeitige
Trainer der griechischen FuBballna-
tionalmannschaft, sagte einmal,
dass es keine alten oder jungen,
sondern nur gute oder schlechte
Spieler gibt. Gleiches gilt im Ver-
trieb. Hier gibt es lediglich Berater,
die gute oder weniger gute Ergebnis-
se produzieren —und das vollkommen
unabhédngig vom Alter.

Mit 57 in die Selbstandigkeit:
,Viele meiner Bekannten waren

verwundert, dass ich mit 57 Jahren
noch die Risiken und Probleme einer
Selbstandigkeit auf mich genommen
habe“, schildert Sabine Meier die Re-
aktionen ihres personlichen Umfelds.
Seit ihrer Heirat vor 35 Jahren war
sie im Unternehmen ihres Mannes,
einem KFZ-Reparaturbetrieb mit La-
ckiererei, beschaftigt. Sie erledigte
die Buchfuhrung, tbernahm auch Ar-
beiten in der Werkstatt und wuchs so
in die FUhrung eines Unternehmens
herein. lhren Wunschtraum, eine ei-



gene kreative Firma, verwirklichte sie
im Juni mit der Er6ffnung ihres Ge-
»Die Fundgrube kreativ &
mehr“. |hr zweites Standbein, einen

schafts

Direktvertrieb fiur Damenmode, lernte
sie durch eine Freundin kennen. Seit
September ist Sabine Meier im Zweit-
beruf als Beraterin fir Damenmode
tatig. Da sie gerne mit Menschen zu
tun hat, fUhlt sie sich in beiden Tatig-
keiten gut aufgehoben.

Freude an der Arbeit

Die Mutter und Grofmutter denkt
noch lange nicht an Ruhestand. Sie
fohlt sich ausgeflllt und halt Men-
schen ab 50 flir wesentlich belastba-
rer als viele junge Leute.
Im Direktvertrieb sieht
Meier ein ideales Betéti-
gungsfeld fur ihre Alters-
gruppe: ,Wahrend man als
abhangig Beschaftigter in
der herkdmmlichen Wirt-
schaft kaum noch Per-
spektiven hat, stehen in
dieser Branche jeder mo-
tivierten Person unabhéan-
gig vom Alter alle Turen
offen.“ Zu den Vorziigen
der Generation 50plus zahlt die Ge-
schéaftsinhaberin die Lebenserfah-
rung und die hbéhere Belastbarkeit,
verbunden mit Freude an der Arbeit.
»Ich setze diese Kombination gezielt
ein, wenn ich es mit Kunden zu tun
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habe“, sagt sie und: ,Auch in mei-
nem Alter sucht man nach Méglich-
keiten zur Selbstverwirklichung. Win-
sche, Traume und Ziele sind kein Pri-
vileg der Jugend. Meine Vertriebsta-
tigkeit ermdéglicht mir beides, mich
selbst zu verwirklichen und meine
Trdume in die Realitdt umzusetzen.”
Unabhangig vom Lebensalter, ist fir
sie die Unterstutzung durch den Le-
benspartner ein sehr wichtiger Er-
folgsfaktor. Und dem naturlichen Alte-
rungsprozess sowie gesundheitli-
chen Problemen wirken richtige Er-
nahrung, bewusstes Leben und die
Vermeidung von negativem Stress
entgegen.

Auch mit 80plus noch lange nicht
in Rente: Cruisen und Golfspielen
haben Susann Lange-Mechlen immer
gelangweilt. ,Ich brauche eine sinn-
volle Aufgabe, um glucklich zu sein”,
sagt die 83-Jahrige Beraterin. >
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Entsprechend hat sie vor dem Tod
keine Angst: ,Ich bin mir sicher, auch
im Himmel ein interessantes Betati-
gungsfeld zu finden.“ Bei ihrem Un-
ternehmen fuhlt sie sich gut aufgeho-
ben, weil hinter den Produkten Wis-
senschaftler stehen, die sie person-
lich kennt. Ansonsten findet Lange-
Mechlen, dass sich eher Network-
Marketing Unternehmen bei Distribu-
toren gut aufgehoben flihlen kénnen

Runter von der Couch. Hin zu Menschen
und aktiv bleiben. Das hilt jung.

als umgekehrt. Hangt doch der Erfolg
einer Geschaftsidee mafdgeblich von
den tragenden Saulen des aufzubau-
enden Netzwerks ab: ,Sind die Bera-
ter gut, wird die Organisation wach-
sen. FrUher einmal nannte man Leu-
te, die hier hervorragend waren, Men-
toren. Der einzige - und leider nicht
zu andernde - wunde Punkt ist, dass
man beim Einstieg nicht weif3, wie

wichtig dieser Sponsor (Mentor) ist.
Da bleiben oftmals Talente auf der
Strecke, die hatten entwickelt wer-
den konnen*“, erklart die zur Halfte in
Deutschland und zur Halfte in Kalifor-
nien lebende Dame.

Als Vorzug der Generation 50plus
sieht sie die Erfahrung: ,Es ist
leichter, ein Ziel zu erreichen, wenn
man von jemandem eine genaue Kar-
te zur Verflugung gestellt bekommt,
die Umwege und Sackgassen deut-
lich markiert.“ Sie personlich sieht in
ihrem Alter nur einen gravierenden
Nachteil: ,Mein Lebensalter zu nen-
nen deprimiert mich ein wenig. Nicht,
weil bereits Horrohr und Rollstuhl
meine nachsten Verwandten gewor-
den sind, sondern weil die Zeit fur die
wichtigen Projekte, die ich noch ver-
wirklichen will, so verdammt knapp
wird.“ Die Distributorin hat nach wie
vor einen 16-Stunden-Tag. Wenn es
ihr moéglich ist, macht sie eine Stun-
de Mittagspause. Altersbedingtes
Nachlassen ist ein Fremdwort fir sie,
was auch durch ihren besonderen
Humor deutlich wird: ,Ich bin Praven-
tologin geworden, weil Vorbeugen
sinnvoller ist als Heilen. Dafir muss-
te ich nur von den Edelsteinen zu den
Gallensteinen wechseln.”

Seit 30 Jahren im Direktvertrieb,
seit 46 Jahren verheiratet: ,Wir ha-
ben nie daran gedacht, mit 60 oder
65 Jahren in den Ruhestand zu ge-



hen. In unserem FlUhrungskreis gibt
es kaum Fluktuation, wir sind somit
richtig zusammengewachsen und
zum Teil befreundet. Die Anerken-
nung ist ein wunderbares Danke-
schon fir 20 Jahre Aufbauarbeit, und
das ,Dazugehoéren’ halt jung®, sagt
llse Brockmann. Nach wie vor ist es
der 67-Jahrigen eine grofle Freude,
Mitarbeiterinnen zum Erfolg zu ver-
helfen. Der Besuch aller angebote-
nen Seminare hilft ihr und ihrem 70-
Jahrigen Mann, ,auf dem Laufenden®
zu bleiben.

Es sind die Langfristigkeit und die
Philosophie, die sie immer noch flr
ihr Unternehmen tatig
sein lassen. Es sitzt in
der Schweiz, ist dort
Marktfuhrer im Direkt-
vertrieb und seit 34
Jahren aktiv. Der per-
sOnliche Kontakt zu
den Inhabern der Fa-
milien-AG gibt beiden
die Sicherheit, das rich-
tige Geschaft zu be-
treiben. In den 20 Jah-
ren Aufbauarbeit ha-
ben sie eine selbstan-
dig arbeitende Ver-
triebsorganisation ge-
schaffen, die es ermdéglicht, nicht nur
finanziell, sondern auch zeitlich unab-
hangig zu sein. So kénnen die bei-
den, auch in einem Alter, in dem Otto
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Normalverbraucher langst verrentet
wurde, das Geschéaft weiter auf- und
ausbauen und gleichzeitig das Leben
geniefRen.

Keine Zwangsverrentung

,Die groe Starke der Generation
50plus ist die Fahigkeit, sehr intensiv
arbeiten zu kdnnen*, findet das Paar.
Die Chance fur altere Menschen liege
in der Moglichkeit, dass jeder so lan-
ge tatig sein kann, wie er es mochte.
»ES gibt keine Zwangsverrentung.“ Po-
sitives Beispiel ist fir die Brockmanns
eine 84-Jahrige Dame in der Schweiz,
die vor 34 Jahren zusammen mit ihnen

Die grof3e Stdrke der Generation 5oplus ist die Fahigkeit, sehr
intensiv arbeiten zu kdnnen

begann, das Geschaft aufzubauen. Sie
fihrt nach wie vor ihr Team und hat
ihren Kundenstamm. ,Im Gegensatz
zu den meisten Gleichaltrigen steht »
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sie mitten im Leben, weil sie gebraucht
wird und dazu gehért“, macht das
Ehepaar deutlich. Ruhestand ist kein
Thema flUr Christine Kopitz (52) -
auch nicht mit 60 oder 65. ,Ich mdch-
te auf das, was ich durch meine Ta-
tigkeit an positivem Feed-
back erhalte, nicht mehr
verzichten.” Anderen Men-
schen zu deren Erfolg zu
verhelfen und darauf den
eigenen zu begrinden,
passt ideal zu ihrer Le-
benseinstellung. Schon
in der Zeit, in der sie ihre
Kinder grofzog, war die
gelernte Erzieherin im-
mer wieder nebenbei be-
rufstatig. Zusatzlich en-
gagierte sie sich in vielen
Ehrenamtern: ,Ich war immer auf der
Suche nach einer sinnvollen Tatig-
keit, die mir Spafl macht.“ Als vor sie-
ben Jahren ihr drittes Kind das Eltern-
haus verlief3, suchte Kopitz eine neue
Herausforderung. Etwas, das mit Men-
schen zu tun hat und dem Organisa-
tionstalent einer dreifachen Mutter
gerecht wird. Als sie sich zum ersten
Mal auf eine Anzeige meldete, traf
sie auf einen Kosmetikvertrieb. Sie
fahlte sich von Anfang an richtig auf-
gehoben, die Tatigkeit liegt ihr, und
»die Ansprechpartner waren kompe-
tent, freundlich und geduldig. Kurz-
um, es passte alles.” ,Ich sehe gera-

de fur die Generation 50plus eine
wunderbare Maoglichkeit, noch mal
richtig durchzustarten. Die Lebenser-
fahrung allgemein und Erfahrung im
Umgang mit Menschen sind gute Vor-
aussetzungen flur den Bereich Team-

Lebenserfahrung und Erfahrung im Umgang mit Menschen
sind gute Voraussetzungen fiir Teamfiihrung und Leitung.

fihrung und Leitung. Die Kinder sind
grof. Zeit und Energie fir etwas Neu-
es sind vorhanden. Dazu kommen
Geduld und Gelassenheit als Tugen-
den, die bei jungeren Personen oft
nicht so ausgepragt sind“, schildert
sie die Vorzliige der Menschen ihrer
Altersgruppe. Menschen, die viel tun,
sollten unabhangig vom Alter auch
entsprechend verdienen, findet sie.
Krank wilrden im Alter meist die, die
zu viel Zeit haben, daruber nachzu-
denken, was ihnen weh tut. lhre eige-
nen Zukunft sieht Kopitz so: ,Wenn
es mir irgendwann (frihestens in 20
Jahren) zu viel werden sollte, werde



ich einfach weniger tun. In ganz fer-
ner Zukunft mochte ich als alte, for-
sche, grauhaarige Dame mit meinem
silbernen Stock auf Meetings gehen,
um andere Menschen zu motivieren.“
Deutsch-Englisches Joint Venture:
Ruhestand ist flr die geburtige Britin
Penny (52) und Siggi Karsch (51) ein
Fremdwort: ,Wer diese Branche im
Blut hat, empfindet seine Tatigkeit
nicht als Arbeit sondern als Lebens-
art. Und diese Art der Lebensgestal-
tung wollen wir persénlich nie aufge-
ben“, sagt das Paar, das sich im Net-

Im Direktvertrieb lernt man standig neue
Menschen kennen, ist permanent in Aktion
und kann seine Erfahrungen einbringen.

work-Marketing kennengelernt hat.
Altere Menschen hétten oft ein Ge-
fuhl von Einsamkeit und Nicht-mehr-
gebraucht-zu-werden. ,Im Direktver-
trieb hingegen lernt man standig neue

Menschen kennen, ist permanent in
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Aktion, kann seine Erfahrungen ein-
bringen, und als positiver Nebeneffekt
I6st sich auch das Problem mit der
eventuell zu niedrigen Rente.” Das
Paar ist der Meinung, dass der enge
Kontakt zu vielen jingeren Menschen
altere Networker jung bleiben lasst.

Portion Lebenserfahrung

Zudem fuhlen die Fuhrungskrafte
sich bei ihrem jetzigen Unternehmen,
ein Uber lange Jahre erfolgreich agie-
render Weltkonzern, gut aufgehoben.
,Die Herausforderung, den Erfolg
des Unternehmens in Westeuropa
mit gestalten zu kénnen, gefallt uns
ebenfalls.“ Und sie machen deutlich:
,Es gibt keinen Ersatz fur Erfahrun-
gen. Fast elf Jahre erfolgreicher Ver-
triebsaufbau geben uns die ,Weis-
heit’, andere Menschen unterstitzen
zu konnen.“ Die Karschs geben aber
auch zu: ,Es bedarf einer Portion Le-
benserfahrung, zu erkennen, dass
man nicht alle Fehler selbst machen
muss.“
Menschen ihre eigenen Erfahrungen
machen. Sind sie dann ,auf die Nase

Entsprechend wollen viele

gefallen® nehmen sie doch den Rat
der Alteren an. Die beiden iiber 50-
Jahrigen sehen in der Maoglichkeit,
ein Geschaft bei freier Zeiteinteilung
zum grofRen Teil von zu Hause aus
aufbauen zu konnen, einen Umstand,
der gerade &lteren Menschen entge-
gen kommt. [ |
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Altes Eisen oder alter

Fuchs ...

50 plus Einsatz gleich Erfolg im Direktvertrieb

»In den Stellenanzeigen der grofBen Tageszeitungen sind offensichtlich nur
noch flexible, belastbare, weltlaufige, hochdynamische Personlichkeiten mit
20 Jahren Berufserfahrung gefragt — aber bitte nicht dlter als Mitte 30%, bringt
Michael Strachowitz es auf den Punkt. Der Network-Trainer und sein ,,Kolle-
ge“ Roland Arndt sind iiber 5o und wissen auch aus eigener Erfahrung um die

Starken ihrer Generation.

laubt man den neuesten Sta-
,,Gtistiken, so hat heute nur
noch jeder zweite Mann zwischen
55 und 65 Jahren einen Arbeits-
platz. Bei den Frauen ist es in der
selben Altersgruppe nur noch jede
dritte, die einer regelmaRigen Be-
schaftigung nachgeht. Wir verab-
schieden also einen Grof3teil unse-
rer Mitmenschen aus der Wirt-
schaft, wenn sie am meisten Wis-
sen angesammelt haben und auf
dem hoéchsten Stand ihrer Erfah-
rungen sind“, sagt Roland Arndt
(54). Dieses brachliegende Poten-
tial vieler ,aussortierter® Men-
schen wird oft im Direktvertrieb
ganz neu entdeckt. ,Viele Damen
und Herren mit Kontakt-, Fithess-
und Beziehungs-Kompetenz erhal-

Stimmt der Job, klappt es auch in der Familie.
Im Direktvertrieb arbeiten viele Paare zusam-
men und haben die gleichen Interessen.

ten durch das Network-Marketing eine wirkliche Chance, beruflich ganz neu durch-

zustarten. Viele Networker binden gerne die altere Generation in ihre Strukturen
und Linien ein ... diese Zielgruppe besitzt gute Verbindungen, kommt leicht mit
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ihren Mitmenschen ins Gesprach und stellt eine Bereicherung beim Durchflh-
ren von Veranstaltungen dar“, verdeutlicht der Trainer. ,Wer dltere Menschen
ins Abseits drangt, der baut ein kommunikatives Klima auf, unter dem er ver-
mutlich leiden wird, wenn er selbst in die Jahre gekommen ist“, zeigt der 54-
Jahrige auf. Um im Direktvertrieb er-
folgreich zu sein, seien Kontakt-Begeis-
terung, menschliche Reife sowie fach-
liches Know-how wichtig, auferdem
Lernbereitschaft, Teamgeist und Freu-
de an der Durchflhrung von Veranstal-
tungen. All dies kénne auch jemand
jenseits der Fuinfzig noch lebendig ein-

setzen.
Ins Abseits?
Erfahrung ist der beste Koch... Das gilt »Mit der ,alteren’ Generation kann

vor allen Dingen i'm Umgang mit Menschen.  ygn sehr gut in eine gemeinsame Zu-
SR;:iacr::'Amdt’ weifs mit 54 iber was er kunft gehen. Ich selbst bin nun 54

Jahre jung. Und ich splre ganz deut-
lich in Gesprachen mit jingeren, gleichaltrigen und alteren Mitmenschen, dass
sich vieles in mir vereint: Verstandnis fur die Jugend, Gemeinsamkeit mit de-
nen, die gleichen Alters sind, sowie Erfahrung und auch Reife flr den weiteren
Weg in die Zukunft eines ,alteren Junggebliebenen’®, findet Roland Arndt. Er
verweist gerne auf einen Gedanken aus der Bibel: ,Und dienet einander, ein
jeglicher mit der Gabe, die er empfangen hat.” (1. Petrus 4,10). ,Denn wir alle,
das ist meine feste Meinung, haben mehr Gaben als wir vermuten. Und wo un-
sere Gaben sind, da sind unsere Aufgaben.”

Mehr Gelassenheit

Michael Strachowitz (53) ist der Ansicht, dass sich gerade im Direktvertrieb
und Network-Marketing gereiften Persdnlichkeiten phantastische Méglichkeiten
bieten: ,Dort kdnnen sie all ihre Fahigkeiten und Talente einbringen - und sie
haben eine Menge davon.” Beispielsweise Gelassenheit: ,Im Direktvertrieb hat
man es mit Menschen zu tun - und nicht nur mit erfreulichen Zeitgenossen.
Da erscheinen die einen nicht zum vereinbarten Termin, da kiundigen die ande-
ren vollig unerwartet, und dazwischen liegen jede Menge Neins. Wer darunter
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leidet, wird im Vertrieb nicht glicklich. Mit Uber 50 akzeptiert man die Men-
schen, wie sie sind.“ Auch mussten reifere Menschen sich und anderen nichts
mehr beweisen. Deshalb gebe es in Verkaufs- und Rekrutierungsgesprachen
weniger Probleme. ,Man will nicht mehr um jeden Preis Recht haben oder der
GroBte sein. Die Profilierungsspielchen
kleiner Jungs nach dem Motto ,Wer pinkelt
den grofRten Bogen?’ Uberldsst man den
anderen”, so der Trainer. Der naturlicher
Vorteil eines gewissen Alters sei, von allen
Altersgruppen ernst genommen zu werden.
»Die jungen Leute werden zwar von ihres-
gleichen verstanden, haben aber manch-
mal Kompetenzprobleme bei alteren Mit-
menschen.

Hohere Akzeptanz

- Umgekehrt ist dies selten der Fall - wenn
»Alte Routiniers brauchen weniger man nicht gerade Teeny-Mode oder Rap-
Energie, um Ergebnisse zu erzielen®, Musik vermarktet.“ Wer zudem seit Jahr-

so Michael Strachowitz. . .
: wite zehnten im Berufsleben stehe, dem sei

nichts mehr fremd. So gelingt es reiferen Vertriebspersonlichkeiten meist viel
besser, ihren Gesprachspartner, einen potentiellen Kunden oder zukunftigen
Vertriebsmitarbeiter einzuschatzen. Sie lassen sich nicht mehr so leicht blen-
den. Dampfplauderer und Schaumschlager werden schneller entlarvt.

Auch brauchen alte Routiniers weniger Energie, um Ergebnisse zu erzielen.
So treffen sie schneller und sicherer Entscheidungen, weil sie sich schon in
ahnlichen Situationen befunden haben. Vorgehensweisen und Arbeitsschritte
sind so in Fleisch und Blut Ubergegangen, dass sie in kirzerer Zeit und den-
noch fehlerfrei ausgefuhrt werden.

Geduld und Ausdauer

Nicht zuletzt geben gereifte Menschen nicht so schnell auf. Michael Stracho-
witz: ,Sie haben gelernt, dass die Dinge eben ihre Zeit brauchen und werden
nicht ungeduldig, wenn sie im zweiten Monat ihres Vertriebsdaseins nicht
gleich einen Provisionsscheck Uber 20.000 Euro erhalten. Sprinten mag nicht
mehr die Starke der 50-Jahrigen sein. Ihre Konigsdisziplin heift Marathon.”
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Die Branche bietet viele
Moglichkeiten

Ein grof3er Vorzug der Direktvertriebsbranche liegt in ihrer Flexibilitat. Sie
selbst bestimmen, wann, wo, wie viel und mit wem Sie arbeiten. Samtliche
Aktivitaten lhrerseits dienen ausschlief3lich der Verwirklichung lhrer eigenen
Zielsetzung. Auf gut deutsch: Sie sind das Zugpferd lhres eigenen Karrens
und nicht vor den eines Dritten gespannt.

iemand setzt Ihnen Grenzen,

N es sei denn, Sie setzen sich
selbst welche. Niemand wird Sie
bremsen. Sollten Sie erfolgrei-
cher werden, als die Person, die
Sie in das Geschaft gebracht hat,
stellt dies kein Problem dar. Im
Gegensatz zum herkdmmlichen
Arbeitsleben wird lhr Erfolg nicht
zur Bedrohung Ubergeordneter
Menschen. |hre Ergebnisse tra-
gen zur Wertschoépfung der ge-
samten Vertriebsorganisation bei.
Die Erfahrung hat gezeigt,
dass es hauptsachlich drei Grin-
de sind, die Menschen im Direkt-
vertrieb starten lassen: Zuséatzli-
ches Einkommen, Zweites Stand-
bein oder Vollzeitkarriere, ver-
bunden mit finanzieller Unab-
hangigkeit. Hierbei handelt es
sich nicht um ein fir alle Mal
festgelegte Ziele. In der Branche
gibt es keine untere, mittlere, ge-
hobene und héhere Laufbahn. »
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Die Ubergénge sind flieRend und oft erreichen Menschen die Spitze, die ur-
sprunglich weniger wollten. Kennen Sie einen Haushalt, der 250,- bis 1.000,-
Euro zusétzlich pro Monat nicht gebrauchen kénnte? Uberlegen Sie selbst ein-
mal, wie sehr 3.000,- bis 12.000,- Euro mehr pro Jahr die Situation einer
Durchschnittsfami-
lie verbessern kon-
nen. Was konnte
man alles mit solch
einem Nebenein-
kommen  ermogli-
chen, auf das man
sonst verzichten
muss?

Vielleicht wird so
ein besseres Auto
oder eine grofRere
Wohnung maglich.
Oder Sie schliefen
so die Lucke bei der

Finanzierung lhres

Traums vom Eigen-
Reicht lhnen ihr Kleinwagen nicht mehr? Warum nicht einen gré6- heim. Endlich beim
Beren fahren dank Nebeneinkommen. Urlaub nicht auf je-
den Euro schauen missen, die neue Wohnzimmereinrichtung, lhr Aktionsradi-
us vergrofert sich betrachtlich. Sollten Sie materielle Dinge nicht sonderlich
motivieren, wie steht es mit einer besseren Ausbildung fir Ihre Kinder? Eine
Sprachreise pro Jahr oder ein Schulbesuch im Ausland, auch hier wird vieles
machbar, was ohne Zusatzverdienst nicht geht. Langst haben wir eine Zwei-
klassenmedizin. Wollen Sie eine bessere medizinische Versorgung fur lhre Lie-
ben durch eine Zusatzversicherung - ein Nebenjob macht es maoglich.

Fur die Eingangs genannten Zusatzeinkommen bedarf es keiner Hexerei.
Eine Kombination aus Ihrem Fleis und guten Verbrauchsprodukten mit hohem
Nutzen fir Ihre Kunden tut es auch. Nehmen wir an, Sie erzielen pro Verkauf
eine durchschnittliche Handelsspanne von 40,- Euro. Bei 25 Kunden kommen
Sie so auf 1.000,- Euro monatlich. Und Sie werden nicht verhindern kénnen,
dass aus zufriedenen Kunden neue Berater werden. Berater, die dann zu lhrer
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Vertriebsorganisation gehdren und fur zusatzliches Provisionseinkommen sor-
gen. Von daher ist es fast unmdglich, sich ein fur alle Mal darauf festzulegen,
niemals mehr als ein Nebeneinkommen erzielen zu wollen.

Zweites Standbein

Wenn von einem zweiten Standbein die Rede ist, geht es in der Regel um eine
Verdoppelung des bisherigen Einkommens. Fur den einen mégen das 2.000,- Euro
zusatzliches Einkommen im Monat sein, fur den anderen 5.000,-. Sie selbst
wissen am besten, in welcher GréRenordnung sich das bei lhnen bewegt. Uber
eine nebenberufliche
Tatigkeit mit ein paar
Stunden Zeiteinsatz
pro Woche brauchen
wir hier nicht mehr
zu sprechen. Direkt-
vertrieb wird zu Ihrem
Zweitberuf und Sie
mussen dazu bereit
sein, 20 Stunden
und manchmal auch
mehr pro Woche zu-
satzlich zu arbeiten.

Wohlstand und Alter, eine langst nicht mehr selbstverstandliche
Kombination.

Von nichts kommt

nichts! Hier kann es nicht mehr nur um den Einzelhandelsumsatz mit Ihren
Kunden gehen. Die Gewinnung neuer Distributoren und neuer Kunden sollte
hier im Gleichschritt erfolgen.

Altersvorsorge
Welche Méglichkeiten sich Ihnen durch eine Verdopplung Ihres bisherigen Ein-
kommens bieten, bleibt Ihrer Vorstellungskraft Gberlassen. Der schon so lange
herbeigesehnte Zweitwagen, eine Privatschule oder ein Auslandsstudium fir
Ihre Kinder, eine wirkliche Altersvorsorge, ein schénes Eigenheim oder, falls
schon vorhanden, ein Ferienhaus, nichts ist unmoglich.

Solch ein zweites Standbein bietet sich auch fur bereits Selbstandige an. Im
Direktvertrieb gilt Ware gegen Geld. Und die monatliche Provision kommt eben-
falls plnktlich. In dieser Branche wird niemand Opfer einer immer schlechteren »
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Zahlungsmoral. Von Auenstanden kann niemand leben. Viele Freiberufler oder
Gewerbetreibende wissen, ein Lied davon zu singen. Ansonsten gilt auch hier,
Sie kénnen sich nicht fir immer auf eine Maximalhdhe lhres Einkommens fest-
legen. Wer ein zweites Standbein aufbaut, zieht Menschen an, die das Gleiche
tun wollen. So werden Sie zwangslaufig irgendwann deutlich mehr durch lhre
Vertriebstatigkeit verdienen als in lhrem Hauptberuf. An diesem Punkt ange-
langt, werden Sie sich vielleicht daflr entscheiden, lhr bisheriges zweites
Standbein zu lhrem Hauptberuf zu machen.

Finanzielle Freiheit

Es gibt genlgend Beispiele von Menschen, die es dank ihres Engagements in
der Direktvertriebs-Branche zu groRem Wohlstand gebracht haben. Jeder Mensch
wird finanzielle Freiheit anders definieren. Ohne entsprechenden Einsatz werden
Sie jedoch niemals auch nur in
die Nahe dessen kommen, was
fur Sie das Ende aller finanziel-
len Zwange bedeutet.

Fir eine Karriere bis in die
Spitze ist die Hauptberuflichkeit
erste Voraussetzung. Ohne Fleif3
kein Preis, hier sind deutlich
mehr als 40 Stunden Arbeit pro
Woche angesagt. Keine Angst,
eine Arbeit, die Spafd macht, wird
nicht als solche empfunden.
Nach dem Sprung in die Vollzeit-
vertriebstatigkeit gilt der grofite
Teil Ihrer Aktivitat der Gewinnung
Auch eine neue Einrichtung lasst sich leichter neuer Distributoren. Sie sind zur
finanzieren. Fihrungskraft geworden und
stehen an der Spitze eines wachsenden Teams. Innerhalb dieser Organisation

werden Sie auf Menschen stof3en, die ebenfalls ganz nach oben wollen. Genau-
so werden Sie Berater vorfinden, die ein Nebeneinkommen oder zweites Stand-
bein schaffen wollen. Ihre Aufgabe besteht darin, jeden Mitarbeiter lhres
Teams seinen eigenen Zielen entsprechend zu unterstitzen. Dass Sie dies
nicht alleine tun, versteht sich von selbst. Ihre Organisation wird viele Distribu-
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toren haben, die ebenfalls bereit und befahigt sind, zu fihren. Menschen, die
diesen Weg konsequent gehen, werden ein internationales Geschaft bekom-
men. Sie machen sich damit unabhangig von der konjunkturellen Lage lhres
Heimatlandes. Es ist einfach, im deutschsprachigen Raum internationale Kon-
takte zu knupfen. Und pl6tzlich erzielen Sie Einkommen in Landern, die Sie viel-
leicht noch nie selbst besucht haben.

Unserios?
Komischerweise wird es oft als unseriés angesehen, Gber hohe Einkommen im
Direktvertrieb zu sprechen. Mit Sicherheit werden Sie auch in dieser Branche nicht
zu schnellem Reichtum kommen. Tatsachlich gibt es jedoch keine Grenzen,
was die Hohe der monatli-
chen Provision und Bonus-
zahlungen angeht. Im Pro-
fifuBball sind Jahresgehal-
ter von funf Millionen Euro
und mehr drin, wenn man
zu den Besten gehort. Ei-
ne solche Aussage durfte
niemand anstoRig finden,
da sie den Tatsachen ent-

spricht. In der Direktver-

triebsbranche gibt es eben- In jahrelanger Aufbauarbeit haben Sie es bis in die Spit-
so Top-Stars. Von daher ist Zenposition des Vergiitungsplans Ihres Unternehmens

. geschafft.
es keineswegs unserios,

im Zusammenhang mit solchen Spitzenleuten von entsprechenden Jahresein-
kommen zu sprechen.

Demokratisierter Erfolg

Hierbei handelt es sich um die beste aller Méglichkeiten, die die Branche zu
bieten hat. Das alte Sprichwort, ,Jeder ist seines Glickes Schmied”, trifft es
ebenfalls. Es gibt im Direktvertrieb keine Privilegien, die sich aus bestimmten
akademischen Titeln oder geschaftlichen Erfolgen in anderen Bereichen ablei-
ten lassen. Jeder fangt gleich an, namlich bei Null. Es zahlt nicht, was jemand
vorher gemacht hat, sondern das, was die Person jetzt in diesem Geschaft leis-
tet. Die Branche demokratisiert den Erfolg. Es gibt tatsachlich den einfachen »
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Diese Moglichkeiten bietet die Branche fiir jeden

e Ein Nebeneinkommen von 250 — 1.000 Euro monatlich
¢ Ein zweites Standbein durch die Verdopplung des bisherigen Einkommens

e Spitzenkarriere unabhéngig von lhrem bisherigen sozialen Status bis hin zur
finanziellen Freiheit

* Chancengleichheit und Flexibilitat

Fabrik-Arbeiter mit Hauptschulabschluss, der die Top-Position im Karriereplan
erreicht hat und neben dem Akademiker auf der Bihne steht. lhr persénlicher
Erfolg ist im Gegensatz zum herkdmmlichen Arbeitsleben nicht von der Beur-
teilung Ihrer Leistung durch andere abhangig.

Gleichzeitig gibt es keinen Stellenplan. Die Anzahl der Menschen, die im Di-
rektvertrieb FUhrungspositionen erreichen, hangt einzig und allein von den Er-
gebnissen ab. Hier treten Umsatzqualifikationen an die Stelle von Entschei-
dungstragern und Ilhre Nase muss niemandem passen. Sollten Sie schon im-
mer davon getraumt haben, zu verdienen, was Sie wert sind, die Branche gibt
Ihnen die Moglichkeit dazu - nur Mut! [ ]

Drei Griinde fiir einen Start
. im_Direktvertrieb

Arbeiten Sie wann und wo Sie wollen.
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Worauf Sie achten sollten

So erkennen Sie ein funktionierendes Direktvertriebs-/Network-Marketing-

Unternehmen

Vil
;|

"

Hier wird alles fiir einen reibungslosen Geschdftsaufbau getan.

Die Basis fiir jedes langfristige und
ethisch faire Vertriebsgeschaft ist
neben lhrer eigenen Einstellung ein
gut funktionierendes Unternehmen.
Ahnlich wie ein wirklich guter
Schiedsrichter beim Fuf3ball fallt
eine funktionierende Firma in erster
Linie dadurch auf, dass sie nicht auf-
fallt.

ie reden mit neuen Kontakten
Sund Ihrer bereits bestehenden
Organisation vorrangig begeistert
Uber das Geschéft und die Produkte.
Das hinter der Geschaftsidee stehen-

de Unternehmen sorgt fur einen rei-
bungslosen Ablauf. Sie kdénnen sich
voll auf Ihre eigentliche Aufgabe kon-
zentrieren, den Auf- und Ausbau lhres
Vertriebsnetzes und der Gewinnung
neuer Kunden.

Die Firma halt lhnen in allen ande-
ren Bereichen den Rlcken frei. Ge-
nauso verhalt es sich im Idealfall und
ehrlich gesagt, anders sollte es auch
nicht sein! Clienting (Bedarfsorientie-
rung) heift das Zauberwort, wenn es
um Verkaufer-Kunden-Beziehungen
geht. Ein gutes Unternehmen bedient
sich des Clientings, um die »
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Geschaftsbeziehung zu seinen Distri-
butoren auf eine langfristige Basis zu
stellen.

Kriterien

Suchen Sie sich ein Unternehmen aus,
das bereits seit einigen Jahren auf
dem Markt ist. Bei neuen Unterneh-
men sollten Sie besonders darauf
Wert legen, dass Produkte, Marke-
tingplan und Logistikonzept zueinan-
der passen und gewahrleistet sind.
Achten Sie auf qualitativ hochwertige
Produkte, die auf eine groRe Marktak-
zeptanz stoflen, weil sie im Trend lie-
gen. Sie sollten die Produkte auch
dann kaufen und nutzen wollen, wenn
Sie nicht am Geschaft interessiert wa-
ren. Vermeiden Sie extreme Nischen-

— '
ol i-’-..-l
A

Die Internetprdsenz erleichtert den
Geschéftsaufbau.

markte, bei denen Sie sehr zeitinten-
sive Bedarfsweckung betreiben mus-
sen, um Kunden und/oder neue Ge-
schaftspartner zu finden. Ideal sind
Ver- und Gebrauchsprodukte aller Art,
die Sie und Ihre Kunden sowieso kau-
fen. So geben weder Sie noch lhre

Die Branchenunternehmen sind Dienstleister

am Berater und somit zustandig fiir:

e Administration: Abrechnungen, Re-
porte, etc.

* Logistik: Bestellannahme, Warenlie-
ferung

« Offentlichkeitsarbeit: Prdsenz in den
Medien

* Produktspektrum: Eigenentwicklun-
gen und Zukdufe
* Expansion: Eréffnung neuer Markte

* Gesetzeskonformitat: Landesspezifi-
sche Genehmigungen fiir Produkte,
etc.

* Vergiitungsplan: Erstellung und
eventuell nétige Anderungen

 Produkthaftung: z. B. Haftung fiir
durch fehlerhafte Produkte verur-
sachte Folgeschdden

e Gewahrleistung: gesetzliche Garan-
tie, 30 Tage Geld zuriick, etc.

e Marketing: Kundenmagazine, Pra-
sentationsmaterial, Produktbe-
schreibungen, Internetprdasenz

* Richtlinien fiir den Geschéftsaufbau
und deren Uberwachung



Kunden und Geschaftspartner zu-
satzliches Geld aus - Sie geben es
nur ,woanders“ aus. Das Unterneh-
men sollte Uber eine gut erreichbare
Zentrale, funktionierende Verwaltung
und Logistik verfigen. Professionel-
les Marketing Material und eine Inter-
net Prdsenz sind ebenfalls selbstver-
standlich. Das Unternehmen hat kla-
re Vorstellungen und Planungen flr
die Zukunft. Sein Angebot an Produk-
ten und Dienstleistungen wird stan-

Sehr gut verdienende Top-Distributoren
sind der beste Beweis fiir ein gutes
Geschéftsmodell.

dig unter Berlcksichtigung landes-
spezifischer Gegebenheiten erwei-
tert. So wird die Basis flr ein gesun-
des Wachstum und eine internationa-
le Expansion stetig verbreitert. Es
gibt FUhrungskrafte im Vertrieb, die
bereits einige Jahre hauptberuflich
mit dem Unternehmen tatig sind. Sie
erzielen die Spitzeneinkommen, von
denen immer wieder im Zusammen-
hang mit der Branche die Rede ist.
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Die Firmenleitung bezieht die Top-Dis-
tributoren mit in die Zukunftsplanung
ein. Sie legt groRen Wert auf regel-
maRiges Feedback vom Vertrieb. ™

Optimale Bedingungen:

* Das Unternehmen ist bereits eini-
ge Jahre erfolgreich auf dem Markt
tatig

* Es ist finanzkraftig

« Die Firma verfiigt tiber eine klare
Strategie und ein gutes Manage-
ment

« Die Produkte liegen im Trend und
sind qualitativ hochwertig

 Der Marketingplan entlohnt fair
fuir den Verkauf der Produkte und
den Vertriebsaufbau

« Eine funktionierende Logistik mit
kurzen Lieferzeiten eriibrigt grofle
Lagerbestdande

e Aus- und Weiterbildung sowie Un-
terstiitzung durch das Unterneh-
men und die Fiihrungskréfte im
Vertrieb

* Professionelles Marketing-Material

 Das Geschaft kann traditionell und
internetgestiitzt betrieben werden

« Sie haben das Gefiihl, dass Sie
dazu passen. Sie gehen gerne auf
Meetings und Trainings. Sie mo-
gen die Produkte und/oder
Dienstleistungen
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Die Direktvertriebsbranche

Zur Geschichte

Wiadhrend die Menschheit beginnt, die Luft zu erobern, unternimmt die Branche erste

Gehversuche.

Wie jede andere Historie ist auch die
der Direktvertriebsindustrie mehr
als nur eine Aufzdhlung von Daten
und Ereignissen. Es ist die Geschich-
te von Menschen, deren Idealen und
deren Verwirklichung. Sie schildert
eine sich permanent weiterentwi-
ckelnde Branche, die auf Gegeben-
heiten und Uberlegungen prakti-
schen, ethischen und legalen Ur-
sprungs reagierte.

ie Direktvertriebsindustrie setzt
Dsich aus Unternehmen zusam-
men, die Vertriebsmannschaften von
unabhéngigen Vertragspartnern nut-
zen. Diese werden auch unabhangige

Reprasentanten, Berater oder Distri-
butoren genannt. Sie haben das
Recht, Produkte zu verkaufen und un-
ter Umstanden auch Organisationen
von Reprasentanten aufzubauen und

zu fihren. Die Firmen zahlen Provisio-

FTC Urteil 1979

Am 08. 05. 1979 bestdtigte die FTC
einem der Branchenpioniere, dass
es sich bei dessen Vertriebssystem
nicht um ein illegales Pyramiden
System handelt.

Wichtig: Es wurde nur Umsatz ver-
provisioniert.



nen auf den eigenen und gegebenen-
falls auch auf den Umsatz von Ver-
triebspartnern der personlichen Or-
ganisation. Die Direktvertriebsbran-
che ist Teil einer groBeren Gemein-
schaft aller Unternehmen und ande-
rer Beteiligter, die sich mit der Ver-
marktung von Produkten und Dienst-
leistungen auseinander setzen. Heu-
te kann man ihre Geschichte in

sechs Evolutionsstufen einteilen:

Epoche Eins
(Vorgeschichte bis 1910)
Erste Unternehmen mit unabhangi-
gen Reprasentanten flr den Vertrieb
von Produkten und Dienstleistungen
tauchen auf. Die Direktvertriebsin-
dustrie als solche ist aber noch nicht

zu erkennen.

Epoche Zwei

(1910 bis 1945)
In diese Zeit fallt die Grindung ihres
ersten Handelsverbandes in den USA.
Traditionelle Vergutungsplane (ver-
schieden hohe Handelsspannen) sind
die einzigen Grundlagen zur Bezahlung
der unabhéangigen Reprasentanten.

Epoche Drei

(1945 bis 1970)
Network Vergltungsplane werden ein-
gefuhrt. Den Beratern wurde ermog-
licht, groe personliche Vertriebsor-
ganisationen aufzubauen und zu fuh-
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ren und so wesentlich hdhere Einkom-
men zu generieren.

Epoche Vier

(1970 bis 1980)
Die Branche beginnt, sich selbst zu
regulieren. Herausforderungen durch
den Gesetzgeber sorgen fur prazisere
Definitionen der fur den Direktvertrieb
spezifischen Begriffe. Eine Phase gro-
Ben Wachstums begann. Hierzu trug

Die Menschen genieBen die ,,Roaring
Twenties*“ und der Direktvertrieb beginnt
sich zu organisieren.

auch das Urteil der Federal Trade Com-
mission (Handelsbehorde in den USA)
von 1979 zu Gunsten eines internatio-
nalen Direktvertriebsunternehmens »
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bei. Ein immer gréfBer werdender Teil
der Direktvertriebsunternehmen be-
gann damit, Network Vergutungsplane
zu nutzen. Der Wettbewerb zwischen
den Unternehmen nahm dadurch zu,
dass gleiche Produktlinien von meh-
reren Firmen vertrieben wurden. Den
Distributoren boten sich grofRere Aus-
wahlmoglichkeiten, da als weiteres

Ende des kalten Krieges. Direktvertriebs-
unternehmen expandieren international.

Kriterium zu den Produkten die Vergu-
tungsplane hinzukamen. Die Direkt-
erkannten,
dass sie sich nun auch im Wettbe-

vertriebsunternehmen

werb um gute unabhangige Repra-
sentanten befanden.

Epoche Fiinf

(1980 bis 1989)
Die in der Branche tatigen Unterneh-
men begannen sehr schnell auch in-
ternational zu expandieren. Gerade
US-amerikanische Direktvertriebe,
die Network Verglitungsplane nutzen,
ragen hier heraus. Das Bewusstsein

fir die Rechte der Kunden wéachst
und schafft den Bedarf, diese Rech-
te zu schitzen. Die Multi-Level-Mar-
(MLMIA)
wurde gegrundet. Produzierende Un-

keting-Industry-Association

ternehmen und Dienstleister weiten
ihre geschaftlichen Beziehungen zur
Direktvertriebsindustrie aus.

Epoche Sechs

(1989 bis heutige Gegenwart)
Global operierende Direktvertriebe
entstehen. Auslandische Unterneh-
men expandieren in die USA hinein.
Das Internet bekommt eine wachsen-
de Bedeutung fur das Marketing, den
Vertrieb, den Organisationsaufbau
und die Ausbildung.

Wie auch bei anderen Entwicklun-
gen Uberlappen die einzelnen Stufen.
Geschehnisse aus einer Stufe gehen
flieRend in die nachste Uber. Deswe-
gen sind die einzelnen Epochen eher
durch fur sie charakteristische Trends
als durch Ereignisse voneinander ab-
gegrenzt. Obwohl natlrlich Gescheh-

Die Globalisierung brachte der Branche
einen groflen Wachstumsschub.



nisse und Menschen immer eine wich-
tige Rolle spielen. Betrachtet man die
geschichtliche Entwicklung des Direkt-
vertriebes vom heutigen Standpunkt
aus, zeichnet es sich deutlich ab, dass
die Industrie weiter wachsen und im
21. Jahrhundert noch starker sein wird.

Zur Vergitung

Im herkdmmlichen Grof3- und Einzel-
handel gestaltet sich die Vergltung
relativ einfach. Die Beschaftigten be-
ziehen Gehalt oder Stundenlohn.
Manchmal bekommen sie zusatzlich
Provisionen. Die grofle Mehrzahl der
Menschen erhélt einen bestimmten
Betrag. Ganz Wenige sind in der
glicklichen Lage, eine Vergltung, die
auf der Leistung Untergebener ba-
siert, zu beziehen. Diese Firmen ha-
ben meist in sich geschlossene Hie-

HELLEGEE
Reprasentanten erfiillen

verschiedene Rollen.
Fiir ihr Unternehmen
sind sie:

* Vertriebsmannschaft

* Hauptverantwortlich fiir die Ge-
winnung weiterer Reprasentanten

* Manager und Trainer der
Vertriebsmannschaft

» Wichtigster Bestandteil des
Produkt Marketings
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rarchien. Eine oder ein paar Perso-
nen stehen an der Spitze im Manage-
ment. Auf Grund ihrer Position bezie-
hen sie die hdchsten Einkommen.
Am unteren Ende der Hierarchie sind

Erst wenn der Vorgesetzte das Unterneh-
men verldsst, ergibt sich fiir einen Mitar-
beiter die Chance zum Aufstieg.

die vielen Arbeiter, die von allen am
wenigsten verdienen. Diese kbénnen
niemals mehr Geld machen als Men-
schen in hdéheren Hierarchiestufen.
Es ist nur Uber den Wettbewerb mit
anderen Beschéftigten madglich, in
eine hohere Ebene zu kommen. Je
héher man in der Hierarchie geht,
desto weniger Positionen sind zu be-
setzen.

Direktvertriebsfirmen arbeiten voll-
kommen anders. lhre Vertriebsmann-
schaften arbeiten nach Prinzipien
und in Strukturen, die mit denen des
herkdmmlichen Grof- und Einzelhan-
dels nichts gemeinsam haben. Sie set-
zen sich fast immer aus unabhéan- »
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gigen Vertragspartnern zusammen,
die per Definition keine Beschéftigten
sondern Selbstandige sind. Als selb-
standige Unternehmer sind die Repra-
sentanten gleichzeitig Einkdufer im
Grof3- und Verkaufer im Einzelhandel.

Dies ist ein gravierender Unter-
schied zum traditionellen Verkaufer
im Einzelhandel, der lediglich Gehalt
bezieht. Und selbst Verkdufer im Ein-
zelhandel, die Provisionen bekommen,
erhalten nur einen Teil der Handels-
spanne. Der Berater im Direktvertrieb
bekommt die gesamte Spanne und
kann so auch seinen Eigenbedarf zum
Grof3handelspreis decken, wahrend
der angestellte Verkaufer lediglich ei-
nen Teil der Handelsspanne als Perso-
nalrabatt erhalt. Die dem Unterneh-
men in diesen Bereichen entstehen-
den Kosten sind in Relation zu einem
gleich groflen traditionellen Einzelhand-
ler wesentlich geringer. Deswegen sind
sie oft dazu in der Lage,

Inzwischen sind Direktvertriebsunterneh-
men in nahezu jedem Land auf der Welt
vertreten.

tungsvergitungen an den Vertrieb. Hie-
rin liegt ein weiterer signifikanter Un-
terschied zwischen der Vergutung von
Distributoren im Direktvertrieb und der
Bezahlung Angestellter im Einzelhan-
del. Solange sie die minimalen vom
Unternehmen festgelegten Qualifika-
tionskriterien erflllen, sind alle Repra-
sentanten provisionsberechtigt. Wo-

qualitativ _hochwertige
Produkte zu gleichen

Umsatzentwicklung Direktvertrieb weltweit
1988 -2002 in Mrd. US-Dollar

(nur Verbandsmitglieder)

oder niedrigeren Prei- |"=

sen anzubieten als ihre
Wettbewerber im her-
kémmlichen Einzelhan-
del. Dazu gehen Gelder,
die normalerweise in
Marketing, Werbung
und Sozialleistungen

flieRen, in Form von

Provisionen und Leis-

R YRR TRGD 1SR TREE VEED GG 1964 19RE 1997 T0RR YeRR X000 001 0@
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bei zu beachten ist, dass Provisionen
auf die persodnliche Vertriebsorgani-
sation nur auf Grund von deren Um-
satz und nicht lediglich fur die Gewin-
nung von Partnern gezahlt werden.
Die Vergltungsplane der Industrie
schaffen eine Gewinnsituation fur
beide, Unternehmen und Représen-
tanten und somit die Basis fur Erfolg.
Dies steht in totalem Gegensatz zum
Wettbewerb in herkémmlichen Unter-
nehmen. Die Berater verdienen an den
Umsatzen ihrer Organisation. So ist es
in deren Interesse, dieser durch Fuh-
rung und gute Ausbildung zu maxima-
lem Erfolg zu verhelfen.

Hier kann niemand, der bessere
Leistungen zeigt, die eigene Position
gefahrden - in traditionellen Unter-
nehmen durchaus Gang und Gebe.
Dazu kann jeder Distributor unabhan-
gig von der zeitlichen Reihenfolge sei-
nes Eintritts in ein Unternehmen, die
gleiche oder bessere Leistung brin-
gen als andere Reprasentanten. Die
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VerglUtungsplane sind so entworfen,
dass selbst der neueste Vertriebspart-
ner eines Unternehmens besser sein
und damit auch ein héheres Einkom-
men verdienen kann als jeder Bera-
ter, der vor ihm startete.

Heutige Situation

Wie Sie sehen koénnen, liebe Leser,
kann die Direktvertriebsbranche auf
eine rund hundertjahrige Geschichte
zurlckblicken. Verschiedene Heraus-
forderungen und manchmal auch
,Trial and Error“ (Versuch und Fehler)
haben diesen Wirtschaftszweig zu
dem anwachsen lassen, was er heu-
te darstellt. Tatsachlich handelt es
sich in Zeiten von Rezession und Ar-
beitsplatzvernichtung um einen der
wenigen boomenden Bereiche. Die
Industrie ist in verschiedenen Landes-
und Kontinentalverbanden sowie ei-
nem weltumspannenden Verband or-
ganisiert. Fir Deutschland ist der Bun-
desverband Direktvertrieb e.V. zustén-
dig. Diese Organisation

1994 —2003 in Mio. Euro
(nur Verbandsmitglieder)

Umsatzentwicklung Direktvertrieb Europaweit

ist wiederum Mitglied
der Federation of Euro-
pean Direct Selling As-

sociations (FEDSA),
dem europaischen Ver-
band. Uber allem steht
die World Federation of
Direct Selling Associa-
tions (WFDSA) als Welt-

verband. Rund um »
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den Globus wurden in 2002 85,76
Milliarden US-Dollar im Direktvertrieb
umgesetzt. In Europa waren es 2003
8,9 Milliarden Euro und in Deutsch-
land 2,5 Milliarden Euro. Bei diesen
Zahlen ist zu berilcksichtigen, dass
es sich lediglich um die Umsatze der
Unternehmen handelt,
die Mitglied im jeweili-
gen Landesverband
sind. Tatsachlich kann
man von wesentlich ho-
heren Umséatzen aus-
gehen. In Deutschland
gibt es neben dem Bun-
desverband Direktver-
trieb e.V. auch noch den
Bundesverband Net-
work-Marketing e.V.,
der die Interessen der
im Network Marketing
tatigen Distributoren
vertritt. Alle Mitglieder
unterwerfen sich den so genannten

- CSa————

Verhaltensstandards ihrer jeweiligen
Verbande, die eine ethisch einwand-
freie Geschaftstatigkeit vorschreiben.

Produkte/Dienstleistungen

Wenn Sie sich heutzutage in der Bran-
che umschauen, werden Sie kaum
noch Produkte oder Dienstleistungen
vermissen, die auch Uber traditionel-
le Vertriebswege erhaltlich sind. Fi-
nanzdienstleitungen, luxuriése Lexi-

ka, Dessous, Haushaltswaren, Reini-

Die Branche bereitete den Markt
fiir Staubsauger vor.

gungsprodukte, jede Menge Artikel
aus dem Bereich Wellness, Tiernah-
rung, Brot, Staubsauger, Blgelsyste-
me, Kerzen, Kosmetik, Kommunika-
tion, Gesundheits-Pravention, ...
Reihe liefRe sich beliebig fortsetzen.
Produkte im hdéheren Preissegment,
so genannte High Ti-
cket ltems, sind eher
im traditionellen Di-

, die

rektvertrieb zu finden.
Dinge des taglichen
Bedarfs werden haupt-
sachlich von Network-
Marketing-Unterneh-
men angeboten. In bei-
den Bereichen hat die
Branche bei der Markt-
einflhrung diverser Pro-
dukte eine Vorreiterrol-
le eingenommen. Sie
kbnnen davon ausge-
hen, dass dies auch in
Zukunft so sein wird. So wurden die
ersten Staubsauger im Direktvertrieb
an der Haustur verkauft und der Nach-
weis erbracht, dass es einen grofie-
ren Markt fur solch ein Produkt gibt.
Spater ist dann der traditionelle Ein-
zelhandel auf den bereits fahrenden
Zug aufgesprungen. Auch der Markt
flr Aloe-Vera-Erzeugnisse wurde durch
die Pionierarbeit eines namhaften
Network-Marketing-Unternehmens ge-
schaffen. Dass Sie heute in so gut
wie jedem Lebensmittelgeschaft Pro-



dukte mit Aloezusatz finden, liegt an
der guten Vorarbeit hunderttausender
engagierter Berater weltweit.

Es ist demnach ein Ammenmar-
chen, dass die Branche grundsétzlich
gefahrlich fir den Einzelhandel ist.
Als Trendsetter hat sie in der Vergan-
genheit oft genug Produkten den Weg
in den Einzelhandel geebnet. Und ge-
nau dies wird sie auch in Zukunft tun.
Es gibt viele Grinde, die Firmen dazu
veranlassen, sich fur diesen Ver-
triebsweg zu entscheiden. In einer

Im Direktvertrieb steht die Bedarfsermitt-
lung vor dem Verkauf.

immer grofer werdenden Flut von Pro-
dukten und Dienstleistungen ist es
wichtig, sich klar von Mitbewerbern zu
unterscheiden. Man kann dies durch
aufwandige und teure Imagekampag-
nen, deren Erfolg nicht von vorne he-
rein feststeht, tun. Oder man unter-
scheidet sich durch die Art und Wei-
se der Kundengewinnung. Welches
Dasein wirden zum Beispiel aufwan-
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dige und beratungsintensive Staub-
saugersysteme in den Verkaufsrau-
men von Elektrogromarkten fristen?
So gibt es in den USA bereits einen
Direktvertrieb fur Werkzeuge. Ziel-
gruppe sind die Frauen unter den
Heimwerkern. Oft genug bekommen
Frauen auf der Suche nach Beratung
in herkdmmlichen Baumarkten zu
spuren, dass man(n) sie nicht far voll
nimmt.

Ob nun beim Haustlrgeschaft, im
Einzeltermin oder auf einer Verkaufs-
party, immer steht die kompetente
Beratung und umfassende Informati-
on der Kunden und Kundinnen im Vor-
dergrund. An erster Stelle steht die
Bedarfsermittlung. Ist das Problem
des Kunden bekannt, kann der Bera-
ter einen individualisierten Lésungs-
vorschlag machen. Dies ist in Zeiten
immer geringerer Verdienstspannen
und verkleinerter Belegschaften im
Einzelhandel langst nicht selbstver-
standlich.

Millionen von zufriedenen Kunden
weltweit kdnnen diesen Vorteil des
Direktvertriebs bestatigen. Die Zei-
chen standen noch nie so gunstig fur
Menschen, die sich hier auf Dauer
eine Existenz aufbauen wollen. Wir le-
ben im Zeitalter der Dienstleistung.
Und die Branche bietet jedem Men-
schen die Mdéglichkeit, ohne grofles
Risiko an diesem weiter wachsenden
Trend teilzuhaben. Es liegt an Ihnen! m
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Die ersten Schrittein der
Selbstiandigkeit

Wer ein eigenes Geschift erdffnet,
darf in der Regel nicht damit rech-
nen, dass die kiinftigen Mitbewer-
ber unterstiitzend zur Seite stehen
und ihr Wissen und ihre Erfahrung
weiter geben.




anz anders verhalt es sich aller-
Gdings im Direktvertrieb. Hier gibt
es innerhalb der Teamkollegen keinen
Futterneid und kein Mobbing. Im Ge-
genteil, jeder ist daran interessiert,
dass der neue Kollege oder die Kolle-
gin moglichst schnell er-
folgreich ist und wird ihn
entsprechend beim Start
mit seinem ganzen Fach-
wissen unterstitzen. Nun
ist allerdings der Direkt-
vertrieb kein gemeinnit-
ziger Verein, der nur zum
Wohle seiner Mitmen-
schen agiert. Auch im Di-
rektvertrieb geht es natur-
lich, wie in jedem anderen
Geschaft darum, dass je-
der entsprechend seinen
Leistungen sein Ein- und
Auskommen hat.
Das Network-Marke-
ting-Geschéft ist rela-
tiv einfach zu verste-
hen: Derjenige, (in der
Fachsprache Sponsor
genannt) der Sie, liebe
Leserin und lieber Leser,
flir sein Team gewinnt, sei es nun
haupt- oder nebenberuflich, wird
alles daflr tun, dass Sie von Anfang
an erfolgreich sein und Spafl an
Ihrem neuen Geschéaft haben. Denn
an jedem Umsatz, den Sie persénlich
machen, partizipiert er mit, allerdings
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ohne, dass dadurch ihr Einkommen
geschmalert wird. Wenn Sie dann im
nachsten Schritt auch wiederum po-
tentielle Geschéaftsinteressenten in
Ihr eigenes Team holen, nun sind Sie
also der Sponsor, partizipieren Sie

Uberzeugen, nicht iiberreden ist das Erfolgskonzept im
Network-Marketing.

an deren Umsatzen. Auch |hr person-
licher Sponsor verdient an lhrem
Team mit, also wird er lhre Aktivitaten
gerne weiterhin unterstlitzen. So
geht das, je nach Unternehmen, tGber
viele Generationen nach unten. Und

immer flieBen Provisionen aus den »
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Umsatzen in Ihre Kasse. Es gibt in der
Network-Marketing-Branche durchaus
Sponsoren, die im Laufe der Zeit ihre
Teams auf mehrere Zehntausend Ge-
schaftspartner aufgebaut haben. Das
geht natdrlich nicht von heute auf
morgen, ist aber, wie viele Praxisbei-
spiele zeigen, durchaus innerhalb we-
niger Jahre zu schaffen. Man spricht
im Network-Marketing deshalb auch
von einem aktiven und einem passi-
ven Einkommen. Das aktive Einkom-
men generiert sich aus den eigenen
Produktumsétzen, die meist sehr hoch
provisioniert werden. Das passive Ein-

Offenheit und gegenseitige Unterstiitzung zeichnet die Teams aus.

kommen kommt dann aus den Um-
satzen der Geschaftspartner, die Sie
im Laufe der Zeit fur lhr Team gewon-
nen haben. Zwei Einkommensquellen
also, die schlussendlich das Gesamt-

einkommen ausmachen, wobei das
Thema Jahresbonus und Fahrzeug-
Zuschiisse bei entsprechenden Er-
folgen noch obendrauf kommen kon-
nen.

Wo liegt das Risiko bei die-
sem Geschaft?

Grundsatzlich muss man sagen,
dass jeder Selbstandige, ganz gleich
in welcher Branche, ein gewisses Ri-
siko tragt. Es gibt kein festes Gehalt,
das zumindest flr einige Zeit, unab-
hangig von den persénlichen Leistung-
en, regelmagig flieRt. Daflir wird aber
das eigene Engage-
ment und der ent-
sprechende Erfolg,
sei es im aktiven
oder passiven Be-
reich, richtig gut ho-
noriert und hat nach
oben keine Gren-
zen.

Zum Thema Pro-
dukte: wer im Ver-
trieb tatig ist, sei es
nun im klassischen
Handel oder im Di-
rektvertrieb, wird im-
mer mit Produkten
oder Dienstleistungen zu tun haben.
Nehmen wir den klassischen Handel.
Hier brauchen Sie zumindest Ge-
schéaftsraume und natdrlich auch Pro-
dukte, die Sie lhren kinftigen Kun-



den zeigen konnen. Je nach Branche
mussen Sie hier fur die Erstausstat-
tung mindestens funf- bis sechsstelli-
ge Summen in die Hand nehmen. Da-
zu tragen Sie dann noch das volle Ri-
siko, auf der Ware ganz- oder teilwei-
se sitzen zu bleiben.

Im Direktvertrieb verhélt sich dies
anders: Je nach Produktsortiment und
Unternehmensstrategie sollten Sie
auch hier eine Grundausstattung ha-
ben. Diese kann je nach Unterneh-
men, fur das Sie haupt- oder neben-
beruflich auf selbstédndiger Basis tatig
werden, eine Investition von durch-
schnittlich 50 bis ein paar hundert
Euro betragen. In seltenen Féllen, dies
ist allerdings keine Verpflichtung, son-
dern eine Entscheidung der personli-
chen Einstiegs- und Rabattstufe, kon-
nen maximal ein paar tausend Euro
anfallen.

Dies aber immer nahezu ohne fi-
nanzielles Risiko! Denn die meisten
Unternehmen haben in ihren Ge-
schaftsbedingungen die Moglichkeit
eingeraumt, innerhalb von 30 bis 90
Tagen die unversehrte Ware komplett
zurtick zu geben. In diesem Fall kann
dann eine geringe Bearbeitungsge-
buhr ( circa 10% ) einbehalten werden,
das war es dann aber auch schon.

Die oftmals in den Medien ange-
sprochenen ,Garagen voller Ware*
entsprechen also nicht den Tatsa-
chen. Wir haben es beim Network-
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Marketing und Direktvertrieb also mit
einem Geschaftsmodell zu tun, das
grofltmogliche finanzielle Unabhéan-
gigkeit, bei gleichzeitigem minimal-
sten wirtschaftlichen Risiko er-
moglicht. Geradezu ideal also fur alle
Manner und Frauen, die es jetzt noch

einmal wissen wollen.

R ._j.\‘\

Keine ,,Garage voller Ware“. Was nicht
rechtzeitig verkauft wird, kann zuriick-
gegben werden.

Was hélt Sie also davon ab, die Ge-
schaftsmoglichkeiten im Network-
Marketing und Direktvertrieb in der
Praxis kennen zu lernen? Nehmen
Sie jetzt Ihre eigene berufliche und fi-
nanzielle Unabhangigkeit in die Hand.
Die Kontaktadresse fur weitere Fra-
gen finden Sie auf der Titelseite die-
ser Broschure. ]
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Wie komme ich an neue
Kunden und Berater?

Sie konnen sich grundsatz-
lich vorstellen, im Direkt-
vertrieb zu starten? Die
Dynamik und die Zukunfts-
perspektiven, die diese
Branche bietet, begeistern
Sie? In lhrem persénlichen
Umfeld gibt es viele Men-

schen, deren personliche
Situation ebenfalls von

Unsicherheit gepragt ist?
Wenn Sie diese drei Fragen
mit ,,Ja* beantworten kon-
nen, sind die Vorausset-
zungen fiir einen Start na-

hezu ideal.
=

irektvertrieb/Network-Marketing lebt vom Empfehlungsmarketing. Wir alle
Dempfehlen taglich Produkte und/oder Dienstleistungen, ohne uns grofartig
etwas dabei zu denken. Sicher haben auch Sie schon im Freundeskreis eine
guten Film oder ein schdones Restaurant in den héchsten Ténen angepriesen:
»,Den Film musst Du Dir unbedingt anschauen und bei dem Chinesen gibt es
die beste Peking Ente, die ich je gegessen habe.”

Die Liste solcher Beispiele lasst sich beliebig fortfihren. Wir schwarmen
vom letzten Urlaubsort, loben die kompetente Beratung eines Versicherungs-
vertreters, wollen jedem unser neues Auto verkaufen, empfehlen einen guten
Handwerker oder wissen genau, welcher DVD-Player das beste Bild liefert. Und
niemand denkt sich grofartig etwas dabei. Wir alle lassen uns mehr oder we-
niger zu Propagandisten machen, die aus der Begeisterung Uber ein gutes Pro-
dukt oder eine Top-Dienstleistung heraus die Werbetrommel riihren. Haben Sie
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sich schon einmal Uberlegt, wie hoch die Wertschopfung durch solcher Art
Mund zu Mund Propaganda ist? Wie viele Gaste pro Jahr hat wohl manches Ho-
tel, weil es von zufriedenen Gasten weiterempfohlen wird? Wei3 der Elektronik-
Discounter, dass Ihr Arbeitskollege den neuen Fernseher Marke X gerade kauft,
weil Sie ihn im Blro von der Qualitat dieses Apparats Uberzeugt haben - besser
als es jeder Verkaufer gekonnt hatte?

Ware es nicht mehr als richtig, wenn man lhnen fur jede Empfehlung dieser
Art ein Bonus zukommen lieRe? Wie wird der Italiener um die Ecke reagieren,
wenn Sie ihm sagen, bei Dir haben gestern zehn Leute flir insgesamt 250,-
Euro gegessen, die nur auf Grund meiner
Empfehlung da waren? Vielleicht gibt es ja
tatsachlich eine Pizza auf Kosten des Hau-
ses. Erwarten sollten Sie das jedoch nicht.

Abonnenten- oder Mitgliederwerbung
hingegen wird belohnt. Wenn Sie zum Bei-
spiel einen neuen hinzugezogenen Kollegen
far ein Abo der Lokalzeitung werben, dirfen
Sie sich ein Werbegeschenk aussuchen.
Das Gleiche gilt, wenn Sie einen Bekannten
zum Beitritt in einen Automobilclub bewe-
gen. Sie kdnnen x-beliebig viele Menschen
flr ein Abonnement oder einen Pay-TV-Sen-
der werben. Jedes Mal wird man das mit ei-
ner entsprechenden Pramie belohnen. Was

aber ist mit den Abonnenten oder Mitglie-
dern, die von den Menschen geworben wer- Empfehlungsmarketing: Ihre Empfeh-
den, die Sie vorher geworben haben? Klar, ung wird dauerhaft honoriert.

die bekommen auch lhren Toaster oder Staubsauger. Aber was ist mit lhnen.
Richtig, ohne Ihre Bemihungen hatten diese Menschen ja gar nicht ... und
trotzdem gehen Sie hierbei leer aus.

Ihr Geschaft

Im Grunde genommen unterscheidet sich die Direktvertriebsbranche vom vo-
rangehend geschilderten Empfehlungsmarketing lediglich durch die Entloh-
nung. lhre eigenen Empfehlungen werden nicht mit Staubsaugern, Espresso-
maschinen oder Abschleppseilen sondern mit Geld bezahlt. Darliber hinaus »
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gibt es auch noch einen finanziellen Bonus auf die Empfehlungen der Menschen,
die Sie fur die Branche begeistern kénnen. Je nach Vergutungsplan kann die
Verprovisionierung Uber mehrere Ebenen stattfinden. Wahrend es sich bei der
Werbung flr ein Zeitungsabonnement meist um eine eher zufallige Aktion han-
delt, basieren die diesbezlglichen Aktivitdten im Direktvertrieb auf Ihrer Pla-
nung. Sie wissen jetzt, wie Empfehlungsmarketing funktioniert und dass wir es
fast alle mehr oder minder stark betreiben. Wie kdnnen Sie Ihr Empfehlungs-
marketing strukturieren und planen?

Fur Sie bedeutet das, Sie sollten die Produkte lhres Unternehmens selbst nut-
zen. Dies ist in der Regel nicht mit zuséatzlichen Kosten verbunden. Das heif3t
zum Beispiel, dass Sie ab sofort samtliche Pflegeprodukte nicht mehr Gber den
Einzelhandel sondern von der Firma,
far die Sie sich entschieden haben,
beziehen.

Kontaktliste

Der nachste Schritt ist die Erstellung
einer Kontaktliste. Schreiben Sie Na-
men und Telefonnummer jedes Men-
schen auf, den Sie personlich kennen.
Diese Kontaktliste ist Ihr wertvollstes
Geschaftskapital. Sie werden sich
wundern, wie viele Menschen Sie im
Laufe lhres Lebens kennen gelernt
haben. Hilfreich kann hier ein Vorna-
menregister sein. Gehen Sie dieses
Namen fur Namen durch und Uberle-
gen Sie sich, wen Sie mit diesem Vor-
namen kennen. Von diesen Bekann-

ten, Kollegen, Geschéaftspartnern und
Erstellen Sie eine Namensliste ihrer poten- Uberall, wo Sie selber Kunde sind,
tiellen Kontakte. schreiben Sie die Adressen auf. lhre
Namensliste ist niemals komplett. Sie werden immer wieder Menschen kennen
lernen. Haben Sie beispielsweise die ersten 50 oder 100 potentiellen Kontak-
te zu Papier gebracht, sollten Sie sich mit Ihrem Sponsor (die Person, die Sie
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ins Geschaft gebracht hat) zusammensetzen. Gehen Sie die Liste zusammen
durch und klassifizieren Sie alle Namen. Wer ist bereits unternehmerisch t&-
tig? Wer verfugt lhrer Meinung nach Uber eine besonders hohe Glaubwirdig-
keit? Wer hat interessante Kontakte? Es gibt hier viele mdégliche Kriterien.

Denken Sie nie fiir andere!

Eines sollten Sie dabei jedoch nicht tun. Denken Sie niemals fir die Menschen,
die auf Ihrer Namensliste stehen. Nicht Sie entscheiden, ob Ihre Produkte und
die damit verbundene Geschaftsidee fir jemand anderen interessant sind. Das
kann nur die betreffende Person selbst entscheiden. Voraussetzung ist jedoch
die persdnliche Kontaktaufnahme. Die Klassifizierung dient eher dazu, den rich-
tigen Zugang zu den verschiedenen Menschen zu finden. Fir jemanden, der be-
reits als Unternehmer tatig ist, bietet sich eine professionell in einem Tagungs-
hotel durchgeflhrte Ge-
schaftsprasentation an,
um ihn Uber das Geschaft

R U

zu informieren. Eher skep-
tische Menschen sollten
Sie zusammen mit lhrem
Sponsor in Einzelterminen
angehen. Gesellige Typen
werden sich wahrschein-
lich auf einer Homeparty
am wohlsten fuhlen. Un-
abhangig davon, in wel-
chem Rahmen Sie eine
Person Uber lhr Geschaft

informieren, ergeben sich
genau vier moégliche Re- Sagen Sie allen, dass sie nun ein eigenes Unternehmen
aktionen: ,Nein danke®, haben.

»Nichts flr mich aber ich kenne da jemanden®, ,Ich mdchte folgende Produkte
kaufen“ oder ,Ich will in Dein Geschéft einsteigen. Eins ist dabei aber ganz si-
cher. Sie werden nie erfahren, wie sich jemand entscheidet, den Sie nicht kon-
taktieren. Hier liegt aber auch ganz klar der einzige Haken an der ganzen Sa-
che. Sie mussen bereit sein, Ihr gesamtes Umfeld anzusprechen. Wenn Sie sich
mit diesem Gedanken absolut nicht anfreunden kénnen, sollten Sie von



A4 | finizig plus

einem Start in der Direktver-
triebsbranche absehen. Wir wol-
len Ihnen an dieser Stelle nichts
vormachen. Diese Industrie hat
nichts von Menschen, die in das
Geschaft hinein Uberredet wer-
den. Sollten Sie absolut nicht
dazu bereit sein, Freunde, Ver-
wandte und Bekannte anzuspre-
chen, lassen Sie besser die Fin-
ger davon!

Bleiben Sie bei allem, was
Sie in lhrem Direktvertriebsge-
schaft tun, auf einer sachlichen
Ebene ohne jedoch Ihre Begeis-
terung ganz auflen vor zu las-
sen. Nicht Uberreden, Uberzeu-
gen heidt die Devise. Sie bieten
jedem Menschen, den Sie an-
sprechen, eine Chance. Mit die-
ser Einstellung sollten Sie je-
den Erstkontakt angehen. Oft
denken Menschen, mit Freun-
den macht man keine Geschaf-

L

Sollten Sie absolut nicht dazu bereit sein, Freunde,
Verwandte und Bekannte anzusprechen, lassen Sie
besser die Finger vom Direktvertrieb.

te. Das mag teilweise auch richtig sein. Nur was waren Sie fur ein Freund, wenn

Sie ausgerechnet den Menschen, an denen Ihnen sehr viel liegt, Ihr Angebot
vorenthalten? Uber Geschéftsprasentationen, Einzeltermine und Homepartys
bauen Sie so Zug um Zug Kunden und Berater auf. lhre Kunden werden bei Zu-

friedenheit Empfehlungen ausspre-
chen und lhre Berater werden eben-

Es gibt vier Moglichkeiten
falls Kontaktlisten machen. Nach ei-

e lhr Kontakt sagt Nein

ner gewissen Einarbeitungszeit und

« |hr Kontakt gibt lhnen Empfehlungen Lernphase sind Sie dazu in der

e |hr Kontakt wird Kunde

* |hr Kontakt wird Berater

Lage, auch ohne die Hilfe lhres
Sponsors zu arbeiten. Jetzt werden
Sie zum Coach lhrer Berater. lhre Ge-



schaftspartner werden wiederum
neue Kunden und Distributoren ge-
winnen und so wachst Ihr Geschaft,
ohne dass dem Wachstum Grenzen
gesetzt waren. Denken Sie an das
Kapitel Erfolgskonzepte. Ihr Einkom-
men steigt nicht deswegen, weil Sie
immer besser werden und mit weni-
ger Zeitaufwand bessere Ergebnis-
se erzielen. lhr stetig wachsendes
Team besteht aus lauter Einzelun-
ternehmern, die das Gleiche tun.
Alle Geschaftspartner verkaufen
Produkte an Kunden. Gleichzeitig
gewinnen sie weitere neue Berater.
Jedes Mal, wenn ein neuer Distribu-
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Wie wachst mein Geschaft?

» Wir alle empfehlen Produkte und
Dienstleistungen, von denen wir be-
geistert sind

« Statistisch gesehen kennt jeder Er-
wachsene rund 400 Menschen

« Aus Kontakten werden Empfehlungs-
geber, Kunden oder neue Berater

* Neue Berater bedeuten neue Kontakte

* Aus diesen Kontakten werden wieder-
um Empfehlungsgeber, Kunden oder
neue Berater

* Und so weiter, und so weiter, ...

tor Teil Ihrer persdnlichen Vertriebsorganisation wird, kommt das der Er6ffnung
einer neuen Filiale gleich. Hier unterscheidet sich lhre Handelskette in nichts
von Aldi, Lidl, Schlecker, McDonalds oder Burger King. Basis jeder Empfehlung

ist die eigene, positive Erfahrung.

lhr Team wédchst und wachst ... Aber Sie miissen den Anfang machen.
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Das ist doch ein
Schneeballsystem oder?

Immer wieder werden Networker mit dem Vorwurf konfrontiert, dass es sich
bei dem von ihnen umgesetzten Geschédftskonzept um ein Schneeballsystem
handelt. Fiir einen auBBenstehenden Laien ist der Unterschied zwischen einem
Networkvertrieb und zum Beispiel einem Kettenbrief auf den ersten Blick auch
nicht zwangsldufig zu erkennen. Denn wie bei einem Kettenbrief 0.3d. wéachst
eine Network-Marketing-Vertriebsorganisation in Form einer Pyramide.

etrachten wir je-
Bdoch die Organi-
sationsform von Insti-
tutionen wie zum Bei-
spiel der Kkatholi-
schen Kirche, einer
Armee, der Bundesre-
publik Deutschland,
traditioneller Unter-
nehmen, ..., stoflen
wir immer wieder auf
die der Pyramide. Sie
werden das selbst
feststellen, wenn Sie
sich ein paar Minuten
Zeit nehmen. Sie ar-
beiten in einem Unter-
nehmen? Nehmen Sie
sich bitte ein Blatt Pa-
pier und zeichnen Sie
einmal die hierarchi-
sche Struktur inner-
halb lhres Arbeitge-
bers auf. An der Spit-
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ze sitzt der Geschéaftsfuhrer, eine Ebene tiefer kommen die Hauptabteilungslei-
ter, danach die Abteilungsleiter, darunter die Gruppenleiter und ganz unten die
Arbeitnehmer ohne Weisungsbefugnis. Was sehen Sie, wenn Sie lhre Zeich-
nung fertiggestellt haben? Richtig, eine Pyramide. Die Crux an dieser Pyramide
ist, dass nicht beliebig viel Platz auf den einzelnen
Ebenen ist. Ein Aufstieg von unten nach oben ist
immer nur dann moglich, wenn jemand aus einer
hdoheren Ebene ausscheidet oder die Firma expan-
diert und weitere Fihrungskrafte bendtigt.

An der Spitze stehen Sie!

Im Direktvertrieb/Network-Marketing stehen Sie im-
mer an der Spitze, der von ihnen aufgebauten Orga-
nisation. Es ist fur Ihren eigenen Erfolg vollkommen

unerheblich, was oberhalb Ihrer Position im Ver-
triebsnetzwerk Ihres Unternehmens passiert ist. Je-  Auch die Hierarchie der Kir-
der Distributor besetzt die Nummer Eins innerhalp ~ che ist pyramidenformig.
seiner Pyramide. Demnach ist eine Unterscheidung zwischen legalem Network-
Marketing und illegalen Schneeballsystemen nicht auf Grund des pyramiden-
ahnlichen Aufbaus ihrer Organisationsformen maoglich. Den haben beide ge-
meinsam. Es geht viel mehr darum, auf den ersten Blick zum Verwechseln ahn-
liche illegale von legalen Pyramidensystemen abzugrenzen. Sicher klingt dies
fur Sie als Laie furchtbar kompliziert. Keine Angst, Sie mussen kein Jurastudi-
um absolviert haben.
Grundsatzlich ist das
£33 Ganze viel einfacher,
Nur dle Tersan an der 106, !J”"i.""m": als Sie jetzt noch den-

Spitee wird beliefert o !
7 8y 158,

L 20, —
125 250,

=
=
=
|
| ]
625 30, — -
]
L]
|
L

ken. Sicherlich kennen
Sie das Sprichwort:
,Den letzten beifen
die Hunde.” Genau

Inltiator =
318,

3.125 354,

2625 UMY, -
erziclbarer Preds 15621 \ ol

TH.125 450,

Hichster mm Marks

dies trifft auf jede
Form illegaler Schnee-
ballsysteme zu. In dem

Creldu

as Produkt wird von Ebene 2u Ebene verteuert. Dhas
keine Abnelhmer mehr gu fnden, hingt direl dem

ML Moment, wo keine neu-
yire p . .
en Einsteiger mehr »
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fir solch eine illegale
Pyramide gefunden wer- nsch farres und legales Network Marketing
den, fallt sie zusammen,
Wie ein Kartenhaus. EK (e @ Dbk} ein . VK (e B € 25

Jeder kanft sum glelchen . unnd verbauft com gleichen

Kettenbrief

Bei einem Schneeball-
system wie zum Bei-
spiel einem Geldketten- i S—
brief ist es zwingend ELEELLLLELLEELEEEEEE T LT ET e ilin
notwendig, Neueinstei- Der Atk Hes Finefic fee el Lame R alls
ger zu finden. Sie zahlen ! Erste i r Besi

Betrag X und nur wenn

Sie eine bestimmte Anzahl weiterer Teilnehmer finden, die den gleichen Betrag
zahlen, erleiden Sie keinen finanziellen Verlust. Klar, dass je nach der erforder-
lichen Anzahl weiterer Neueinsteiger - nehmen wir mal funf - ab einer bestimm-

ten Ebene - hier dann Ebene 12 -

Direktvertrieb/ mehr als ganz Deutschland mitma-
Network-Marketing chen muss, damit bis zum vorletz-
ten Level kein Einsatz verloren

* Produkte mit Nutzen und Nachfrage geht.
* Provision nur fiir Produktumsatz Neben solchen Kettenbriefen

gibt es auch Schneeballsysteme
mit vorgeschobenen, meist wertlo-
sen Produkten. Der Initiator bringt
zum Beispiel 1.000.000 Produkte

. auf den Markt und sucht sich flunf
 Uberschaubarer Investitionsrahmen Abnehmer, die je 200.000 Produk-

ohne grof3es Risiko

» Uberholen iibergeordneter Distributo-
ren ist moglich

* Zeitpunkt des Einstiegs spielt keine
Rolle

te kaufen. Diese mlssen jetzt wie-
e Langfristig (Das dlteste Unternehmen derum finf Kaufer fir jetzt je
ist seit 1959 auf dem Markt, viele an- 40.000 Produkte finden. Von Ebe-
dere gibt es auch schon iiber 20 Jahre)  ne zu Ebene verringert sich die ab-
* Nicht der Erste, sondern der Beste ist ~ zunehmende Menge. Gleichzeitig
der Beste erhéht sich jedes Mal der Preis. Je
nach dem, wann Sie hier einstei-
gen, kaufen Sie bereits Uber dem

* Legal
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marktublichen Preis ein. lhre Chancen, die Produkte mit Gewinn weiterzuver-

kaufen werden von Ebene zu Ebene geringer.

Linzenzgebihr

Teilweise ist es auch bedenklich, wenn Sie eine Lizenzgebihr bezahlen mus-
sen, um mit einem Unternehmen zu starten. Wird diese Lizenzgebuhr an tber-

Die Berater kaufen bis auf Mengenrabatte zu gleichen Kon-
ditionen beim Unternehmen ein und verkaufen wie ein Ein-

zelhandler.

geordnete Vertriebspart-
ner verprovisioniert, han-
delt es sich faktisch um
eine Kopfpramie. Statt
Endkunden flur Produkte
zu suchen, wird jeder Dis-
tributor darauf aus sein,
weitere Lizenznehmer zu
finden. Ein wirklicher Pro-
duktumsatz findet meist
nicht statt. Tatséchlich ha-

ben Sie es dann mit einem gut getarnten Kettenbrief zu tun. Im Network-Mar-
keting schreiben lhnen die Vergltungsplane teilweise ebenfalls eine gewisse

Anzahl zu eroffnender Vertriebslinien vor, wenn Sie bestimmte Positionen errei-

chen wollen. Trotzdem kann hier
von einem Zwang keine Rede sein.
Der Marketingplan lhres Unterneh-
mens ist nichts als das Verspre-
chen, eine bestimmte Leistung ent-
sprechend zu honorieren. Sie kon-
nen sich auch auf den reinen Pro-
duktverkauf beschranken und so
ein Nebeneinkommen erzielen.

Bestandsgeschaft

Genau hier wird der Unterschied
deutlich sichtbar. In der pyramida-
len Vertriebsorganisation eines
Direktvertriebsunternehmens  wird
auch dann Geld verdient, wenn »

Schneeballsystem

* Meist kein Produkt oder ein Produkt
ohne Nutzen/Nachfrage, Lizenzgebiihr

* Provision fiir das Anwerben neuer Mit-
spieler (Kopfpramie)

« Uberholen iibergeordneter Teilnehmer

e Zeitpunkt des Einstiegs ist wichtig

* Hoher finanzieller Einsatz

¢ ,Den Letzten beif’en die Hunde“
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keine neuen Berater ge-
wonnen werden. Das Be-
standskundengeschaft
sorgt meist fur standig
wiederkehrenden Umsatz.
Die Richtung des Geldflus-
ses ist entscheidend. In
einem Schneeballsystem
flieRt Geld von unten nach
oben, also vertikal, und
fast nie gibt es einen Ge-
genwert fir die eingezahl-
te Summe. Im Network- A
Marketing flieBen Produk- Wer den Unterschied kennt, fillt nicht auf illegale Pyrami-
te horizontal durch die den herein.

Vertriebspyramide zu den Kunden. Die Berater kaufen bis auf Mengenrabatte
zu gleichen Konditionen beim Unternehmen ein und verkaufen wie ein Einzel-
handler. Das Geld flief3t in umgekehrter Richtung ebenfalls horizontal vom Ver-
braucher Uber die Distributoren in die Firma. Im Schneeballsystem werden
Kopfpramien fir neue Teilnehmer gezahlt, im MLM wird lediglich getatigter Pro-
duktumsatz gemafl dem Marketingplan verprovisioniert. [

Rentenversicherung

Die Ahnlichkeit mit einem Schneeballsystem
ist verbliiffend. Die Renten der Leistungsemp-
fanger werden von den Beitragen der Einzah-
ler finanziert. Auf Grund der demographischen
Zusammensetzung Deutschlands reicht die
Zahl der Einzahler nicht mehr aus, um das Sys-
tem in seiner urspriinglichen Form aufrecht zu
erhalten. Ohne den Zuschuss aus dem Bun-
deshaushalt (Steuergelder) wiirde die Renten-
versicherung bereits jetzt zusammenfallen wie
ein Kartenhaus. Ein Grund mehr, sich ein lang-
fristiges zusatzliches Einkommen aufzubauen. &
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