
        
            
        
    
        Gudrun Anders

        Vertriebspartner im Direktvertrieb

            - ein Beruf mit Zukunft

         

         

         


        
            Dieses ebook wurde erstellt bei

            
                [image: Verlagslogo]
        

            
                Vielen Dank, dass du dich für dieses Buch interessierst! Noch mehr Infos zum Autor und seinem Buch findest du auf neobooks.com - rezensiere das Werk oder werde selbst ebook-Autor bei neobooks.
            


             

             

            - gekürzte Vorschau -

    
        Inhaltsverzeichnis

        Titel

                Network-Marketing – Das Geschäftsmodell der Zukunft?

        Das Märchen vom netten Worker und seinem Sponsi

        Impressum neobooks

    
        Network-Marketing – Das Geschäftsmodell der Zukunft?

    
  Als Unternehmerin der „alten Schule” bin ich es gewohnt, meine Dienste anzubieten, qualitativ gute Arbeit zu leisten und dann von meinen Kunden bezahlt zu werden. Das machen Unternehmen seit Jahrhunderten so. Manche erfolgreich und manche weniger. 
 Als Kleinunternehmerin in schwierigen Zeiten fragt man sich dann allerdings gelegentlich, zum Beispiel wenn das lang ersehnte Geld fr geleistete Arbeit trotz mehrfacher Mahnungen ausbleibt, ob das alles so richtig ist.
 
 So ging es auch mir. Ausstehende, angemahnte Forderungen in fnfstelliger Hhe zwangen mich eines Tages fast in die Insolvenz. Der Kopf fragte, ob die ganze Selbstndigkeit noch Sinn machte und phantasierte sich Ideen zusammen, dass eine Kassiererin bei Aldi ihr Geld bestimmt sicherer und sorgenfreier verdient als eine Kleinunternehmerin in der heutigen Zeit. Und vor allem geht es ganz sicher termingerecht auf dem Konto ein …
 
 Zu dieser Zeit kam eine Freundin auf mich zu und erzhlte etwas von Networkmarketing. „Du brauchst das Produkt nur zu empfehlen. Du schreibst den neuen Kunden ein und erzhlst ihm das gleiche, was ich dir erzhle. Mehr nicht.”
 
 Mehr nicht? Und damit soll man Geld verdienen?
 
 Wo bleibt die – harte – Arbeit? Wie machen wir da Umstze, die gewinnbringend sind? Woher kommt die Provision? Sind das nicht nur Minibetrge?
 
 „Komm einfach mal unverbindlich mit zur Geschftsprsentation. Ich lade dich ein. Ist kostenlos.”
 
 Okay, kann man ja mal machen. Vielleicht lernt man von den groen Firmen ja noch etwas … Gesagt, getan.
 
 Rund 40 Personen sitzen an einem Mittwochabend in einem Seminarraum in einer westflischen Kleinstadt und schauen sich auf der Leinwand eine professionelle Firmenprsentation an. Es geht um eine amerikanische Firma, die es in Deutschland noch gar nicht gibt und deren Produkt nicht frei verkuflich ist. Nie sein wird, denn es handelt sich um ein Verbrauchernetzwerk.
 
 Wieso um alles in der Welt interessieren sich dann so viele Menschen dafr?
 
 Im Verlauf der Prsentation wird es mir allmhlich klarer: Weil diese Firma in den ersten vier Geschftsjahren fast unglaubliche Umsatzzahlen geschrieben hat. Mein eigenes Unternehmen hat in den ersten Jahren nicht einmal 0,001 % davon erwirtschaftet …
 
 Die Firma ist in Amerika und in Asien der Renner, das Produkt erlangt schon langsam Kult-Status, so der Vortragende. Das Produkt ist ein Fruchtsaftgetrnk. Gewonnen wird es hauptschlich aus dem Mark einer Frucht, deren Hauptanbaugebiet in Asien liegt und die hier noch vllig unbekannt ist.
 
 Die Firma hat bis zum heutigen Tag alle Wachstumsrekorde anderer groer Firmen eingestellt, wird uns erzhlt. Mir fallen die Unterkiefer herunter … – Wer, bitte, hat das nachgeprft?
 
 Und auch diese Antwort wird sofort geliefert: Die Firma wurde von Ernst & Young, einer weltweit bekannten Prfungsgesellschaft fr Unternehmen, geprft und sogar ausgezeichnet.
 
 In Deutschland wird das Produkt erst zu einem spteren Zeitpunkt zu kaufen sein, jetzt wird in der so genannten „Pre-Launch-Phase“ bereits ein Vertriebsnetz aufgebaut.
 
 Dieses Unternehmen wird auf dem deutschen Markt einen neuen Trend kreieren, so verstehe ich das an diesem Abend. Es wird ein ganz neuer Markt geschaffen, der auch fr Selbststndige, Nebenberufler, Hausfrauen oder ganz einfach Menschen, die etwas verndern oder bewegen wollen, interessant ist.
 
 Noch bin ich kritisch und sehr skeptisch. So einfach kann das doch nicht sein … Meine Freundin, die mich da hin geschleppt hat, lsst nicht locker.
 
 „Dann mach’ es erst mal nebenbei. Du verdienst bis in die siebte Linie Geld damit. Vielleicht ein Zusatzeinkommen, ganz nebenbei, dass dir auf Dauer hilft, dich sorgenfreier zu bewegen. Und du kannst trotzdem tun, was dir Spa macht.”
 
 In der kommenden Woche fahren wir gemeinsam in eine nahegelegene Grostadt zu einer offiziellen Informations- und Schulungsveranstaltung der Firma. Rund 500 Leute quetschen sich in einen viel zu kleinen Veranstaltungsraum eines pompsen Hotels hinein.
 
 Die Redner sind brillant, motivieren und kreieren eine fast berschumende, begeisterte Menge. Bin ich bereits mit dem Network-Virus infiziert?
 
 Und da kommt auch schon die Antwort vom Redner: „Die meisten Viren machen krank – der Virus des Empfehlungsmarketings kann dir helfen, gesund zu bleiben und Geld zu verdienen.”
 
 Zwei unschlagbare Argumente …
 
 Ich unterhalte mich in der Pause mit meinem zuknftigen Teamleiter – und steige ein. Meine andere Freundin, die einfach aus Neugier und zur Begleitung mitgekommen war, ist auch „infiziert” – und wird an diesem Tag mein erster Kunde, denn sie steigt bereits unter mir ein. Offenbar habe ich damit gerade meine erste Provision verdient …
 
 Aber damit war es noch lange nicht getan. Es erschien mir zu einfach. Beim Nachdenken ber dieses System kam mir der dreiste Gedanke an Schneeballsysteme[1], mit denen ich mich einige Jahre zuvor sehr intensiv beschftigt hatte.
 
 Erst beim genaueren Hinsehen fiel mir auf, dass es zu diesen illegalen Systemen zwei gravierende Unterschiede gibt:
 
 
 
  
  	Einerseits wird beim Networkmarketing tatschlich ein Produkt in Umlauf gebracht, beim Pyramiden- oder Schneeballsystem jedoch nicht. 
 
  	Zum anderen werden Provisionen fr gettigte Umstze ausgezahlt (meine erste Provisionszahlung fr den Einstieg meiner Freundin hatte ich eine Woche spter auf dem Konto) und nicht himmelhohe Versprechungen ber Riesensummen gettigt, die du irgendwann – falls die Klugen unter den Teilnehmern nicht vorher ausgestiegen sind – bekommen sollst.
 
 
 
 
 
 Lange Rede – kurzer Sinn:
 
 
 
 Ich habe mich nach diesem Abend sehr lange und intensiv ber diese Vertriebsform informiert, viele Bcher gelesen, CDs angehrt und Seitenweise Informationen aus dem Internet herunter geladen. Am Ende waren es fast zwei Aktenordner voll.
 
 Im Verlaufe der nchsten Monate bin ich dann zu der berzeugung gelangt, dass Direktvertrieb nicht nur eine Wachstumsbranche ist, sondern in der heutigen Zeit fr viele Menschen eine echte Alternative darstellen kann.
 
 Fr mich ist Empfehlungs- bzw. Networkmarketing der Trend der Zukunft. Ich habe mir nebenberuflich mit Network-Marketing – allerdings bei einer anderen Firma als der hier geschilderten – ein zustzliches „passives Einkommen“ aufgebaut, das meine Selbstndigkeit (und damit meine Freiheit) aufrecht erhlt.
 
 Ich erhalte damit monatlich zustzliches Geld – das sich so weitaus angenehmer verdient als bei Aldi an der Kasse zu sitzen …
 
 
 
 
 
 Wenn ich die eine Eigenschaft nennen sollte, 
 
 die nur den Erfolgreichsten zu eigen ist, 
 
 dann ist das ihre Fhigkeit, ein Netzwerk aufzubauen.
 
 Harvey Mackey, Bestsellerautor und Geschftsmann
 
 
 
 
 

 
 
  
  [1] Gudrun Anders – Herzkreis, die Energie der Schenkkreise. Spirituelle Geldbewusstsein oder Abzocke? Motibooks (siehe S. 101)
 
  
 
 
 


    
        Das Märchen vom netten Worker und seinem Sponsi

    Am Anfang meines Interesses fr Network-Marketing war ich sehr am zweifeln, ob diese Geschftsgelegenheit gut und richtig fr mich ist. Ich kam auch mit einer Upline in Kontakt, die sehr reierisch in der Akquise war, was so gar nicht mein Fall ist. Die himmelhochjauchzenden Beschreibungen seiner ach-so-tollen Firma lieen mich eher die Flucht suchen als den Kugelschreiber zum Unterschreiben.
 
Zu dieser Zeit schrieb ich, um mir ber das System klarer zu werden, ein Mrchen, das die mir innewohnenden Krfte gut beschreibt. Vielleicht kann es auch ihnen etwas helfen, daher drucke ich es Ihnen hier ab. Wenn Sie ein offenes Herz haben, werden Sie verstehen.
 

 
++++
 

 
Es war einmal ein kleiner Wichtel, Haurack war sein Name. Haurack lebte, so wie alle Wichtel, im groen, grnen Wald und ging tagtglich seiner Arbeit nach. Er hatte den Job, auf die Bume zu klettern und zu beobachten, wie sich der Wald vernderte. Dabei ging es nicht nur darum, anhand der Blten und Bltter zu beobachten, wann es Winter wurde, was die Bume als erstes zeigten, sondern auch darauf aufzupassen, dass nicht eines Tages die Menschen dem Wald zu nahe kamen und hier Unheil anrichteten.
 
Haurack kletterte also tglich in die Wipfel der Bume und beobachtete den Wald, die Bume und die Vgel. Es mag sein, dass dies fr viele so klingt, als sei das ein wunderbarer, ruhiger Job – aber fr Haurack war es das schon lange nicht mehr.
 
Seit vielen, unzhlbaren Monden beobachtete er nmlich sehr bedrohliche Dinge. Einerseits waren die Bltter der Bume schon seit langem nicht mehr so grn wie in seiner Kindheit und auch die Blten der Bume wurden von Jahr zu Jahr weniger und auch nicht mehr so farbenfroh wie einst.
 
Aber das war nicht alles, was ihm Sorgen machte. Am Horizont sah er die Skyline der nahen Stadt und schaute sie sich sehr besorgt an. Als er noch ein wenig jnger an Jahren war, waren dort nur wenige hohe Schornsteine zu sehen gewesen. Jetzt dehnte sich die Schornstein-Kulisse so weit das Auge nur reichte und der Himmel frbte sich immer grauer und grauer, bei schlechtem Wetter schien er sogar schon fast schwarz zu sein.
 
„Das kann fr uns alle nicht gut sein“, sprach Haurack laut zu sich selbst, als er wieder einmal mit Besorgnis das Wetter und die Vernderungen in der Natur besah. Er lehnte sich an seinen Ast zurck und seufzte tief.
 
„Ich muss etwas unternehmen!“ Er kletterte den Baum hinunter, und rief laut drhnend seine Wichtel-Kollegen und den ltestenrat zusammen.
 
Als alle am Versammlungsplatz eingetroffen waren, sprach Haurack seine Befrchtungen aus und informierte seine Bekannten und Freunde. Die aber teilten seine Sorgen nicht. Im Gegenteil, sie lachten ihn noch aus.
 
„Haurack“, sprach einer der ltesten, „du kommst uns jetzt schon seit vielen Monden mit diesem ausgemachten Unsinn. Natrlich verndert sich die Welt, so will es das Gesetz dieses Universums. Aber bedrohlich fr uns alle? Nein, so ein Bldsinn. Gott lsst doch nicht zu, das es schlecht geht! Wo kmen wir denn da hin?“
 
Haurack war wtend und enttuscht von der Ignoranz seiner Freunde. „Gott lsst es nicht zu, ja? Ha, das ich nicht lache! Sind nicht immer mehr Wichtel krank? Siehst du denn nicht, wie blass wir alle rumlaufen? Siehst du nicht, wie unsere Naturmedizin bald nicht mehr hergestellt werden kann, weil die Pflanzen nicht mehr so schn blhen wie frher?“
 
„Naja“, meinte der lteste und kratze sich nachdenklich am Bart, „ich hab das schon mal gesehen, aber ...“
 
„Wir mssen etwas tun!“, rief Haurack und unterbrach damit den ltesten, was eigentlich eine grobe Respektlosigkeit war. „Wir mssen etwas unternehmen! So geht es jedenfalls nicht weiter! Ich werde morgen zu den Menschen gehen und mit Ihnen sprechen!“
 
Der lteste nickte immer noch nachdenklich und hatte die Respektlosigkeit gar nicht bemerkt.
 
„Haurack, das ist gefhrlich!“, meinte stattdessen eine alte Wichtelin, die ihn erschrocken anblickte. „Du weit doch, die mgen uns grnen Wichtel aus dem Wald nicht. Sie verurteilen uns, weil sie anders leben als wir und meinen, das sei besser.“
 
„Ist mir egal“, rief Haurack aus. „Ich kann mir das nicht lnger ansehen. Vielleicht finde ich jemanden bei den Menschen, der mir hilft!“
 
Und so ging Haurack am nchsten Morgen mit seinem kleinen Rucksack los und marschierte schnurstracks in Richtung Menschensiedlung. Unterwegs machte er nur eine kleine Rast, um ein kurzes Mittagsmahl zu sich zu nehmen. Aber viel Pause gnnte er sich nicht, sein innerer Auftrag war einfach zu wichtig.
 
Am spten Nachmittag, als die Sonne schon blutrot wurde und sich dem Horizont zu neigte, war Haurack kurz vor der Stadt und setzte sich auf einen groen Stein, um ein klein wenig zu ruhen und noch einmal zu berlegen, wie er berhaupt seinen Plan in die Tat umsetzen konnte.
 
Als er gemtlich sa, hrte er ein leises Rascheln im Gebsch hinter sich und eine leise Stimme, die etwas vor sich hin murmelte.
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