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Widmung

Dieses Buch ist all jenen gewidmet, die noch den Mut
zum Traumen haben. Ohne euch gébe es dieses Buch
nicht und Millionen von Menschen hétten die Hoff-
nung, Wiirde und Freiheit verloren, die es bietet. Ver-
gesst niemals, dass das was ihr tut wichtig ist. Sogar
sehr wichtig.
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EINLEITUNG

Einleitung zur 4. Auflage

Als ich dieses Buch durchlas, um zu priifen, was ich in frii-
heren Auflagen geschrieben hatte, fand ich es bemerkenswert,
was sich inzwischen gedndert hat — und was gleich geblieben
ist.

Wie vorauszusehen war, hatten sich die allgemeinen Prin-
zipien, auf denen das Geschift basiert, in keinster Weise ver-
andert. Sie sind zeitlos.

Manche Vorgehensweisen in der Marketing-Arena haben
sich weiterentwickelt und andere wurden vollkommen umge-
staltet.

Moderne Technologien und das Internet haben die Akzep-
tanz der breiten Massen erreicht und kdnnen nun verstarkt bei
Anwerbung, Training und Kommunikation eingesetzt werden.
Der Einzug von Web 2.0 und den Social Media Sites bringt auf
dramatische Weise neue Moglichkeiten mit sich, seinen war-
men Markt zu erweitern. Daher werden Sie diese Teile stark
iiberarbeitet und erweitert vorfinden.

Ich habe die wirtschaftlichen Herausforderungen bertick-
sichtigt, denen die Welt heute gegeniiber steht und habe viele
der Aussagen aus The MLM Revolution — meinem Manifest
iiber das Gute und das Schlechte in unserem Berufszweig —
eingefligt.

Eine andere bedeutende Anderung, die Ihnen auffal-
len diirfte, betrifft den Anwerbeprozess. Ich empfehle fiir die
Kunden- und Mitarbeiterwerbung mittlerweile keine Einzel-
oder ,,Zwei-zu-Eins“-Gespriache mehr. Sie werden feststellen,
dass ich weitaus mehr Wert auf die Nutzung von Publikatio-
nen Dritter lege. Dadurch verkiirzt sich die Ausbildungszeit
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fiir neue Vertriebspartner und gleichzeitig verstdrkt sich die
langfristige Duplikation. Ich habe mit diesem Vorgehen in den
letzten Jahren auBlerordentliche Resultate erzielt.

Es kommen noch zwei weitere Faktoren ins Spiel — die
sich allerdings gegenseitig widersprechen...

Erstens hat sich im Bewusstsein der breiten Massen weit-
reichende Akzeptanz von Network Marketing entwickelt und
die Branche hat an Glaubwiirdigkeit gewonnen. Wir haben
Unternehmen vorzuweisen, die milliardenschwere Gewinne
erwirtschaften, an den Borsen gehandelt werden und sogar
einige Medienlieblinge hervorgebracht haben. Praktisch jeder
kennt heutzutage irgendwen, der durch Network Marketing
gutes Geld verdient — und die etablierten Finanzmedien, die
Risikoanleger und die breite Offentlichkeit sind nicht mehr
spottisch oder skeptisch, sondern recht interessiert an unse-
rer Branche.

Das sind die guten Neuigkeiten. Auf der anderen Seite
sehen wir uns mit einer enormen Zunahme von Werbung kon-
frontiert, die uns auf Schritt und Tritt verfolgt. Wir werden
auf Webseiten, in 6ffentlichen Verkehrsmitteln, auf Tischde-
cken und sogar in 6ffentlichen Toiletten mit Werbung bombar-
diert. Diese stindige Ubersittigung mit Werbung hat poten-
zielle Kunden in eine Verteidigungsstellung getrieben und ruft
mehr Widerstand denn je hervor.

Doch nie zuvor brauchte die Welt das, was wir zu bieten
haben, dringender als jetzt...

In diesem Gewirbel von entgegenlaufenden Kréften habe
ich mich bemiiht, Thnen die optimalen Vorgehensweisen zu
vermitteln, die heutzutage am besten funktionieren. Diese
iberarbeitete vierte Auflage beschreibt meine Sichtweise, wie
Sie den heutigen Herausforderungen effektiv entgegentreten
konnen, um den Erfolg zu erzielen, den Sie sich wiinschen und
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Thr Traumleben zu manifestieren.

Ebenso wie die frilheren Auflagen bietet dieses Buch
keine abstrakten Theorien und empfiehlt keine Experimente.
Was Sie auf diesen Seiten finden, ist ein praxiserprobtes Sys-
tem, das ich seit iiber 20 Jahren weiter entwickle und per-
sonlich anwende, um ein riesiges, weltweites Netz von Ver-
triebspartnern aufzubauen, das im wahrsten Sinne des Wor-
tes fiir mein Team und meine Protegés Verkdufe in Milliarden-
hohe produziert hat.

Was dieses Buch fiir Sie tun kann...

Wenn Sie meinen Erfolg als Fundament nehmen, kon-
nen Sie Thre eigene Wachstumskurve um viele Jahre verkiir-
zen und Thr Netz viel schneller aufbauen als jemals zuvor. Sie
werden lernen, was Interessenten anzieht und wie Sie wirk-
same Présentationen geben konnen. Sie werden herausfinden,
welche Art von Menschen Sie sponsern wollen und wen Sie
besser gleich am Anfang des Prozesses ausschlieBen.

Sobald Sie erst einmal den Prozess des Sponserns beherr-
schen, werden Sie lernen, wie man ein grof3es Netz lenkt — und
es stetig vergrofert.

Sie werden begreifen, wie Sie Thre Zeit am sinnvollsten
einsetzen, wie Sie Fiihrungskréfte ausbilden und beratend
begleiten. Vor allem werden Sie aber lermen, wie Sie diese
Fihrungskrifte dazu befdhigen, selbst neue Fiihrungskrifte
auszubilden. Wenn Sie mit dem Buch fertig sind, werden Sie
ein klares Verstindnis von den fundamentalen, tiefen Wahr-
heiten des Network Marketing haben:

Sie bauen nicht Ihr Netz auf. Sie bauen Ihre Leute
auf — und die bauen Ihre Gruppe auf.
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Sie werden feststellen, dass mir Motivations-Klischees
und Hurra-Parolen nicht liegen. Ich glaube, wenn Sie den
Menschen ganz genau zeigen, wie sie ein gewiinschtes Ziel
erreichen konnen — dann werden sich diese Menschen selbst
motivieren.

Wenn Sie am Ende des Buches anlangen, werden Sie

* cin realistisches Bild davon haben, wie man sich mit
diesem Geschéaft Wohlstand schafft,

* die entscheidenden Bauteile zum Schaffen wahrer
Duplikation kennen,

» verstehen, was Topverdiener tun, um wirksam aufzu-
bauen und

* einen spezifischen Arbeitsplan haben, um das alles in
die Tat umzusetzen.

Meine Hoffnung ist, dass Sie Network Marketing als den
Karriere-Beruf erkennen, der er heute ist und dass Sie sich mit
mir verbiinden, um den Standard dieses aufstrebenden Wirt-
schaftszweiges weiterhin zu heben.

Im Gegensatz zur traditionellen Geschaftswelt — mit ihrem
Stellenabbau und ihrer Ellbogenmentalitit — bietet hnen Net-
work Marketing die Gelegenheit, in all den Menschen, die Sie
sponsern, schlummernde Talente zu wecken und zu férdern.
In diesem Geschift ist Erfolg mit der Chance verbunden, sich
spirituell, intellektuell, emotional und finanziell weiter zu ent-
wickeln, indem man positiv auf andere Menschen einwirkt.

Was Sie in diesem Buch nicht finden werden, sind
Gesprachsvorlagen, Abschlusstechniken oder manipulative
Verkaufsstrategien. Zwar gibt es in unserer Branche viele, die
diese Methoden unterrichten, doch sie erzielen keine wirk-
liche Duplikation und konnen daher keinen echten Erfolg
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gewidhrleisten. Im Grunde ist Network Marketing eine Lehrta-
tigkeit und dieses Buch hat sich der Aufgabe verschrieben, Sie
zu lehren, Thre Leute zu lehren.

Wenn Sie sich auf diese Reise zu neuen Herausforde-
rungen, Abenteuern und personlichem Wachstum begeben,
werden Sie andere Menschen anziehen, die Ihre Vision tei-
len und Threm Beispiel folge. Sie werden diese Menschen eine
kurze Zeit lang lenken, sie freigeben, sobald sie sich zu Fiih-
rungskriften entfaltet haben und dann den ganzen Vorgang
wieder von Neuem beginnen. Sie werden Stolz, Freude und
Erfiillung fiihlen, wie sie nur Wenige erleben. Sie werden wis-
sen, dass das, was Sie tun, wichtig ist — und dass Thre Umwelt
ein wenig besser geworden ist, weil Sie einen Beitrag geleis-
tet haben.

Ein groB3es, exponentiell wachsendes Netz aufzubauen ist
nicht leicht — und das soll es auch nicht sein. Es ist jedoch sim-
pel. Wenn Sie offen dafiir sind, sich coachen zu lassen, das
System befolgen und nicht beim ersten Anzeichen einer Her-
ausforderung aufgeben, dann kénnen Sie im Network Marke-
ting groflen und anhaltenden Erfolg erzielen.

Dieses Buch ist generisch, somit konnen Sie es Threm gan-
zen Team empfehlen, um schnelleres Rekrutieren und stirke-
res Duplizieren zu erzielen. Ich empfehle Ihnen, es sich zuerst
ganz durchzulesen. AnschlieBend konnen Sie zu einzelnen
Kapiteln zurtickkehren, um Thr Gedachtnis aufzufrischen oder
um Thre Féhigkeiten in einem konkreten Bereich zu verbes-
sern.

Bitte, betrachten Sie mich als den Stellvertreter Ihres
Sponsors, der diesen bei der Aufgabe unterstiitzt, [hnen bei der
Verwirklichung Threr Traume zu helfen — mit diesem erstaunli-
chen Geschéftsmodell namens Network Marketing.
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Sie kdnnen sich liber die neuesten Entwicklungen auf dem
Laufenden halten, wenn Sie regelmiBig den MLM-Training-
Newsletter lesen.

Randy Gage
Februar 2009
Key West, Florida
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Kapitel Eins:
Die rote oder die blaue Pille?

ielleicht geschah es damals, als die Regierungen rund

\ / um die Welt begannen, die Steuern, die sie ihren Biir-

gern abgenommen hatten, zur Stlitzung von missge-

managten Finanz- und Borsenunternehmen, Versicherungs-

gesellschaften, Fahrzeugherstellern und sonstigen Privat-

firmen zu verwenden. Oder war es damals, als allen klar
wurde, dass die Banken selbst bankrott waren?

Vielleicht hat es geklickt, als die Vorstinde der Flug-
gesellschaften sich in den Konkurs fliichteten und sich anschlie-
Bend, nachdem sie sich ihrer Rentenzahlungsverpflichtungen
entledigt hatten, wieder herauswanden. Oder moglicherweise
kam es dazu, als reihenweise Unternehmen iiberfiihrt wur-
den, ihre Biicher gefdlscht und ihre Investoren und Mitarbei-
ter bestohlen zu haben, wihrend sich die betriigerischen Vor-
standsmitglieder die Taschen mit Geld voll stopften.

Eines ist gewiss...

Menschen auf der ganzen Welt wurden wachgeriittelt; sie
schreckten aus ihrem korporativen Koma hoch und schalteten
ihren Verstand ein. Sie begannen, die moralischen Grundsitze
des herkdmmlichen Wirtschaftsmodells zu hinterfragen, tiber-
dachten ihre Prioritdten und fragten sich ernsthaft, ob die Regie-
rung ihres Landes fiir die goldenen Jahre ihrer Pensionierung
denn wirklich irgendeine Form von Vorsorge getroffen hatte.

Diejenigen, die es wirklich begriffen, gingen einen Schritt
weiter und stellten fest, dass nur sie selbst fiir ihre finanzielle
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Zukunft vorsorgen konnten; nie wieder wiirden sie ihre Schick-
sale in die Hidnde von Arbeitgebern oder Regierungen legen!

Zudem vertraten sie die Meinung, dass Arbeit einen Sinn
haben sollte, dass sie nicht nur ihren Lebensunterhalt sichern,
sondern anderen Menschen Hoffnung und Hilfe geben sollte
und dass Prinzipien wichtig waren.

Inmitten der schwersten Wirtschaftskrise seit Jahrzehnten
begannen sie wieder zu triumen.

Sie entdeckten die Trdume wieder, die sie als Kinder
getraumt hatten — und sie erkannten, dass sie diese Trdume
nicht aufgeben mussten, nur weil sie mittlerweile in der Welt
der Erwachsenen lebten.

Sie fragten sich, wie ihr Traumberuf aussehen wiirde. Die
Antworten darauf lauteten meistens nicht:

* Schichtleiter bei Burger King

» Biirokrat bei der Fiihrerscheinstelle

* Vorarbeiter in der Fahrzeugherstellung

e Filihrungskraft der mittleren Ebene in einem GroB-
unternehmen oder

» Sachbearbeiter bei einer Versicherung

Das tiberrascht nicht sonderlich. Was aber vielleicht doch
tiberraschte, war, dass die Frage nach dem perfekten Beruf
nicht unbedingt hief3:

e Arzt, Rechtsanwalt oder Steuerberater
» Spitzenkraft in der freien Wirtschaft oder
» Selbstindiger Unternehmer nach alter Tradition

Es zeigte sich namlich, dass die Menschen (zumindest
einige von ihnen) nicht mehr {iber Traumberufe nachdach-
ten, sondern begannen, sich ein TRAUMLEBEN vorzustellen
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— wobei ithnen klar war, dass diese beiden in Wirklichkeit
untrennbar waren.

Die Menschen, die das begreifen

Manche Menschen verdienen ein Vermogen, doch was
ist es wirklich wert, wenn sie dafiir ihre Kinder, Beziehungen
oder ihre Gesundheit opfern? Manche Menschen konnen sich
alles leisten, doch was niitzt es, wenn sie sich mit niemandem
gemeinsam daran erfreuen konnen? Haben Sie jemals einen
Leichenwagen gesehen, der einen Anhinger mit all dem Hab
und Gut des Verstorbenen hinter sich her zog?

Es gibt eine auserlesene und wachsende Gruppe von Men-
schen, die das wirklich begreift.

Andere haben festgestellt, dass 40 Wochenstunden mono-
toner Arbeit auch nicht das wahre Gliick sind. Sie haben
erkannt, dass die sinnlose Plackerei wiahrend der Arbeitszeit
ihnen in der verbleibenden Freizeit nicht das Tor zur Erfiillung
aufschlieB3t. Diese Gruppe begreift es also auch.

Wer sind diese Menschen, die diese neue Realitét der heu-
tigen Welt begreifen?

Sie kommen aus vielen Berufen und aus allen Alters-
gruppen und sie haben verschiedenste Hintergriinde. Man-
che sind Mensa-Mitglieder, manche sind Schulabbrecher und
manche sind beides.

Viele suchten Zuflucht vor der Falschheit, der Politik und
der seelentotenden Triagheit der groBen Konzerne. Andere flo-
hen vor der MittelméBigkeit des Arbeiterdaseins und wollten
etwas Abenteuer in ihr Leben bringen. Wiederum andere waren
Unternehmer, die eines Morgens aufwachten (oder nachts nicht
schlafen konnten) und feststellten, dass sie kein Unternehmen
besal3en — sondern dass ihr Unternehmen sie besal.
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Wenn Sie die Menschen in dieser auserlesenen Gruppe
fragen, wie ein Traumleben aussieht, werden sie die Antwort
horen, dass es eine Mischung aus Arbeit und Erholung ist, aus
Beitrédge leisten und Herausforderungen annehmen, aus spiri-
tueller Reflexion und intellektueller Stimulation.

Die MLM-Revolution

Diese Gruppe von Menschen hat Network Marketing ent-
deckt (manchmal auch Multilevel-Marketing oder kurz MLM
genannt). Wir laufen jedoch nicht mit geschmacklosen But-
tons durch die StraBen und sprechen Leute an und wir fahren
auch keine Werbung auf unseren Fahrzeugen spazieren.

Wir sind nicht in eine Branche eingestiegen, sondern
wir haben uns einer Berufsgruppe angeschlossen. Und wir
haben es nicht nur aus dem Grund getan, um reich zu werden.
(Obwohl viele von uns, ich selbst eingeschlossen, anfangs
sicher den Wohlstand suchten.) Die Menschen, die professio-
nelle Networker werden, schitzen den Wohlstand, der hiermit
geschaffen werden kann, doch je besser wir das Geschéft ver-
stehen lernen, umso mehr Offnet sich unser Bewusstsein fiir
die grofleren Zusammenhéange.

Ja, sie werden Ihnen sagen, dass Wohlstand wichtig ist,
wenn man gliicklich sein will. Doch sie sind nicht die Typen,
die am Sofa sitzen, sich 47-mal The Secret anschauen und fra-
gen, wann denn ihr Lamborghini von selbst vor ithrem Haus
erscheinen wird.

Sie haben eine sehr viel breitere Auffassung von Wohl-
stand als die meisten anderen Menschen. Sie werden von ihnen
niemals Aussagen horen wie ,,Es ist doch nur Geld* oder ,,Das
sind doch nur materielle Dinge®, denn sie wissen, dass Geld
und materielle Gegenstiinde das Ol im Getriebe des Lebens
sind. Thnen ist klar, dass es schwer ist, sich wohlhabend zu
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fiilhlen, wenn man die Miete und die Autoraten nicht zahlen
oder kein Essen fiir die Familie kaufen kann.

Doch sie machen auch nicht den Fehler, den viele machen,
ndmlich zu denken, dass es beim Wohlstand nur um Geld geht.
Sie wissen, dass wahrer Wohlstand eine gute Gesundheit, lie-
bevolle Beziehungen und eine spirituelle Seite des Lebens ein-
schliefit. Wenn sie davon reden, die ganze Fiille des Lebens zu
genieflen, dann sprechen sie von allen diesen Bereichen.

Das Wichtigste fiir die meisten dieser Menschen dieser
Gruppe ist das ultimative Produkt, das sie verkaufen: Freiheit.
Die Freiheit vom Mangel, die Freiheit, ein wirklich inhalts-
und bedeutungsvolles Leben in seiner ganzen Fiille zu leben —
farbenfroh, stimmgewaltig und GROSSARTIG.

Die Geschichte des Universums
(Gekiirzte Ausgabe)

Network Marketing begann im Jahr 1956, als Dr. Forest
Shaklee die Shaklee Corporation begriindete und Rich DeVos
und Jay Van Andel das starteten, was sich spéter in die Amway
Corporation verwandelte.

Die ersten Vertriebspartner in diesen Programmen waren
eindeutig auf das Verkaufsmodell geeicht und konzentrierten
sich weit weniger auf die Rekrutierung und die Differenzboni,
die damit erwirtschaftet werden konnten. In den Anfangsjah-
ren von Shaklee und Amway waren die grof3ten Stars diejeni-
gen, die die meisten Vitamine oder Waschmittel verkauften.

In den siebziger Jahren begannen diese Unternehmen
(und viele andere Neueinsteiger der Branche), professionel-
lere Menschen anzuziehen. Diese waren von den Moglichkei-
ten und dem Potenzial an Hebelwirkung begeistert, die durch
Duplikation und Rekrutierung erreicht werden konnten. Das
brachte die MLM-Branche auf die Radarschirme und weckte
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die Aufmerksamkeit von Aufsichtsbehorden. Weitaus schlim-
mer war jedoch, dass die hohen Einkommen, die von ordnungs-
gemif arbeitenden Networkern erzielt wurden, Leuten auffie-
len, die keine sonderlich ehrenwerten Absichten hatten. Zu die-
sem Zeitpunkt wurden massenweise Kettenbriefe, Ponzi-Sche-
men und illegale Pyramidensysteme in Umlauf gebracht, die
sich als seriose MLM-Geschéftsmoglichkeiten zu tarnen ver-
suchten.

Zur selben Zeit stand das alte Modell des Warenvertriebs
ernsten Herausforderungen gegeniiber. Jenes Geschéftsmodell
beruhte darauf, ein Produkt per Schiff von Europa nach Ame-
rika zu bringen, es dann quer durchs Land zu einem GroB-
hindler zu schaffen, der es auf den Lastwagen eines Regal-
groBhindlers lud, der es an ein Einzelhandelsgeschift ver-
kaufte, der es in ein Lagerhaus tat und dann ins Ladenregal
beforderte, wo es letztendlich der Kunde kaufen konnte. Die-
ses System begann zusammenzubrechen.

Network-Marketing-Unternehmen nutzten neue Wirtschafis-
wege und florierten.

Ein Unternehmen konnte ein Produkt herstellen und es
direkt an seine Vertriebspartner schicken, ohne all die undko-
nomischen Parasiten dazwischen mit zu versorgen. Diese
Vertriebspartner konsumierten das Produkt selbst und nutz-
ten Mundpropaganda, um die Neuigkeiten im Freundes- und
Bekanntenkreis zu verbreiten.

Obwohl dieses Vertriebsmodell einigen Angriffen von
Seiten der Medien und spéter auch von Seiten der Regierungs-
behorden ausgesetzt war, entwickelte sich Network Marke-
ting — ebenso wie seine Schwestergesellschaften in der Direkt-
vertriebsbranche —stetig weiter und erwirtschaftet heute Ver-
kaufserlose von mehr als US$ 120 Milliarden pro Jahr. Es hat
auf der ganzen Welt liberwiltigende Akzeptanz gefunden und
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wurde in etablierten Wirtschafts- und Finanzpublikationen
wie SUCCESS, Forbes, Fortune und USA Today vorgestellt.

Die neue Realitat

In jeder Gruppe von Menschen wird es einige geben, die
sich in jungen Jahren reich und sorglos zur Ruhe setzen kon-
nen. Einige andere werden fleilig und lange arbeiten und sich
schlieBlich finanziell abgesichert oder gar komfortabel zur
Rubhe setzen. Die meisten jedoch werden sich 45 oder 50 Jahre
ihres Lebens iiber im stindigen Konkurrenzkampf abplagen,
um sich dann in ihren ,,goldenen Jahren mehr schlecht als
recht mit einer mageren Rente durchzukdampfen.

Wodurch unterscheiden sich diese Gruppen? Welche
Geheimnisse kennen die, die zur ersten gehoren? Und, was
viel wichtiger ist, wie stellen Sie sicher, das Sie sich zu der
ersten Gruppe gesellen?

Ich spreche hier nicht von den Industriemagnaten, den
Borsenlowen oder den Immobilienkénigen. Auch wenn diese
Leute groBen Wohlstand ansammeln mdgen, so setzen sie
sich doch nicht friihzeitig zur Ruhe und sie erscheinen ganz
bestimmt nicht sorglos. In Wahrheit ist das Gegenteil der Fall.
Sie preschen der Meute zwar stets voraus — doch ihr Leben
geht dabei oft vor die Hunde.

GeniefBlen Sie Ihre Pina Colada

Die Gruppe, von der ich spreche, sind die Unternehmer
der neuen Generation — diejenigen, deren Einkommen auch
dann weiterflieBen, wenn sie gerade an einem Siidseestrand
Pina Coladas schliirfen. Diese Menschen haben Multilevel-
Geldmaschinen aufgebaut, die sie mit Lohn {iberschiitten, egal
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ob sie weiterarbeiten oder ob sie ihre Fiile in den Sand graben
und sich Cocktails in Kokosniissen servieren lassen. Das sind
die neuen Network-Marketing-Profis.

Die Parallelen der Erfolgswege dieser Menschen sind
wirklich verbliiffend ...

Sie mogen annehmen, dass sie ihren Status dank hoherer
Bildung errungen haben, aber das ist nicht unbedingt der Fall.
Viele Mitglieder dieser Gruppe sind Schulabbrecher (wie ich
selbst auch); und wir wissen ja auch, dass es Leute mit Univer-
sitidtsdiplomen gibt, die sich ihren Lebensunterhalt als Taxi-
fahrer verdienen.

Auch wenn die Menschen in meiner Gruppe fleif8ig dafiir
gearbeitet haben, um sich ihren beachtlichen Wohlstand zu
verdienen, so war dies allein nicht der ausschlaggebende Fak-
tor. Tatsache ist (und es ist mir etwas peinlich, das zuzuge-
ben), dass die meisten Menschen fleifliger sind als ich, doch
sie bekommen gewiss nicht die Entlohnung, die ich bekomme.

Der Mechaniker, der meine Autos wartet, mein Gértner,
mein Masseur und die Kellnerin in meinem Lieblingsrestau-
rant — sie alle arbeiten viel mehr als ich. Doch keiner von
ihnen ist durch die Arbeit, die er oder sie tut, reich geworden.
Tatsdchlich arbeiten sie viel mehr fiir viel weniger Geld. Kei-
ner von ihnen hat auch nur die entfernteste Chance, sich jung
zur Ruhe zu setzen. Daher kann man nicht behaupten, dass
nur fleiBige Arbeit Wohlstand schafft. Diese Menschen und
viele Millionen andere, die so sind wie sie, sind Gefangene der
Matrix — eines zerbrochenen Wirtschaftsmodells.

Sie sitzen in der Falle: Sie tauschen Zeit gegen Geld.

Sie haben sich dem Herdendenken angeschlossen und
wurden zu den Arbeitsdrohnen des Kollektivs. Wenn sie
mehr Geld verdienen méchten, miissen sie schwerer und 14n-
ger arbeiten. Die meisten stecken in Arbeitsstellen fest, die
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Uberstundenarbeit begrenzen und so reicht ein Job nicht
aus, um mehr Zeit fiir mehr Geld tauschen zu kénnen. Folg-
lich schicken sie auch ihren Partner arbeiten, doch das reicht
immer noch nicht.

Also nehmen sie einen zusétzlichen Job an. Und der Part-
ner tut manchmal dasselbe. Das Ergebnis sind Familien, die
drei bis vier Einkommen haben — und sich verzweifelt abmii-
hen, noch mehr Zeit gegen Geld zu tauschen.

Und keiner ist fiir die Erziechung der Kinder da. Die ler-
nen von Videospielen, wie es im Leben so lauft. Sie brauchen
ihre Eltern unbedingt, doch Mutter und Vater sind arbeiten,
um den Kindern ein gutes Leben bieten zu konnen. Es ist ein
Teufelskreis.

Und dumm noch dazu. Denn so lange man bei dem Zeit-
gegen-Geld-Tausch-Spiel wild im Kreise lduft, kann man
keine finanzielle Sicherheit erlangen.

Die Menschen in meiner Gruppe haben festgestellt, dass
man zwei grundlegende Prinzipien beherzigen muss, wenn
man wirtschaftliche Freiheit erlangen will:

1) Man muss das Konzept der Hebelwirkung einsetzen,
um dem Dilemma des Zeit-gegen-Geld-Tauschens zu
entfliehen.

2) Wenn man morgens in den Spiegel schaut, muss einem
klar sein, dass man dem Chef ins Auge sieht. Nehmen
Sie Abschied vom Angestelltendasein und freuen Sie
sich darauf, Unternehmer zu werden!

Sobald Sie bereit sind, diese Schritte zu machen, ist das
Manifestieren von Wohlstand keine Fantasterei mehr, sondern
etwas, das Sie wirklich schaffen konnen.

Wenn Sie das Hochgefiihl des Jungunternehmertums damit
verbinden, dass Sie Thre eigene Arbeitskraft durch ein Netz von
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anderen begeisterten Jungunternehmern vervielfachen — dann
werden Sie exponentiell spektakuldre Ergebnisse sehen. Der
Synergie-Effekt schafft ein Ganzes, das viel kraftvoller ist als
die Summe seiner einzelnen Teile. Wenn es richtig gemacht
wird, ist das Endergebnis Ihres Netzaufbaus eine sich selbst
erneuernde und erhaltende Multilevel-Geldmaschine.

Und die konnen Sie besitzen.

Network Marketing ist eines der neueren Modelle fiir
Wohlstandsaufbau. Es wird in mehr als einhundert Landern
der Welt praktiziert. Millionen von unabhéingigen Vertriebs-
partnern generieren Jahresumsétze von schitzungsweise mehr
als 120 Milliarden US-Dollar.

Ein cooles Geschaft

Warum sollten Sie sich mit Network Marketing beschaf-
tigen? Darauf gibt es wahrscheinlich so viele Antworten wie
es Vertriebspartner gibt. In der Regel ist jedoch der Lebens-
stil ausschlaggebend, den Thnen Network Marketing geben
kann. Nachfolgend sind einige der einzigartigen Vorteile die-
ses Geschifts angefiihrt:

¢ Man kann sich die Leute aussuchen, mit denen man
arbeiten will

* Nur geringe Investition erforderlich

* Arbeiten von zu Hause aus

* Freie Zeiteinteilung

* Einzigartige Produkte entdecken, die es sonst nirgends
gibt

* Lukrative Steuervorteile

* Moglichkeit eines grenzenlosen Einkommens

* Chance, erfolgreich zu werden, wihrend man anderen
zum Erfolg verhilft

10
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Zusammenfassend ldsst sich sagen: Es ermoglicht den
Ausstieg aus dem Hamsterrad. Diese Vorteile findet man sonst
nirgends. Obgleich die meisten Menschen begreifen, dass sie
diese Vorteile nicht genieen konnen, solange sie fiir jeman-
den anderen arbeiten, glauben doch viele von ihnen, dass
thnen auch ein eigenes Geschéft nach traditioneller Art diese
Vorteile geben kann.

Das ist unwahrscheinlich.

Als fritherer Prisident der Handelskammer und Eigen-
tiimer von zehn kleinen und mittelstdndischen Unternehmen
kann ich aus personlicher Erfahrung bestdtigen, dass das Fiih-
ren eines eigenen traditionellen Geschéfts einem in vielerlei
Hinsicht mehr Beschrinkungen auferlegen kann als das Arbei-
ten fiir einen Arbeitgeber. Personalfluktuation, Bestands-
aufnahmen, grofle Investitionen, personliche Gewihrleis-
tungen, behordliche Regulierung und der Wettbewerb auf dem
Markt fiihren oft dazu, dass man selbst oft viele Uberstunden
fiir weniger Geld leistet als man seinen Angestellten zahlt. Ein
Kleinunternehmer ist nicht wirklich der Herr seines Unterneh-
mens, sondern vielmehr sein Sklave.

Die Leute von heute haben die Nase voll von Arbeitsplét-
zen, die aus dem Gleichgewicht geraten sind und ihnen die
Zeit fiir ihr Familienleben rauben. Sie haben genug von der
Fusionsmanie, von fremdkapitalfinanzierten Unternehmens-
iibernahmen und von Massenentlassungen. Heutzutage wollen
die Menschen eine sinnvolle Arbeit, die sie mit einem ange-
nehmen Lebensstandard belohnt und ihnen geniigend Freizeit
fiir ein gliickliches Familienleben ldsst. Genau da setzt Net-
work Marketing an.

Anders als im Konkurrenzkampf der GroBbetriebe kommt
man im Network Marketing ndmlich nie voran, wenn man
andere unterdriickt. Im Network Marketing wird erfolgreich,

11
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wer andere erfolgreich macht. Das Erfolgsrezept heil3t Empo-
werment. Je mehr Menschen man zu Erfolg verhilft, umso
erfolgreicher wird man selbst.

Wenn Sie schnell reich werden wollen, ist Network Mar-
keting nicht das Richtige fiir Sie. Wenn Sie jedoch bereit sind,
zwel bis vier Jahre lang nebenberuflich intensiv daran zu
arbeiten, konnen Sie eventuell anschlieend fiir den Rest Thres
Lebens finanzielle Freiheit genieBen.

Die freie Arbeitszeitgestaltung macht dies zur idealen
Nebenbeschiftigung, wihrend Sie weiterhin ihrer gewohn-
ten Arbeit nachgehen. Das Geschift ist fiir Studenten ebenso
geeignet wie flir die Hausfrau mit Kindern. Sie konnen das
Geschift auch mit einer nur sehr kleinen Investition beginnen;
mit etwa 300 bis 1000 Euro sind Sie dabei!

Network Marketing hat sich in der freien Marktwirtschaft
zur letzten realistischen Mdoglichkeit entwickelt, mit der sich
ein Durchschnittsmensch ohne groffes Kapital finanzielle
Freiheit schaffen kann.

Sobald Sie sich entschlieBen, diesen aufregenden Beruf
aufzunehmen, haben Sie einen Berufsweg mit unbegrenz-
ten Einkommensmoglichkeiten vor sich, der Thnen auch noch
die Moglichkeit gibt, das Leben der Menschen, die Thnen am
meisten am Herzen liegen, bedeutend zu beeinflussen.

Haben Sie das Zeug dazu, es in diesem Geschéft zu Erfolg
zu bringen? Schauen wir doch mal!

12



Kapitel Zwei:

Erfolgsgeheimnisse im MLM

P ] etwork Marketing hat weltweit einige der verbliif-
fendsten Erfolgsgeschichten hervorgebracht. Nahezu
jedes Unternehmen hat seine ,,vom Tellerwéscher

zum Millionar“-Geschichten tiber durchschnittliche Leute, die

armlich oder bescheiden angefangen haben und nun in einem

Monat mehr Geld verdienen als die meisten Leute im gesam-

ten Jahr.

Vom Pérchen, das in der Garage der Schwiegereltern lebte
zum bankrotten Kirchenprediger aus Texas, von der alleiner-
ziehenden, auf Sozialhilfe angewiesenen Mutter zum jungen
Mann in Taiwan, der mit dem Fahrrad zu Geschéftsvorstellun-
gen fuhr — diese Menschen und tausende mehr wie sie, haben
auBergewdhnliche Geschichten zu erzihlen.

Doch egal welches Unternehmen in dieser Branche Sie
betrachten: Sie werden auffallende Gemeinsamkeiten unter
den extrem Erfolgreichen feststellen. Diese gemeinsamen
Merkmale sind die Voraussetzungen fiir langfristigen Ge-
schiftserfolg.

Jeder in dieser Gruppe ist ein Traumer. Diese Men-
schen machen bei der Schwarzseherei der Massen nicht mehr
mit, sondern nehmen wieder Verbindung mit der Vision der
GroBartigkeit auf, die wir alle irgendwann einmal in uns
trugen.

Wenn Morpheus ihnen die blaue oder die rote Pille anbéte,
wiirden sie sich immer fiir die Reise in die tiefsten Tiefen des

13
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Kaninchenbaus entscheiden und nicht fiir die Sicherheit der
Matrix — denn sie wissen, dass in der neuen Realitit die Wahl
der ,,Sicherheit* die wirkliche Gefahr in sich birgt. Sie wissen,
dass diejenigen, die sich filir das ,,Sichersein* entscheiden, zu
Arbeitsdrohnen der Kollektive werden. Diejenigen jedoch, die
bereit sind, das auf sich zu nehmen, was die Herde als gefahr-
lich betrachtet, sind diejenigen, die als Belohnung ein lebens-
wertes Leben ernten. Wagnis ist die neue Sicherheit.

Jeder in dieser Gruppe ist ein kritischer Denker.

Sie lehnen Herdendenken ab und nutzen ihr Urteils-
vermogen. Sie sind von Natur aus neugierig und bereit, ihre
zutiefst verwurzelten Grundansichten anzuzweifeln. Sie sind
keine Zyniker, aber sie sind konventionellen Weisheiten
gegeniiber skeptisch, sie stellen Autoritét in Frage und wollen
den logischen Hintergrund einer Pramisse erfahren. Sie wis-
sen, dass jede Uberzeugung, die sie haben und von der sie pro-
fitieren, sich einer gesunden Skepsis behaupten wird und dass
alle Uberzeugungen, die genauer Priifung nicht standhalten,
ersetzt werden miissen.

Jeder in dieser Gruppe ist ein Arbeiter. Sie erwarten sich
weder Freibier noch schnellen Reichtum. Weit davon entfernt,
vor der Arbeit davonzulaufen, wachen sie morgens auf, springen
aus den Federn und freuen sich auf die Arbeit! Ein professionel-
ler Networker zu sein bedeutet, Herausforderungen, Wachstum
und Abenteuer zu begriilen und anderen zu helfen, wiahrend man
sich selbst hilft. Sie lieben also, was sie tun und brauchen kein
Wochenende, keinen Sechserpack Bier und keine 10 DVDs, um
ihrem Arbeitsleben zu entflichen. Sie haben herausgefunden, wie
man Arbeit und Privatleben miteinander ins Gleichgewicht bringt
und beidem Bedeutung verleiht.

Jeder in dieser Gruppe ist ein guter Lehrer. Sie wis-
sen, dass wahre Duplikation vielmehr durch ihre Fahigkeit zu

14
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lehren als durch Verkaufstalent zustande kommt. Sie folgen
einer Formel, die vielen anderen Menschen ermdglicht, ihre
Handlungen nachzuvollziehen.

Jeder in dieser Gruppe ist auch ein Schiiler. Sie haben
eine leidenschaftliche Begeisterung fiir lebenslanges Lernen
und sie nehmen sich jeden Tag Zeit fiir stille Besinnung und
fiir die eigene Weiterentwicklung. Es ist wichtig, dass Sie stets
Thre Sdge schirfen. Biicher, DVDs, CDs oder Online-Semi-
nare — das Medium spielt keine Rolle.

Was zdhlt ist, dass Sie immer danach streben, heute ein
bisschen besser zu sein als gestern.

Anfangs war mein grof3ter Denkfehler in diesem Geschéft,
dass ich dachte, der Erfolg wiirde kommen, wenn ich andere
Menschen dndern wiirde. Ich lernte schnell, dass Erfolg immer
dann eintrat, wenn ich mich selbst dnderte. Alles, was Sie tun
und vorleben, hat eine Wirkung, die sich wellenartig ausbrei-
tet und alles um Sie herum positiv beeinflusst. Um die Welt zu
andern, miissen Sie zunichst sich selbst dndern.

Jeder in dieser Gruppe ist eine Fiihrungskraft. Sie
wurden nicht als Fiihrungskrifte geboren. Niemand hat sie in
diese Position gesetzt und sie scheren sich nicht im gerings-
ten um Titel, Hierarchie oder Konformitit. Eine kleine,
ruhige Stimme in ihrer Seele hat sie in die Fiihrungsposition
berufen.

Sie fiihren, weil sie Glauben haben. Glauben an einen bes-
seren Weg, Glauben daran, dass sie anderen helfen konnen und
Glauben, dass jeder mit dem Anspruch auf Wohlstand geboren
wird. Und sie wissen, dass Uberzeugung mit der Verantwor-
tung einhergeht, diesen Glauben mit einer groeren Gemein-
schaft zu teilen.

Die Regeln der Geschiftswelt treffen auf Network Mar-
keting nicht zu. In diesem Geschéft kommen Sie nicht durch

15
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das Ausstechen oder Kleinhalten von anderen Leuten weiter,
sondern indem Sie ihnen helfen, sich weiter zu entwickeln. Je
mehr Menschen Sie erfolgreich machen, umso erfolgreicher
werden Sie.

Ein Unternehmen hat Platz fiir einen Vorsitzenden, ein
paar stellvertretende Vorsitzende, einige Fiihrungskréfte auf
der mittleren Ebene und viele Stellen auf unterer bis unters-
ter Ebene. Im Network Marketing wird jeder ermuntert, nach
den hoheren Erfolgsstufen zu streben. Es gibt kein Limit fiir
die Anzahl von Menschen, die die obersten Rénge des Vergii-
tungsplans erreichen kdnnen.

Wenn Sie Thr Geschift mit einer Einstellung angehen, die
sich darauf konzentriert, wie Sie von den Menschen profitie-
ren konnen, die Sie eigentlich unterstiitzen sollten, werden
die betroffenen Menschen diese Signale wahrnehmen und Sie
werden vielen Herausforderungen gegeniiber stehen. Konzen-
trieren Sie sich stattdessen darauf, wie Sie anderen helfen kon-
nen, wird Thr eigener Erfolg sich ganz von selbst einstellen.

16



Kapitel Drei:

Wahl des richtigen
Network-Marketing-Unternehmens

‘ ’ r eil die Verdienstmdglichkeiten im Network Mar-

keting so lukrativ sind, zieht die Branche leider

immer wieder Widerlinge und Betriiger an. Betrii-

gerische Kaufergemeinschaften, Verfasser von Kettenbriefen

und illegale Pyramidensysteme tun alles Mogliche, um vorzu-

tduschen, dass es sich bei ithnen um seridése Network-Marke-
ting-Unternehmen handelt.

Es ist wichtig, dass Sie den Unterschied zwischen dem
seriosen Network-Marketing-Modell und all den illegalen
Programmen kennen. Sogar manche Aufsichtsbehdrden ver-
wechseln sie miteinander, also ziehen wir doch mal einen kla-
ren Trennungsstrich.

In der Praxis konnen die Aufsichtsbehorden unmoglich all
die unendlichen Varianten von legalen und illegalen Marke-
tingprogrammen vorhersehen und gesetzlich regeln. Aus die-
sem Grund werden Multilevel- und Anti-Pyramiden-Gesetze
sehr weitgehend formuliert und ausgelegt. Das ermdglicht den
Aufsichtsbehorden, alle moglichen Variationen illegaler Pro-
gramme zu umfassen und gibt ihnen eine rechtliche Grund-
lage, sie stillzulegen.

Sachkundige Experten nutzen in erster Linie die folgen-
den beiden Unterscheidungsmerkmale, um festzustellen,
ob es sich bei einem Programm um eine seriose Multilevel-
Geschiftsmoglichkeit handelt:

17
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Zuerst richten sie ihr Augenmerk auf das Konzept des Ver-
glitungsplans. Werden die Teilnehmer fiir das blof3e Einfiih-
ren neuer Leute in das Programm bezahlt oder flir den Verkauf
von Produkten und Dienstleistungen an Endkunden?

Wenn der Plan darauf ausgerichtet ist, Teilnehmer fiir das
Rekrutieren zu belohnen — dann ist es ein Pyramidensystem.
Wenn die Provisionsstruktur auf den Verkauf von Produkten
oder Dienstleistungen an den Endkunden abzielt — dann ist die
erste Testphase bestanden.

Die zweite Analyse widmet sich der tatsdchlichen Handha-
bung des Programms. Unabhéngig davon, wie der Verglitungs-
plan aufgebaut ist, untersuchen die Aufsichtsbehorden, womit
die Vertriebspartner tatsdchlich ihre Zeit verbringen. Wenn das
Programm den Schwerpunkt auf das Rekrutieren legt und nicht
auf den Verkauf von Produkten oder Dienstleistungen, dann
kann es immer noch als Pyramidensystem abgestempelt werden.

Genau da gibt es eine Grauzone: Fortschritte im Kunden-
dienst flihren bei manchen Aufsichtsbehérden zu Verwirrung.
Frither musste man mit Autowerbung durch die Stadt fah-
ren und Produkte an alle seine Kunden ausliefern, oder man
»spielte Verkaufsladen®, indem man riesige Warenbestéinde
bei sich zu Hause auftiirmte, die von Kunden abgeholt werden
konnten. Das ist heute nicht mehr nétig.

Die Unternehmen haben Vorzugskunden- und Autoship-
Programme entwickelt, damit sich unabhéngige Vertriebspart-
ner nicht mehr um Auftragsabwicklung, Bezahlung, Umsatz-
steuer und andere Arbeiten kiimmern miissen. Sie konnen
einen Kunden einfach fiir eines dieser Programme anmelden
und erhalten ihre Einzelhandelsprofite ausbezahlt.

AuBerdem schreiben sich viele schlaue Kunden selbst als
Vertriebspartner ein, um ihre Produkte zu GroBBhandelspreisen
einzukaufen. Somit kann man viel mehr Zeit mit Rekrutieren
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verbringen und viel weniger Zeit mit dem Kundendienst.
Manche Aufsichtsbehdrden haben diese neue Realitdt noch
nicht erkannt.

In den USA haben nur einige wenige, fortschrittliche
Bundesstaaten gesetzliche Regelungen, die spezifisch Multi-
Level-Marketing definieren und regeln. Die meisten Staaten
haben Anti-Pyramiden-Gesetze. Es gibt hierzulande auf bun-
desstaatlicher Ebene keine umfassenden Gesetzesdefinitionen
und sie fehlen auch in vielen anderen Léndern.

In den Vereinigten Staaten werden Regelungen auf Bun-
desebene in erster Linie auf der Grundlage von Beschliissen
der Verwaltungsbehorden und Gerichte im Zuge von Gerichts-
verfahren aufgestellt, die von Privatleuten oder der Federal
Trade Commission (FTC) eingeleitet wurden.

Wenn man diese Beschliisse und die Definitionen, die
von den Gesetzgebern in den einzelnen Bundesstaaten for-
muliert wurden, Stiick fiir Stiick zusammensetzt, erhdlt man
die wichtigsten Elemente, die ein Multilevel-Marketingpro-
gramm definieren. In Bezug auf die Anti-Pyramiden-Gesetze
legen die einzelnen Bundesstaaten ihr Hauptaugenmerk dar-
auf, ob der Verdienst der Teilnehmer davon abhingig ist,
dass sie andere Leute fiir das Programm rekrutieren. Dem-
nach sind Pyramidensysteme, Endlosketten und Kettenbriefe
illegal.

Aus Sicht der Bundesbehdrden stellt sich die Beurtei-
lung etwas anders dar. Wihrend Kanada schon landesweite
Anti-Pyramiden-Gesetze erlassen hat, fehlen sie in den meis-
ten anderen Landern immer noch. Das éndert sich allerdings.
Viele mitteleuropédische und andere Staaten wurden in letz-
ter Zeit Opfer von grof3 angelegten Pyramidensystemen — und
solche Vorfille veranlassen viele Lénder, ihre Gesetzgebung
anzupassen.
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Hier in den USA, der Geburtsstitte des Network Mar-
keting, hat der Kongress noch immer keine Anti-Pyrami-
den-Gesetze verabschiedet. Die meisten Network-Marketing-
Unternehmen haben ihre Programme nach Maf3gabe des Fall-
rechts nach bundesrichterlichen Entscheidungen und noch
hiufiger nach den Beschliissen der FTC gestaltet.

Der meistzitierte Beschluss mit der Definition eines Pyra-
midensystems ist das Urteil der FTC aus dem Jahr 1975 In der
Sache der Koscot Interplanetary, Inc. In jenem Urteil hielt die
FTC dafiir, dass ,,Kettensysteme* dadurch charakterisiert sind,
dass ,,die Teilnehmer Geld an das Unternehmen zahlen, um
als Gegenleistung dafiir (1) das Recht zu erhalten, ein Produkt
zu verkaufen und (2) das Recht zu erhalten, fiir das Rekrutie-
ren anderer Teilnehmer fiir das Programm belohnt zu werden,
wobei diese Belohnungen ohne Bezug zu einem Verkauf des
Produkts an die Endnutzer seien.*

Die Schliisselworte sind hier ,,Belohnungen ohne Bezug
zu einem Verkauf des Produkts an die Endnutzer” — d. h., dass
Sie Geld fiir etwas anderes bekommen als fiir [hren personli-
chen Produktverkauf oder den Differenzprovisionen fiir Pro-
dukte, die von Ihren Leuten verkauft werden. Wenn Sie Geld
fiir andere Tétigkeiten bekommen, etwa das Einschreiben neu
angeworbener Leute oder den Verkauf von Verkaufshilfsmit-
teln, dann besteht durchaus die Gefahr, dass Ihre Téatigkeit als
illegal eingestuft wird.

Dass ein Unternechmen alle Gesetze beachtet, ist keine
Garantie dafiir, dass es alle rechtlichen Hiirden nehmen wird.
Da die Bundesstaaten und Provinzen unterschiedliche Gesetze
haben, konnte ein Programm in einem Bundesstaat legal sein
und in einem anderen als Pyramidensystem gelten. Zudem
konnen Richter gesetzliche Regelungen im Einzelfall nicht
buchstabengetreu auslegen.
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Hinzu kommt, dass viele unterbezahlte Aufsichtsbeamte
in diesem Bereich recht ungebildet sind und sich nicht iiber
das relevante Fallrecht auf dem Laufenden halten. Manchmal
scheint es tatsdchlich so, dass einige dieser Aufsichtsbeam-
ten (und in machen Féllen sogar Richter) noch nie die Verfas-
sung gelesen haben. Ein typisches Beispiel dafiir war der Fall
Capone vs. Nu Skin:

Zur Vorgeschichte:

Dies war eine Sammelklage im Namen der kanadischen
Vertriebspartner von Nu Skin. Nu Skin beantragte beim
Gericht (in diesem Fall beim Bundesbezirksgericht fiir den
Bezirk Utah) ein beschleunigtes Verfahren. Im Mérz 1997
hielt das Gericht in einem vorldufigen Urteil dafiir, dass ein
Nu Skin-Vertriebsvertrag ein Wertpapier darstellen diirfte.

Nu Skin hielt natiirlich dagegen, dass das lacherlich sei,
da die gesamte Investition darin bestiinde, ein Vertriebspart-
ner-Kit fiir $60 zu kaufen. Das Gericht stimmte jedoch Frau
Capone zu, dass, um ,,sich in sinnvoller Weise am Nu Skin-
Marketingplan zu beteiligen, es notwendig sei, jeden Monat
Produkte zu kaufen, um die Erfordernisse hinsichtlich des
Eigenumsatzes und des Gruppenumsatzes zu erfiillen.*

Das Gericht begriindete dies mit der Behauptung, dass ,,...
es ein Schliisselelement des Nu Skin-Marketingplans ist, dass
jeder Vertriebspartner, um Provisionen von Downline-Part-
nern zu erhalten, Nu Skin Produkte im Wert von 100 ,Punk-
ten‘ kaufen muss (was etwa $100,-- USD entspricht).

Gleichermaflen miissten Vertriebspartner, die zu ,Exe-
cutives werden, jeden Monat bei ihren Vertriebspartnern
fiir Kéufe von Produkten im Wert von $3.000,-- sorgen, um
Anspruch auf eine Provision zu haben. Dariiber hinaus gibt
es Anzeichen, die dafiir sprechen, dass Provisionen unab-
héingig davon gezahlt werden, ob die Vertriebspartner die
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von ihnen gekauften Produkte auch tatséichlich wiederver-
kaufen.*

Bei dieser gewundenen Logik gibt es freilich zwei Prob-
leme. Erstens wird von den Vertriebspartnern nicht verlangt,
Produkte zu kaufen, sondern Umsatz zu produzieren. Es ist
sicherlich nicht unverschidmt von Nu Skin oder einem anderen
Unternehmen, von einem Vertriebspartner einen bestimmten
Eigenumsatz zu verlangen, um Differenzboni ausgezahlt zu
bekommen. In diesem Fall waren es etwa $100. Zudem miis-
sen die Vertriebspartner die Produkte nicht fiir sich selbst kau-
fen. Solche Mengen konnen sie ganz bestimmt an Freunde,
Verwandte oder andere Kunden vermarkten, was offenbar
auch viele tun.

Das zweite Problem besteht darin, dass das Gericht nahe
legt, dass Provisionen, Rabatte oder Differenzprovisionen nur
auf Produkte gezahlt werden sollten, die wiederverkauft wer-
den und nicht auf solche, die von Vertriebspartnern gekauft
werden, die ihre eigenen besten Kunden sind. Dafiir gibt es
absolut keine gesetzliche Grundlage — das ist schlicht und ein-
fach ein Fall von ungebildeten Juristen, die versuchen, ein
neues Gesetz zu erschaffen.

Das Gericht fiihrte weiter aus, dass ein Vertriebspartner-
vetrag mit Nu Skin ein ,,Wertpapier sei, weil die Vertriebs-
partner ,,grof8es Geld mit dem Aufbau einer Verkaufsorganisa-
tion machen, finanzielle Unabhingigkeit und Ahnliches erlan-
gen konnen.” Weiter duflerte sich das Gericht, dass das ,,Ver-
sprechen von lukrativen Belohnungen fiir das Anwerben ande-
rer Leute die Teilnehmer dazu anregt, sich auf die geschéftli-
che Seite des Rekrutierens zu konzentrieren, was auf Kosten
ihrer Einzelhandelsbemiihungen geht und es unwahrschein-
lich macht, dass sich grofere Chancen fiir Einzelhandelsver-
kaufe bieten.*
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Einfacher ausgedriickt befand das Gericht, dass jedes Pro-
gramm, das einem Vertriebspartner unter Umstdnden mehr an
Differenzprovisionen auszahlt, als er durch seinen personli-
chen Einzelhandel mit Produkten macht, die Elemente eines
Anlagevertrags erfiillt — was dann ein Wertpapier wére. Das ist
natlirlich grotesk. Wiirden wir diesen Gedankengang bis zum
logischen Ende verfolgen, dann wiirde der unternehmerisch
veranlagte Teenager, der drei oder vier andere Kinder beauf-
tragt, fiir die Nachbarn Schnee zu schaufeln, in dem Sinne
auch ein Wertpapiergeschéft betreiben!

Auf die Gefahr hin, das Offensichtliche iibertrieben dar-
zustellen — die Gerichte vergessen manchmal, dass es nicht
ihre Aufgabe ist, Gesetze zu machen, sondern sie zu interpre-
tieren. Die Gerichte machen nicht nur ihre eigenen Gesetze,
sondern auch noch schlechte Gesetze. Vereinzelte Bundes-
richter kreieren schneller Gesetze als jeder Kongress und
jedes Parlament. Etliche Urteile wie das eben Vorgestellte
zeigen deutlich das vollige Fehlen jegliches Verstindnisses
der Gerichte in Bezug auf das MLM-Fallrecht — und sogar
die Verfassung. Andere Linder haben mit dhnlichen Proble-
men zu kdmpfen.

Wenn auch dieser Nu Skin-Fall offensichtlich einen Uber-
griff der Staatsgewalt darstellt, so sind die meisten Beamten
bei den Aufsichtsbehorden doch anstidndige, fleifige Men-
schen, die einfach nur das Volk vor skrupellosen Geschéfte-
machern schiitzen wollen.

Letztendlich werden die Aufsichtsbehorden sicher den
Inhalt vor die Form stellen. Auch wenn ein Programm all die
richtigen Schlagwdrter in seinem Marketingmaterial benutzt —
solche Richtlinien zum Schutz der Offentlichkeit jedoch nicht
durchsetzt — wird dieses Programm so behandelt werden, als
hitte es keine Schutzmafnahmen eingebaut.
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SchlieBlich und endlich bleibt nur noch festzustellen,
dass es in den USA viele Unstimmigkeiten zwischen den
Gesetzen auf Regional- und auf Bundesebene gibt.

Im Endeffekt gibt es drei Hauptfaktoren, auf die Auf-
sichtsbehorden ihr Augenmerk richten, um zu beurteilen,
ob jemand ein Pyramidensystem oder ein seridses Network-
Marketing-Programm betreibt. Auch wenn diese Kriterien
nicht unbedingt in einer umfassenden gesetzlichen Regelung
niedergeschrieben sind, so werden sie doch allgemein ange-
wandt. Denn die Beachtung dieser drei Kriterien schiitzt die
Bevolkerung vor den Gefahren, die von Pyramidensystemen
ausgehen. Sehen wir uns diese Kriterien einmal an:

1) Umfangreiche Verkiufe von
Produkten oder Dienstleistungen
an Endnutzer

Wichtig ist, dass die Produkte die Endverbraucher errei-
chen. Wenn Sie jemand auffordert Wasserfilter im Wert von
$50.000,- zu kaufen um sich fiir einen Bonus oder eine Rang-
erhdhung zu qualifizieren, ist es offensichtlich, dass Sie nicht
der Endnutzer der ganzen Ladung sein werden. Man versucht,
Sie mit Vorrdten zu tiberladen und das ist kein serioses Pro-
gramm.

Wenn das Produkt zum Endverbraucher gelangt — auch
wenn ein gro3er Prozentsatz dieser Verbraucher Vertriebspart-
ner sind — ist der Geist und der Wortlaut der gesetzlichen
Anforderungen erfiillt. Lassen Sie sich nicht durch die ein
oder zwei fehlgeleiteten Beschliisse verunsichern, die vorhal-
ten, dass der Verbrauch durch Vertriebspartner nicht als Pro-
duktverkauf an den Endverbraucher zdhle. Wie ich vorher
schon erwihnt habe, schreiben sich heutzutage viele schlaue
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Verbraucher als Vertriebspartner ein, damit sie direkt bestellen
und zu GroBhandelspreisen einkaufen konnen. Andere starten
als Vertriebspartner und stellen fest, dass ihnen das Geschift
nicht liegt, doch sie kaufen weiterhin jahrelang die Produkte
zu GroBhandelspreisen.

2) Provisionen werden nur
auf Produktverbrauch gezahlt,
keine Kopfgelder

Ihr Einkommen muss in Form von Primien und Diffe-
renzprovisionen kommen, die auf dem Umsatz Threr Organi-
sation basieren. Wenn Sie fiir das Einschreiben von Leuten
oder das Verkaufen von Trainingsmaterial bezahlt werden —
dann ist es wahrscheinlich ein Pyramidensystem.

Ein typisches Beispiel ist die ,,Werde Reisefiihrer*-Kam-
pagne, die in vollem Gange ist, wihrend ich diese Neuauflage
schreibe. Diese Pseudo-Reisefiihrer stehen ernsten rechtli-
chen Herausforderungen gegentiber und bekommen viel nega-
tive Werbung. Sie geben vor, die Geschidigten zu sein und zu
Unrecht verfolgt zu werden.

Doch wenn Sie sich ihren Jahresbericht ansehen, den sie
verOffentlichen, werden Sie sehen, dass die meisten ihrer Ver-
kéufe —und die meisten Provisionen, die an ihre Vertriebspart-
ner ausbezahlt werden — aus dem Verkauf von Webseiten an die
Vertriebspartner selbst stammen und nicht aus dem tatséchli-
chen Verkauf von Reisen. Solches Ausbeuten der eigenen Ver-
triebspartner zdhlt zu den grofiten Problemen, mit denen seri-
ose Networker in der 6ffentlichen Wahrnehmung gegenwirtig
zu kdmpfen haben.
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3) Erfordernis des Inventar-Riickkaufs

Die meisten Bundesstaaten, die tatsdchlich Multilevel-
Marketing-Gesetze haben, verlangen von den Unternehmen,
dass sie Inventar, das von ihren Vertriebspartnern zuriickgege-
ben wird, zuriickkaufen. Diese Bundesstaaten verlangen auch,
dass diese Regelung im Vertriebsvertrag angefiihrt wird.

In den meisten Féllen wird die Riickkauf-Erfordernis nur
dann wirksam, wenn der Vertriebspartner seinen Vertriebsver-
trag kiindigt. In anderen Bundesstaaten muss das Unterneh-
men jegliches zuriickgesandte Inventar zuriickkaufen, sofern
der Vertriebspartner nicht in der Lage war, es innerhalb von 90
Tagen ab dem Kaufdatum weiterzuverkaufen. (Fiir beide Félle
gelten spezielle Bedingungen. Normalerweise werden 90%
des Kaufpreises zuriickerstattet, die Produkte miissen wieder-
verkduflich sein und alle fiir das verkaufte Produkt ausgezahl-
ten Provisionen diirfen abgezogen werden.)

Unternehmen, die diese drei Kriterien erfiillen, entspre-
chen sowohl dem Wortlaut als auch dem Geist des Gesetzes.

Ein anderer Bereich, den ich ansprechen muss, sind die
sogenannten ,,Gifting Clubs®. Thr liberragendes Argument
ist, dass sie keine Produkte brauchen, da die Teilnehmer in
ithrem Kreis der Sponsorenlinie freiwillig Geld-,,Geschenke*
geben. Solche Schenk-Kreise sind nichts anderes als Imitati-
onen von Kettenbriefen und wir seridsen Networker miissen
sie entschieden bekdampfen.

Wie oft werden manche Leute noch versuchen, die Rabatt-
Gemeinschaften zuriickzubringen? Die von ihnen angepriese-
nen Produkte oder Dienstleistungen haben oftmals zweifelhaf-
tem Wert. Sie haben sich immer wieder versucht und sich nie
gehalten. Der Markt unterstiitzt sie nicht und die Aufsichts-
behorden packen sie hart an, da die Rabatte, mit denen sie
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werben, nicht grofer sind als die, die jedermann haben kann,
der Preise vergleicht.

Man muss seridse Produkte oder Dienstleistungen anzu-
bieten haben, die die Leute auch auf dem freien Markt zu den
Einzelhandelspreisen kaufen wiirden. (Wenn wahrscheinlich
niemand das Produkt oder die Dienstleistung kaufen wiirde,
ohne am Verglitungsplan beteiligt zu sein, liegt die Annahme
nahe, dass es ein Pyramidensystem ist.)

Wenn Sie auf die Anziehungskraft ihrer Geschéftsgele-
genheit zdhlen und glauben, dass der Interessent es gar nicht
mitbekommt, dass er einen viel zu hohen Preis fiir Ihr Pro-
dukt bezahlt, werden Sie bitter enttduscht werden. Ein star-
ker Stamm von zufriedenen Einzelhandelskunden (die nicht
wegen der Provisionen mitmachen) ist einer der besten Indi-
katoren fiir ein starkes Unternehmen.

Eine andere Variante, vor der man sich in Acht nehmen
sollte, sind die sogenannten Einkaufs-Gemeinschaften. Diese
Programme werben mit dem Slogan ,.kein Verkaufen notig*
und konzentrieren sich darauf, jeden einzuschreiben, damit
er zum GroBhandelspreis einkaufen konne. Viele Behorden
missbilligen solche geschlossenen Marketing-Systeme und
betrachten sie als Pyramiden. Der Grund dafiir ist:

Sie konnen eine GroBhandels-Einkaufsgemeinschaft griin-
den, so wie es Sam Walton getan hat und es ist vollkommen
legal. Doch wenn Sie einer solchen Gemeinschaft eine Pro-
visions-Struktur iiber mehrere Ebenen geben, wird sie in den
meisten Féllen zu einem illegalen System, weil im geschlos-
senen Kreis Provisionen ausgezahlt werden, ohne dass es
einen Einzelhandels-Verkauf gibt. Da jeder Mitglied ist, gibt
es niemanden, an den man etwas verkaufen konnte. Wenn wir
alle nur einkaufen miissten, um Geld zu verdienen, wiirde es
bestimmt jeder tun! Nein, so einfach ist das nicht.

27



WIE BAUE ICH EINE MULTILEVEL-GELDMASCHINE?

Doch es ist auch nicht allzu kompliziert

Es ist nicht allzu schwer, das Gute vom Bosen zu unter-
scheiden. Letztendlich sollte es moglich sein, den Verglitungs-
plan auszugrenzen. Wenn das vorhandene Produkt oder die
Dienstleistung einen Wert darstellt, der dem Verkaufspreis ent-
spricht oder diesen iibersteigt, dann haben Sie gutes Arbeits-
material in der Hand. Wiirden Sie das Produkt nicht zu dem
Preis kaufen, wenn Sie nicht am Umsatz beteiligt wiren, ver-
abschieden Sie sich lieber von dem Programm.

Es gibt keinen Vergiitungsplan und keine Art von Reklame,
mit denen ein Unternehmen mit iiberteuerten und qualitativ
minderwertigen Produkten langfristig iiberleben konnte. Das
heil3t nicht, dass Thre Produkte billiger sein miissen als die,
die es anderswo zu kaufen gibt — sie miissen jedoch einen so
auBergewohnlichen Wert haben, dass die Leute sie trotzdem
haben wollen und bereit sind, den Preis zu zahlen.

Damit will ich nicht gesagt haben, dass Thre Vertriebspart-
ner nicht bessere Kunden sein kdnnen als Auflenstehende. Sie
werden ndmlich feststellen, dass Vertriebspartner viel hohere
Umsitze bringen. Sie verstehen, dass sie Geld vergeuden,
wenn sie Produkte x-beliebiger anderer Hersteller kaufen.
Dabher achten sie darauf, dass sie immer ihre eigenen Produkte
auf Lager haben.

Sie werden auch feststellen, dass sie die Produkte grof3ziigi-
ger verwenden, da sie besser iiber sie unterrichtet sind; sie emp-
finden es als einfach, sie zu bestellen und schitzen den Vorteil,
zum GroBhandelspreis einkaufen und so Geld sparen zu koénnen.

Ein weiterer Faktor spielt hier eine grofie Rolle:

Regelbefolgung. Besonders dann, wenn Thr Programm
Produktlinien zur Hautpflege, Nahrungserginzung oder Ge-
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wichtskontrolle beinhaltet. Da Vertriebspartner ein personli-
ches finanzielles Interesse an den Ergebnissen haben, werden
sie viel eher die Anweisungen befolgen, die Ubungen machen
oder die ndtigen Anderungen ihres Lebenswandels vollziehen,
was zu besseren Resultaten und Erfahrungen mit den Produk-
ten fiihrt. Daher sind Vertriebspartner viel bessere Kunden,
kaufen mehr und sind treuer.

Rechtliche Hinweise

Da ich kein Jurist bin, sind die vorstehenden Information
keinesfalls als Rechtsauskunft auszulegen. Bitte, wenden Sie
sich mit spezifischen Rechtsfragen an einen Anwalt. Ich habe
mich bemiiht, Ihnen als Laie ein Verstdndnis fiir die Unter-
schiede zwischen seriosen MLM-Geschiften, illegalen Pro-
grammen und Pyramidensystemen zu vermitteln. Die hier
enthaltenen Angaben diirften fiir den durchschnittlichen Ver-
triebspartner vollig ausreichen.

Leitende Angestellte eines Unternehmens und diejenigen,
die nach ausfiihrlicheren Erldauterungen suchen, sollten sich
auf alle Fille an eine Anwaltskanzlei wenden, die sich in der
Branche auskennt. Ich empfehle Grimes & Reese, eine Firma,
die sich intensiv mit Network Marketing beschéftigt hat. Sie
hat mich beim Schreiben dieses Buches enorm unterstiitzt. Sie
finden sie unter http://www.mlmlaw.com. (Anmerkung des
Verlages: nur fiir Amerika giiltig)

Die Wahl Thres Programms

Sie haben nun die grundlegenden Kenntnisse, um ein seri-
0ses MLM-Unternechmen zu erkennen, doch wie wiahlen Sie
das Unternehmen aus, das fiir Sie richtig ist?

29



WIE BAUE ICH EINE MULTILEVEL-GELDMASCHINE?

Dies ist eine der wichtigsten Entscheidungen, die Sie in
Ihrer Network-Marketing-Karriere machen werden. Leider
widmen die meisten Leute der Auswahl eines Unternehmens
weniger Zeit als dem Kauf eines neuen Kiihlschranks. Tat-
sdchlich liberlassen es die meisten dem Unternehmen, sie aus-
zuwihlen. Dazu gibt es zwei Denkansétze.

Erstens, wenn Thnen jemand, den Sie kennen und dem
Sie vertrauen, eine Geschiftsgelegenheit vorstellt — und er Sie
gerne sponsern mochte und verspricht, mit [hnen zu arbeiten —
da ist eine Menge Substanz drin. Es ist nicht notwendig, dass
Sie sich auf den Weg machen, um alle anderen Network-Mar-
keting-Unternehmen der Branche zu finden und sie miteinan-
der zu vergleichen. Sie wiirden zwei Jahre mit Nachforschun-
gen verbringen — und erst zu einem Zeitpunkt mit der Arbeit
anfangen, zu dem Sie schon nennenswertes Einkommen bezie-
hen konnten.

Andererseits spielt es eine grundlegende Rolle fiir Thre
Erfolgsaussichten, welches Unternehmen Sie wihlen. Sie
miissen mit der gebiihrenden Sorgfalt ein gutes auswihlen.
Ich gebe Thnen zwei Fragen, die Sie gleich am Anfang stel-
len sollten. Das wird Thnen die Sache enorm erleichtern. Wenn
Ihnen ein Network-Marketing-Unternehmen nicht auf beide
Fragen eine positive Antwort gibt, konnen Sie sie gleich von
Threr Liste streichen.

1) Wenn Sie nicht am Geschéft beteiligt wiren, wiirden
Sie das Produkt oder die Dienstleistung trotzdem
kaufen?

Seien Sie ehrlich zu sich selbst. Wenn die Antwort ,,Nein‘
lautet, suchen Sie sich ein anderes Unternehmen. Wenn das
Geschift, in das Sie einsteigen, sich nicht mit Produkten
beschiftigt, an die Sie glauben und die Sie personlich nutzen
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werden, dann ist es duBerst unwahrscheinlich, dass Sie mit
diesem Unternehmen erfolgreich werden. Network Marketing
lebt von der Begeisterung und den personlichen Empfehlun-
gen der beteiligten Menschen.

Zwei der ersten Dinge, die ein Interessent Sie fragen wird,
sind, ob die Produkte gut sind und ob Sie sie selbst nutzen.
Wenn Sie nicht beide Fragen mit einem begeisterten ,,Ja“
beantworten konnen, wird er sich wahrscheinlich nicht weiter
damit beschéftigen.

2) Wirden Sie das Produkt oder die Dienstleistung zu
dem Preis kaufen?

Wenn Sie fiir [hre Produkte auf dem freien Markt den Preis
nicht zahlen wiirden, ist es unwahrscheinlich, dass andere es
tun werden. Gehen Sie nicht davon aus, dass Menschen mehr
fiir ein Produkt zahlen werden, nur weil sie eine Provision
bekommen. Immer wieder zeigt sich, dass sie das nicht tun.

Ihr Erfolg im MLM basiert darauf, Thre Produkte zu den
Endverbrauchern zu bringen, die sie tatsdchlich nutzen und
hiufig wiederbestellen. Leute, die nur deshalb Produkte kau-
fen, um eine Provision zu bekommen, hdufen nur Vorréte an
und horen schlielich auf einzukaufen, wenn ihre Garage voll
oder ihr Kreditkartenlimit ausgeschopft ist.

Die Leute miissen bereit sein, den Einzelhandelspreis
fiir Thre Produkte zu zahlen. Das bedeutet allerdings nicht,
dass Thr Network-Marketing-Unternehmen billigere Pro-
dukte anbieten muss als alle anderen. Es bedeutet, dass die
Produkte einen so hohen Wert haben miissen, dass Sie und
andere Leute bereit sind, den Preis fiir sie zu zahlen.

Tatsdchlich haben viele Network-Marketing-Unterneh-
men Produkte, die teurer sind als dhnliche Produkte, die
man anderswo bekommt. Doch wegen ihrer hohen Qualitit,
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Wirksamkeit oder Konzentration bieten sie dem Verbraucher
einen hoheren Wert.

Network-Marketer haben der Offentlichkeit eine grofe
Zahl von Produkten vorgestellt, die im traditionellen Vertriebs-
system niemals eine Chance gehabt hitten — Produkte wie Pyc-
nogenol, orale Chelation, Enzyme, Sifte und Gels mit Anti-
oxidantien sowie andere erkldrungsbediirftige Produkte, die auf
Mundpropaganda angewiesen sind — worin Network Marketing
unschlagbar ist. Diese Produkte haben Millionen von Menschen
geholfen und sogar Leben gerettet und verldngert.

Unternehmen wie Amway, Shaklee und Melaleuca haben
konzentrierte Produkte in umweltfreundlichen Verpackungen
schon Jahrzehnte eher propagiert, bevor diese Ideen das Bewusst-
sein der Massen erreichten. Network Marketing war auch Vorrei-
ter flir mehr naturreine Produkte, lange, bevor sie Mode wurden.

Weitere greifbare Vorteile sind natiirlich der individu-
elle Service und die Aufmerksamkeit, die ein Kunde von den
MLM-Vertriebspartnern erhélt. Fiir diese personliche Betreu-
ung und Annehmlichkeit sind die Kunden gern bereit, etwas
mehr zu bezahlen. Machen Sie sich daher keine Sorgen, wenn
Ihr Produkt nicht das billigste auf dem Markt ist, sondern ach-
ten Sie bloB darauf, dass es einen guten Wert hat.

Sehen wir uns die anderen Produktvariablen an, auf die
Sie achten sollten, wenn Sie ein Network-Marketing-Unter-
nehmen bewerten.

Sind die Produkte einmalig und exklusiv?

Idealerweise wiinscht man sich Produkte, die es nur bei
Ihrem Unternehmen gibt, so dass Thre Kunden sie nur iiber Sie
bekommen kénnen. Wenn man Produkte wie das Thre auch in
Einzelhandelsgeschiften oder iiber das Internet kaufen kann,
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werden Sie sich stirkeren Herausforderungen gegeniiber sehen,
es sei denn, Ihr Preis ist deutlich niedriger.

Sind es Verbrauchsgiiter?

Ich bin hier vielleicht etwas voreingenommen, aber ich
glaube, dass Verbrauchsgiiter wie Vitamine, Haut- und Korper-
pflegeprodukte oder Reinigungsmittel langfristig besser sind als
Gebrauchsgiiter wie Wasserreiniger, Luftfilter oder Schmuck.
Ich weil, unsere Branche ist randvoll mit Unternehmen besetzt,
die Nahrungsergdnzungen, Haushaltsprodukte und Korper-
pflegeprodukte anbieten, doch dafiir gibt es einen guten Grund:
Es klappt.

Wenn Thre Leute laufend Shampoo, Waschmittel oder
Vitamine aufbrauchen (wie es die Leute, die Sie gern um sich
haben, bestimmt tun), werden Sie hidufigere Bestellungen
erhalten. Das bedeutet fiir Sie hohere Umsédtze und hoheres
passives Einkommen.

Welche monatlichen Umséitze werden Sie
wahrscheinlich mit den Produkten, die Sie
vermarkten, erzielen?

Das ist eine wichtige Frage, denn ein groBer Teil Ihres
Volumens wird durch den persdnlichen Verbrauch Ihrer Ver-
triebspartner erzielt werden. Der Rest wird natiirlich aus dem
monatlichen Verbrauch Ihrer Kunden kommen. Je hoher der
monatliche Durchschnitt ist, umso héher ist Ihr Gewinnpoten-
zial.

Nehmen wir mal an, Sie arbeiten mit einem Unternchmen,
das nur ein Produkt hat, einen Energy-Drink zum Preis von
$40 und der Durchschnittsmensch verbraucht eine Flasche
pro Monat. Bei 100 Vertriebspartnern und Kunden in Threr
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Organisation wiirden Sie fiir einen Umsatz von $4.000 bezahlt
werden.

Nun stellen Sie sich vor, Sie arbeiten mit einem Unterneh-
men, das einen Energy-Drink, verschiedene Nahrungsriegel,
ein Multi-Vitamin-, ein Antioxidantien- und ein Ballaststoff-
Préaparat anbietet und das durchschnittliche Verbrauchsvolu-
men pro Familie ist $100. Mit denselben 100 Vertriebspart-
nern und Kunden werden Sie Differenzprovisionen auf einen
Umsatz von $10.000 erhalten. Bei ansonsten gleichen Bedin-
gungen machen Sie demnach mehr Geld bei einem Unterneh-
men, das mehrere Produkte anbietet. Gleichzeitig erzielen Sie
natiirlich auch hohere Gewinne aus Ihrem eigenen Verkauf.

Das bedeutet nicht, dass Sie mit einem Unternehmen, das
nur ein Produkt anbietet, kein Geld machen konnen. Wenn das
Produkt einen hohen Preis pro Monat hat, oder wenn die Leute
jeden Monat groBBere Mengen davon kaufen miissen, erzielen
Sie auch hohere Umsitze und demnach hohere Einnahmen.

Unterm Strich gesehen bedeutet ein hoherer durchschnitt-
licher Monatsumsatz immer ein hoheres Gewinnpotenzial fiir
Sie.

Diese produktbezogenen Fragen sollten Thre wichtigsten
Kriterien bei der Auswahl eines Network-Marketing-Unter-
nehmens sein. Wirklich langfristiges Wachstum einer Organi-
sation héngt von der Nachfrage nach dem Produkt ab. Der Ver-
giitungsplan, die Fiihrungsqualititen des Unternechmens und
andere Faktoren sind gegeniiber dem Produkt sekundér.

Es gibt Opportunisten und sogar einige Trainer, die
Ihnen sagen werden, dass die Produkte nicht so wichtig sind.
Sie bestehen darauf, dass es der Vergiitungsplan ist, der das
Wachstum antreibt. Das mag am Anfang richtig sein (solange
der Werberummel auf vollen Touren lduft), doch Sie kdnnen
Ihr Geschift nicht langfristig aufrecht erhalten, wenn Thre
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Produkte dem Kunden keinen guten Wert bieten. Das ist eine
Lektion, die ich selbst erst lernen musste. ..

Vor etwa 15 Jahren hatte ich eben erst begonnen, etwas
Geld mit diesem Geschift zu verdienen. Ich besuchte das
Seminar eines Autors, der ein Buch iiber MLM geschrieben
hatte. In einem Gespriach unter vier Augen sagte er mir, dass
die Produkte eigentlich irrelevant seien; es sei der Vergiitungs-
plan, der das Wachstum antreibe. Er sagte, wir alle kdnnten
jeden Monat die Produkte kaufen und sie aus dem Fenster hin-
auswerfen. Solange jeder von uns jeden Monat die Mindestbe-
stellung machen wiirde, wiirden wir alle Geld verdienen.

Jung und leichtgldubig, wie ich war und angesichts des-
sen, dass er ein Experte war, nahm ich mir seinen Rat zu
Herzen.

Damals arbeitete ich mit einem Programm, dass es
erlaubte, Geschenk-Gutscheine zu kaufen, statt eine monatli-
che Produktbestellung zu titigen. Da ich ein Monatsvolumen
im Wert von $100 brauchte, um mich zu qualifizieren, kaufte
ich fiir den Betrag jeden Monat einen Geschenk-Gutschein.

Das war zu den Zeiten, als ich noch ein Raucher war;
damals, als man noch in der Offentlichkeit rauchen konnte,
ohne erschossen oder verhaftet zu werden. Jeden Monat, bei
meiner groften Geschiftsvorstellung, nahm ich vor den Augen
meiner Zuschauer einen Geschenk-Gutschein und ziindete mir
damit meine Zigarette an. Das nahm ihnen den Atem, das kon-
nen Sie mir glauben!

Ich erklérte ihnen dann, dass ich $100 fiir den Geschenk-
Gutschein bezahlt hatte und dann sagte ich ihnen, auf welche
Summe mein Scheck fiir den Monat ausgestellt war (es waren
rund $10.000,--). Ich fiihrte weiter aus, dass ich — solange
ich irgendwelches Zeug fiir $100 kaufen wiirde — immer eine
Auszahlung erhalten wiirde, auch wenn ich es, wie diesen
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Geschenk-Gutschein, als Zigarettenanziinder verwenden oder
zum Fenster hinauswerfen sollte! Ich war iiberzeugt, diese
Logik sei unangreifbar. Und das war sie auch.

Allerdings gab es da zwei klitzekleine Probleme.

Erstens war es illegal. Wie Sie mittlerweile wissen, wird
jedes Geschift, bei dem die Leute nur deshalb einkaufen, um
eine Auszahlung zu bekommen, als Pyramidensystem betrach-
tet — was in den meisten Landern der Welt illegal ist.

Zweitens macht so etwas den Wert Ihrer Produkte vollig
zunichte. Die Leute betrachten die Produkte dann nur noch
als ein Mittel, um moglichst schnell zu Geld zu kommen und
sie benutzen sie nicht einmal. Sie bauen keine Beziehung zu
ihnen auf; es kommt nicht zu der emotionalen Bindung, die fiir
den langfristigen Erfolg so ausschlaggebend ist.

Es ist diese emotionale Bindung zu den Produkten
Thres Network-Marketing-Unternehmens, die die Men-
schen dazu motiviert, iiber sich selbst hinauszuwachsen
und sie davon abhilt, auf das nachstbeste verlockende
Angebot iiberzuspringen, das ihren Weg kreuzt.

Doch damals wusste ich das alles nicht. Also verbrannte
ich meinen Geschenk-Gutschein und predigte die Macht der
Gewinnverheilung. Und meine Frontline-Leute duplizierten
mich natiirlich. Mann, da gab es tatsdchlich Nichtraucher, die
sich das Rauchen angewohnten, damit sie bei ihren eigenen
Geschiftspriasentationen auch Geschenk-Gutscheine verbren-
nen konnten!

Es klappte prima, solange wir nur fiinf oder sechs Ebe-
nen tief gingen, denn all diese Leute machten einen Umsatz
von $100 pro Kopfund Monat oder sogar mehr. Die Probleme
zeigten sich auf den unteren Stufen, wo die Leute noch nicht
in der Gewinnzone lagen...

Das Ende des Monats kam und ging voriiber und diese
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Leute machten einfach keine Bestellung. Als die Provisions-
Schecks ausgesandt wurden, bekamen sie einen Anruf von
ihrem iiberraschten Sponsor, der wissen wollte, warum sie
nichts bestellt hitten.

“Weil ich noch niemanden unter mir habe* war die Ant-
wort.

Im néchsten Monat bestellten diese Sponsoren wieder
nichts, diesmal, weil die Leute unter ihnen nichts bestellten,
weil unter ihnen keine Umsétze vorhanden waren. Der Abrieb
begann an der Basis und arbeitete sich Ebene fiir Ebene hoch.
Diese Organisation, in deren Aufbau ich mehr als ein Jahr
harter Arbeit hereingesteckt hatte, sah aus, als wiirde sie sich
innerhalb zweier Monate selbst zerstoren.

Mit Miih und Not gelang es, die Blutungen zu stillen. Ich
begann die Produkte wieder selbst zu nutzen und fiihrte Pro-
dukt-Workshops und andere Aktivitdten durch, um den Wert
der Produkte aufzuzeigen. Die Produkte sind wichtig. Sie
missen der treibende Katalysator fiir das Unternehmen sein.

Interessante Anmerkung am Rande

Spéter erkannte ich, dass jener MLM-,, Experte*, der mich
beeinflusst hatte, in Wirklichkeit nur einer der vielen Oppor-
tunisten war, denen andere Menschen egal sind. Er benutzte
seine Biicher und Seminare, um Leute von anderen Organi-
sationen abzuwerben. Er war tatsdchlich in 20 bis 30 Unter-
nehmen gleichzeitig eingetragen! Er verschob dann all die
Leute in ein neues Network-Marketing-Unternehmen, was ihn
innerhalb weniger Monate an die Spitze des Vergiitungsplans
brachte.

Alle anderen Vertriebspartner in jenem neuen Unterneh-
men fragten sich, wie er es geschafft hatte, seine Organisation
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so schnell aufzubauen. Also kauften sie seine Biicher und Kas-
setten und besuchten seine Seminare, in der Hoffnung, sein
Geheimnis zu erfahren. Sie wandten die Methoden an, die
er in seinen Materialien lehrte, nur um festzustellen, dass sie
nicht funktionierten. Es waren nur Theorien. Der Trainer hatte
diese Methoden in Wirklichkeit nie selbst angewandt um eine
Gruppe aufzubauen. Er baute seine Gruppen nur durch Abwer-
bung von Organisationen anderer Leute auf.

Sobald die Leute in seinem neuen Network-Marketing-
Unternehmen erkannten, dass seine Methoden nicht funktio-
nierten, war unser Trainer schon wieder bereit, zum nachsten
Unternehmen zu wechseln. Er erklarte, seine Methoden wiir-
den nur deshalb nicht funktionierten, weil die Geschéftsgele-
genheit nichts tauge. Doch da kam schon gleich die gute Nach-
richt — gliicklicherweise hatte er eben eine bessere entdeckt!

Also wechselte er zu einem anderen Unternehmen und
nahm etliche Leute von dem alten mit sich. Diese grof3e
Gruppe, die er mitbrachte, schob ihn wieder einmal an die
Spitze des Vergiitungsplans ... und dann wiederholte sich der
ganze Prozess von Neuem.

Ob Sie es glauben oder nicht, es gibt tatsdchlich so viele
Network-Marketing-Unternehmen, die neu beginnen oder ihre
Aktivititen einstellen, dass er das iiber 20 Jahre lang durchzie-
hen konnte. Er machte Millionen mit dem Verkauf von Trai-
ningsmaterialien und Seminaren an ahnungslose Seelen.

Daraus kann man einige Lektionen lernen. Erstens, wih-
len Sie ein Network-Marketing-Unternehmen, das Hand und
Fuf} hat und bleiben Sie dort. Gehen Sie nie davon aus, dass
Andere die gleichen ethischen Vorstellungen und die gleiche
Denkkraft haben wie Sie. Wenn etwas keinen Sinn ergibt oder
unmoralisch wirkt, schlagen Sie das Angebot aus. Vorsicht
vor Sachen, die nichts kosten. Nur der Kédse ist umsonst. Die
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Mausefalle kostet das Leben.

Das heif3t nicht, dass Sie nichts von Experten auflerhalb
des Unternechmens lernen konnten. Es heil3t aber, dass Sie das,
was Sie dort lernen, mit Threr Sponsorenlinie besprechen soll-
ten — denn die hat ein personliches Interesse an Threm Erfolg.

Gut, nehmen wir an, dass alle produktbezogenen Fra-
gen geklart sind. Welche anderen Faktoren sind fiir die Aus-
wahl des fiir Sie richtigen Network-Marketing-Unternehmens
wichtig?

Beginnen Sie mit Threr Sponsorenlinie. Wéhlen Sie sich
die Leute nach denselben Malistiben aus wie jeden anderen
Geschiftspartner.

Diese Leute werden Ihre Coachs und Thre Unterstiitzer
sein und Sie werden in den nichsten zwei bis vier Jahren viel
Zeit mit ihnen verbringen. Danach werden Sie hoffentlich die
ndchsten 30 oder 40 Jahre Thre Zeit damit verbringen, zusam-
men Kreuzfahrten und Urlaubsreisen zu den schonsten Plit-
zen der Welt zu machen.

Es ist eine weit verbreitete Meinung, dass sich ein morali-
scher Mensch auf jeden Fall nur bei demjenigen einschreiben
wird, der ihm das erste Produkt verkauft oder ihm gegeniiber
als Erster den Namen des Network-Marketing-Unternehmens
erwéhnt hat. Das ist genauso unsinnig, als wiirde man einem
Franchisenehmer vorschreiben seinen Laden auf dem ersten
unbebauten Grundstiick zu errichten, das er sicht, auch wenn
es ungiinstig gelegen ist. Hier handelt es sich um ein ernsthaf-
tes Geschift und Sie werden intelligente, fundierte Entschei-
dungen treffen miissen.

Es ist wichtig, dass Thr Sponsor jemand ist, den Sie
mogen, dem Sie vertrauen und mit dem Sie gerne zusammen-
arbeiten. Thr Sponsor muss nicht unbedingt eine einflussrei-
che Personlichkeit sein oder schon viel Geld verdienen. Die
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obigen Qualitédten sind viel wichtiger. In Féllen von schnellem
Wachstum kann der beste Sponsor fiir Sie sogar jemand sein,
der noch nicht einmal $300 im Monat verdient!

In einer Organisation, die sich gut weiter entwickelt (und
in so einer sind Sie am besten aufgehoben), ist es nicht unge-
wohnlich, dass sich vier bis fiinf zusitzliche Ebenen in einem
einzigen Monat bilden. Diese neuen Leute haben noch nicht
die Erfahrung oder die groBen Einnahmen, aber sie haben die
Motivation und Energie, die Vision und die Begeisterung, die
man zum Aufbau einer Organisation braucht.

Allerdings sollten Sie schon sicherstellen, dass es irgendwo
auf den hoheren Réngen innerhalb der Organisation jemanden
mit Erfahrung gibt, jemanden, der schon geschafft hat, was Sie
erreichen wollen.

Wenn Sie von Kalifornien nach Hawai fliegen wollen, tun
Sie es besser mit einem Piloten, der schon einmal ein Flug-
zeug geflogen hat und nicht nur mit Computersimulationen
gespielt hat.

Suchen Sie sich eine Sponsorenlinie, die ein gut eingefiihr-
tes, schrittweise aufgebautes System hat. Das System sollte
den Rekrutierungs-Prozess, Produkt-Training, Training fiir die
ersten Schritte, Live-Veranstaltungen und Telefonkonferenzen
oder Webcasts fiir die laufende Weiterbildung beinhalten.

Diese Informationen sollten jedem innerhalb der Organi-
sation ausdriicklich klar und zugénglich gemacht werden. Sie
sollten erkldren, welche Tétigkeiten bei jedem Schritt des Rek-
rutierens und des Sponserns auszufiihren und welche Materia-
lien zu verwenden sind.

Das ist fiir Sie aus zwei Griinden wichtig:

Erstens wird dies die Zeit, die Sie fiir den Aufbau Ihrer
Gruppe brauchen werden, stark verkiirzen. Mit einem System,
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das klar sagt, was zu tun ist, werden Sie keine Zeit damit ver-
schwenden, sich zu fragen, was Sie wohl als Néchstes tun sol-
len, oder Strategien zu versuchen, die nicht funktionieren. Ein
solches System beinhaltet nur Methoden und Techniken, die
sich bewihrt und die Zeiten iiberdauert haben.

Der zweite Grund, warum ein System fiir Sie so wichtig
ist: Es stellt sicher, dass die Menschen, die Sie in das Geschéft
einfiihren, in der Lage sein werden, Ihren Erfolg zu duplizie-
ren. Deren Vorbildung und Geschéftserfahrung sind somit kein
Thema mehr. Sie brauchen einfach nur dem System zu folgen,
so wie Sie selbst (und Ihre Sponsorenlinie) es getan haben.

Wenn das Network-Marketing-Unternehmen, das Sie
vor Augen haben, ein System hat, Thre Sponsorenlinie sich
jedoch nicht daran hélt, wird Thre Gruppe stidndig unterschied-
liche Botschaften erhalten und Wachstum wird sich schwie-
rig gestalten.

Wenn das Network-Marketing-Unternehmen kein wirkli-
ches System hat (und die meisten haben keines), doch Thre
Sponsorenlinie eines hat, konnen Sie recht flott zum Erfolg
kommen. Die perfekte Situation liegt vor, wenn man ein Net-
work-Marketing-Unternehmen und eine Sponsorenlinie fin-
det, die gleichermafen ein duplizierbares System verfolgen.

Nachdem Sie alle vorgenannten Faktoren untersucht
haben, konnen Sie sich die spezifischen Eigenheiten des Net-
work-Marketing-Unternehmens ansehen.

Die gingige Meinung besagt, dass man sich ein gestande-
nes Unternehmen aussuchen soll, eines, das mindestens fiinf
Jahre alt und schuldenfrei ist. Schauen wir uns das nédher an.

Tatsache ist, dass die meisten Network-Marketing-Unter-
nehmen innerhalb von zwei Jahren das Geschéft aufgeben. Es
ist allerdings ebenso der Fall, dass die meisten neuen Restau-
rants, chemischen Reinigungen und Parkplétze mit Bedienung
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auch innerhalb von zwei Jahren das Geschift aufgeben. Das
ist nun mal die Realitit des Unternehmertums — 90 Prozent der
neu gegriindeten Unternehmen scheitern. Network Marketing
ist da weder besser noch schlechter. Hei3t das nun, man solle
neu gegriindete Unternehmen meiden? Vielleicht.

Die Wahrscheinlichkeit, dass ein neues Network-Marke-
ting-Unternehmen pleite geht ist grofer als bei einem 10 Jahre
alten, gut etablierten Unternehmen. Doch neue Network-Mar-
keting-Unternehmen haben eine besondere Lockkraft — die
Chance, ,,von Anfang an dabei zu sein* zieht viele Menschen
an. Wenn das Unternehmen einen Griinder-Club oder ein dhn-
liches Programm besitzt, konnen Sie sich bei frithzeitigem
Einstieg fiir sehr lukrative Bonus-Pools qualifizieren, was in
spéteren Jahren nicht mehr moglich sein wird.

Ein Network-Marketing-Unternehmen, das neu und noch
unbekannt ist, hat ein enormes Wachstumspotenzial. Es mag
mit einem groBeren Risiko behaftet sein — doch gleichzeitig
bietet es die entsprechende Chance auf hohere Vergiitungen.

Andererseits, wenn Sie unter einem allgemein bekann-
ten Namen auftreten, haben Sie gleich zu Anfang eine gewisse
Glaubwiirdigkeit und Sie werden auf weniger Skepsis treffen.

Ich habe mit etablierten Network-Marketing-Unterneh-
men gearbeitet und maBigen Erfolg gehabt. Ich bin bei zwei
neu startenden Unternehmen gleich am Anfang eingestiegen,
sozusagen ,,im Erdgescho3, doch musste ich feststellen, dass
es, bildlich gesprochen, auch einen , Keller gab. Ich habe
mich aber auch einem Unternehmen in der Prelaunch-Phase
angeschlossen, das es geschafft und mir Millionen von Dol-
lar eingebracht hat und bei dem es mir moglich war, mir eine
Spitzenposition zu sichern. Welche Option fiir Sie die richtige
ist, hdangt sehr stark von Ihrer Personlichkeit ab.

Wenn Sie einem gewissen MalBl an Risiko gegeniiber
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aufgeschlossen sind, konnte es schon sein, dass Sie die Her-
ausforderungen einer brandneuen Geschiftsgelegenheit und
die Chance, grofes Geld zu machen, wenn Sie dem neuen
Unternehmen zum Erfolg verhelfen, genielen werden. Wenn
Sie eher konservativ eingestellt sind und sich gréfere Sicher-
heit wiinschen, wahlen Sie ein etabliertes Unternehmen. Sie
werden ein geringeres Risiko eingehen und wahrscheinlich
ein stabileres Wachstum erleben. Wihlen Sie die Situation, die
Threr Personlichkeit am besten entspricht.

Kommen wir zum Thema der Schuldenftreiheit.

Die Wahrheit ist, dass die einzigen Network-Marketing-
Unternechmen, die damit werben, schuldenfrei zu sein, neu
gegriindete Unternechmen sind, deren Kreditwiirdigkeit so
schlecht ist, dass sie sowieso kein Darlehen bekommen wiir-
den. Dann gibt es noch die Unternehmen, die so langsam
wachsen, dass sie keine Kredite brauchen. Schlielich gibt
es noch diejenigen, die Schulden haben und es nicht zuge-
ben wollen.

So ziemlich jedes Unternehmen, das eine rapide Expan-
sion durchmacht, wird Cashflow-Probleme erleben und eine
Kreditlinie brauchen, um weiter wachsen zu konnen. Das gilt
nicht nur im Network Marketing, sondern fiir jede Art von
Unternehmen. Bei dem exponentiellen Wachstum, zu dem es
in dieser Branche oft kommt, konnte man sogar sagen, dass
Network-Marketing-Unternehmen viel mehr Grund haben,
Kredite aufzunechmen, als herkémmliche Unternehmen.

In den frithen 1990-ern arbeitete ich an einem Programm,
das mehr als 25.000 neue, aktive Vertriebspartner und Kunden
in einem Monat einbrachte. Zwei Monate spéter fligten wir
40.000 neue, aktive Leute in einem Monat hinzu. Etwas spater
waren es 60.000 in einem Monat.

Die Anforderungen, die ein solches exponentielles Wachs-
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tum an die Muttergesellschaft stellt, sind schwindelerregend.
Da miissen schnellstens neue Telefonleitungen gelegt und
genligend Mitarbeiter gefunden und eingestellt werden und
allein schon das Finden und Anmieten von mehr Biiroraum,
um der Nachfrage gerecht zu werden, ist eine monumentale
Herausforderung.

Uberlegen Sie mal, was notwendig ist, um mit der Her-
stellung der Produkte mithalten zu konnen. In zwei Monaten
kann man keine neuen Fabriken bauen. Es kann ein Jahr dau-
ern, um den richtigen Standort zu finden, die Pldne zu entwer-
fen und die Genehmigungen einzuholen. In der Praxis muss
man mit der Planung einer Fabrik schon drei bis fiinf Jahren
eher beginnen, bevor man sie braucht. Je nach der Breite des
Produktspektrums kann der Maschinenpark der Fabrik zig
Millionen kosten.

Stellen Sie sich vor, 100 oder mehr neue Angestellte pro
Monat hinzuzufiigen, all die Telefone, Biirordume, Schreib-
tische, Computer, Schulungen und alles Weitere, was beno-
tigt wird, bezahlen zu miissen und dann noch einen zweistel-
ligen Millionenbetrag in den Bau einer Fabrik zu investie-
ren, die Sie in den néichsten zwei oder drei Jahren noch gar
nicht brauchen werden. Das ist die Herausforderung, dem
sich ein schnell wachsendes Network-Marketing-Unterneh-
men stellen muss. Das Unternehmen, das ein solches Wachs-
tum aus dem laufenden Geldfluss finanzieren kann, ist eines
unter einer Million. Hinzu kommt das Argument, dass, wenn
es dies tun wiirde, seine Mittel so stark gebunden wéren, dass
es nicht mehr schnell genug auf unerwartet auftretende Prob-
leme reagieren konnte.

Ich hasse Schulden. Ich war viel zu lange mit ihnen bela-
den. Heutzutage empfehle ich meinen Leuten, fiir alles mit
Bargeld zu bezahlen, auch fiir ihre Autos und sogar ihre
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Haushypotheken abzuzahlen. Dennoch ist es sinnvoll, einen
Kreditrahmen oder einige Kreditkarten aufrecht zu erhalten.
Auch wenn Sie den Kredit nicht nutzen, ist es niitzlich, ihn
zur Verfligung zu haben. Dasselbe gilt fiir Wirtschaftsunter-
nehmen.

Stellen Sie sich das Dilemma vor, in dem sich ein Net-
work-Marketing-Unternehmen im Sturm und Drang eines sol-
chen exponentiellen Wachstums befindet. Vollig schulden-
frei sein zu wollen konnte sich als sehr unvorteilhaft heraus-
stellen. Ich habe das immer wieder miterlebt — Unternehmen,
die ein so schnelles Wachstum einfach nicht verkraften konn-
ten und kollabierten. Sogar bei einem so rasanten Wachstum
reicht das einstromende Geld nicht aus, um den enormen Aus-
bau von Anlagen und den Geschiftsbetrieb, der dazu nétig ist,
zu finanzieren.

Das heilit nicht, dass das Unternehmen keine ordentliche
Kapitaldecke braucht. Ich glaube, die Zeiten, in denen man
ein Network-Marketing-Unternehmen von einem Kellerraum
oder dem Kiichentisch aus starten konnte, sind vorbei. Heut-
zutage braucht man ein Startkapital von mindestens 15 Mil-
lionen Dollar, um ein solches Unternehmen zu griinden und
zwar deshalb, weil das Internet die ganze Welt in greifbare
Néhe riickt.

Selbst mit einem solchen Startkapital ist es wahrscheinlich,
dass das Unternehmen, wenn es das Bewusstsein der , kritischen
Masse* erreicht und in die exponentielle Wachstumskurve ein-
tritt, einen Kredit oder eine zusétzliche Geldspritze brauchen
wird, um den Anforderungen an Produktion, Personal, techni-
sche Ausriistungen und Biiros gerecht zu werden.

Ein Network-Marketing-Unternehmen mit geringen
Schulden und hoher Kreditwiirdigkeit sicht am besten aus.
Kurz gesagt, es sollte kein Thema sein, ein vollig schulden-
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freies Unternehmen finden zu wollen. Was das Network-
Marketing-Unternehmen selbst betrifft, halte ich vielmehr
folgende Dinge fiir wichtig:

Tiefe des Managements

Wenn die Firmenbelegschaft aus nur fiinf Personen besteht,
wird es dem Network-Marketing-Unternehmen sehr schwer
fallen, seinen Vertriebspartnern irgendeine Art von sinn-
voller Unterstiitzung zu bieten. Ein vertrauenswiirdiges Unter-
nehmen sollte einen Vorstandsvorsitzenden und einen Haupt-
geschiéftsfithrer haben (wobei diese Funktionen in einer Person
vereint sein konnen), einen kaufménnischen Leiter, einen tech-
nischen Leiter, einen Verwaltungsleiter, einen Leiter der Ver-
triebszentrale, einen Leiter fiir Datenverarbeitung, einen Lei-
ter des Kundendienstes und einen Leiter oder stellvertretenden
Vorsitzenden, der fiir das Marketing verantwortlich ist.

Selbst bei einem brandneuen, eben erst gegriindeten Net-
work-Marketing-Unternehmen werden einige dieser Fiithrungs-
kréfte schon Assistenten und Basis-Mitarbeiter benotigen.

Ich schaue mir insbesondere das Marketing-Personal des
Unternehmens an. Hat es einen stellvertretenden Vorsitzenden,
der fiir das Marketing verantwortlich ist, oder einen Landes-
Marketing-Leiter? Hat das Unternehmen seine eigenen Trai-
ner, die zu Veranstaltungen reisen und Schulungen durchfiih-
ren? Gibt es Personal im Hintergrund, das diese Leute unter-
stiitzt? Wie sieht die Kundendienst-Abteilung aus?

Es ist wichtig zu wissen, ob es auf der Fiihrungsebene
des Unternehmens jemanden gibt, der eine erfolgreiche Ver-
gangenheit im Network Marketing hat. Networking unter-
scheidet sich sehr stark von traditionellen Verkaufsmethoden
und auch vom Direktverkauf. Wenn die Fithrungskrifte des
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Unternehmens die Besonderheiten von Network Marketing
nicht verstehen, wird es sehr schwer fiir sie sein, das Unter-
nehmen zu leiten.

Bei meinen Gesprichen mit Unternehmen stellt sich
immer wieder heraus, dass dies ihr grofites Problem ist. Sie
haben Fiihrungskrifte mit Erfahrung in der traditionellen
Wirtschatft, die versuchen, einer Network-Marketing-Gemein-
schaft Verkaufsmethoden zu lehren.

Vergiitungsplan

In fritheren Auflagen dieses Buches habe ich die unter-
schiedlichen Typen von Vergiitungsplidnen aufgelistet und habe
ithre jeweiligen Vor- und Nachteile betrachtet. In dieser Auflage
habe ich diese Informationen aus zwei Griinden weggelassen.

Erstens sind diese Informationen fiir den Durchschnitts-
menschen, sei er ein Vertriebspartner oder ein Interessent, zu
kompliziert, um liickenlos verstanden zu werden. Zweitens gibt
es heutzutage so viele Plane, die Mischungen der vier grund-
legenden Varianten darstellen, dass eine Auflistung nicht mehr
sinnvoll erscheint. Fiir den Leser ist es sinnvoller, sich stattdes-
sen auf die Ergebnisse zu konzentrieren, die der jeweilige Plan
produziert.

Man verbindet mit einem Vergiitungsplan bestimmte Er-
wartungen.

Diese beinhalten:

* Einem neuen Vertriebspartner sollte es moglich sein,
schnell etwas Startgeld verdienen;

* ersollte zwischenzeitlich ein Einkommen haben, um
die Zeit zu iberbriicken, wihrend der er Erfahrungen
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sammelt und sich Fiahigkeiten aneignet;

* der Plan sollte eine Plattform fiir die Schaffung von
passivem Einkommen darstellen;

* er sollte ,,sexy Extras wie Wettbewerbe, Reisen und
Bonus-Autos bieten;

» er sollte Spitzenverkdufer mit Einkommen versorgen,
die sie bei der Stange halten und vor allem;

+ ersollte Menschen fiir das richtige Verhalten belohnen;

Hier sind die Griinde fiir die obigen Punkte:

Die Leute von heute sind pleite! Spareinlagen sind so nied-
rig wie nie zuvor und Schulden haben Rekordhdhen erreicht.
Und die Leute sind ungeduldig! Die Zeiten, wo Leute weiter-
hin rumhéngen wiirden, wéhrend sie $15 pro Monat machen,
sind voriiber. Die meisten Leute werden ihre Startgebiihr mit
der Kreditkarte bezahlen miissen und sie wollen sie mdglichst
schnell zuriickverdienen.

Aus demselben Grund brauchen sie ein Zwischenein-
kommen. Es muss nicht hoch sein. Sie miissen aber etwas
verdienen, sagen wir $300 oder $500 pro Monat, um in das
Geschift investieren zu konnen, Marketing-Material zu kau-
fen, Veranstaltungen zu besuchen und ihre Produkte zu bezah-
len. Das wird sie bei der Stange halten, bis sie all das gelernt
haben, was sie wissen miissen, um die hohen Einkommen und
die sonstigen Nebenleistungen zu erhalten.

Der dritte Grund ist vielleicht eine personliche Voreinge-
nommenheit von mir. Ich schaue immer darauf, welche Ele-
mente des Plans zu wirklichem passiven Einkommen fithren
konnen. Ich will meine Arbeit nicht Monat fiir Monat wieder-
holen. Das ist der Grund, warum ich nicht mehr fiir ,Pizza
Hut* arbeite. Ich will die Arbeit einmal tun, sie so gut wie nur
moglich tun und danach jeden Monat dafiir bezahlt werden.
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Und es gibt eine Menge Leute, die so denken wie ich.

Der Grund fir die Extras ist, dass sie das Rekrutieren
fiir den durchschnittlichen Vertriebspartner so viel einfacher
machen. Doch den Vertriebspartnern ist das nicht immer klar...

Wenn Sie jemanden fragen, ob er lieber 3.000 Dollar oder
eine Gratisreise nach Hawai hétte, wiirden die meisten Leute
das Geld vorziehen. Dann wiirden sie damit all ihre Rechnun-
gen bezahlen und das Geld wire innerhalb von 48 Stunden
weg. Doch wenn Sie ihnen eine Reise zu einem exotischen
Zielort geben, dann werden sie Fotos machen, Videos aufneh-
men und die Reise noch Jahre spéter nacherleben. Dieses ein-
malige Erlebnis bleibt ein Leben lang mit Threm Unternehmen
verbunden.

Wenn ich Network-Marketing-Unternehmen berate,
schliefe ich diese Art von Annehmlichkeiten immer mit ein,
da sie eine sehr reale Auswirkung auf das Rekrutieren, die
Erhaltung der Organisationen und die Zufriedenheit der Ver-
triebspartner haben.

Wenn Sie eine Kreuzfahrt oder eine andere Gratisreise
gewinnen, bekommt es jeder ihrer Bekannten mit. Wenn Sie
in einem neuen Auto nach Hause kommen und Thre Nachbarn
herausfinden, dass Sie es umsonst bekommen haben, wollen
sie briihwarm erfahren, wie Sie das gemacht haben. Solche
Extras in den Plan einzubauen kann sich daher als eine der
besten Investitionen herausstellen, die Ihr Network-Marke-
ting-Unternehmen machen kann.

Im Hinblick auf den Vergiitungsplan bleiben noch zwei
wichtige Punkte tlibrig: wie die Leute auf den verschiedenen
Stufen bezahlt werden und wie sie dafiir belohnt werden, dass
sie sich richtig verhalten. Diese beiden Punkte stehen in gegen-
seitiger Beziehung zueinander.

Wir wollen in erster Linie, dass der Plan den Leuten
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Anreize gibt, das Richtige zu tun. Es soll daher nicht nur dar-
auf hinauslaufen, dass alles Geld nur aus den Boni besteht,
die auf den Umsatz der Erstbestellungen zuriickzufiihren sind.
Sie wollen ja, dass die Leute laufend Umsétze produzieren. Es
ist auch sehr wichtig, dass der Plan die Fithrungskréfte dafiir
bezahlt, auch in der Tiefe ihrer Organisation zu arbeiten. Das
gewihrleistet, dass auch die neuen Vertriebspartner die notige
Unterstiitzung von erfahrenen Fithrungskréften erhalten.

Die wahre Kunst ist die Schaffung des richtigen Gleich-
gewichts zwischen der Spitze und der Basis des Verglitungs-
plans. Manche Pléane sind zu ,,kopflastig®.

Ein Beispiel sind Plane von MLM-Unternehmen, die nur
ein oder zwei Produkte haben, bei denen die Vertriebspartner
jedoch hohe Umsitze (etwa zehn oder fiinfzehn Tausend Dol-
lar pro Monat) aufrecht erhalten miissen, um Differrenzprovi-
sionen auf die Fithrungskréfte zu erhalten, die von ihnen weg-
brechen. Aufgrund der niedrigeren Durchschnitts-Volumen,
die sie erzielen, werden sich 99 Prozent der Vertriebspartner
niemals durchgehend qualifizieren.

Bei bindren Pldnen wird das dadurch deutlich, dass der
Grofiteil der Provisionen in den ,,Jaufenden Beinen* verdient
wird und die neuen Leute fast gar nichts verdienen.

Bei den kopflastigen Pldnen rollen die meisten Diffe-
renzprovisionen zu einigen wenigen Jungs oder Maidels
hoch, die als Aushéngeschilder fungieren, oder sie werden
als ,,Breakage* betrachtet, wobei das nicht ausgezahlte Geld
in der Firma verbleibt. So lassen sich sechsstellige monatli-
che Einkommensbetrige fiir jene Poster-Kids in den hohen
Réngen des Plans produzieren. Auf jeden dieser GroBverdie-
ner kommen jedoch Zehntausende von Vertriebspartnern, die
monatlich nicht einmal genug verdienen, um ihre Familien
ins Kino auszufiihren. Diese groen Vorbilder kénnen zwar
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anfangs ihre Mega-Schecks vorzeigen, um kiinstliches Wachs-
tum zu stimulieren, doch letztendlich werden sich die meisten
Vertriebspartner anderweitig umsehen, sobald sie erkennen,
dass sie wahrscheinlich nicht genug Geld verdienen werden.
Es wird bei ithnen einen iiblen Nachgeschmack hinterlassen
und sie werden iiberzeugt sein, dass MLLM nicht funktioniert.

Andererseits werden ful3lastige Pline auf Dauer auch nicht
funktionieren. Dies sind Pléne, bei denen praktisch jeder, der
sich einschreibt, mit minimaler Anstrengung hohe Gewinne
machen kann. Sie sind in einer Weise gestaltet, die neue Leute
iiberbezahlt, oft in der Hoffnung, dass Vertriebspartner von
anderen MLM-Unternehmen angezogen werden und zum
neuen Unternehmen tiberwechseln.

Das finden die Leute anfangs interessant, doch auf Dauer
konnen die Spitzenkrifte nicht die Einkommen erreichen, die
threm eigentlichen Wert entsprechen. Das Geld, das fiir Aus-
zahlungen zur Verfiigung steht, ist begrenzt. Wenn die Leute
in den untersten Réngen liberbezahlt werden, kommt das Geld
aus den Taschen der Leute an der Spitze. Diese Leute schauen
sich dann andere Pléne an und stellen fest, dass sie mit genau
demselben Volumen und derselben Organisation mit einem
anderen MLM-Unternehmen viel mehr Geld verdienen wiir-
den. Das fiihrt zu einem Abgang von Fithrungskriften, der dem
Erfolg des Unternehmens auf Dauer abtréglich ist.

Einen Plan wirklich auszubalancieren ist eine Wissen-
schaft fiir sich. Jeder will, dass der beginnende Vertriebspart-
ner so schnell wie moglich beginnt, Gewinne einzuholen, doch
der Plan soll es auch ermoglichen, dass Fiihrungskrifte hohe
Einkommen erreichen und aufrecht erhalten konnen. Tiefe
sollte in gesunder Proportion zur Breite bezahlt werden.

Ein richtig aufgebauter Plan beinhaltet alle Elemente,
die notig sind, um Wachstum zu fordern und die Leute in
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gesunder Proportion zu der Arbeit zu bezahlen, die sie tatséch-
lich erbracht haben.

Eine letzte Anmerkung, bevor ich mich einem anderen
Thema zuwende:

Ich fiirchte, wir sind manchmal ganz schon anmafend.
Wenn jemand nicht mindestens $30.000 oder $40.000 pro
Monat hereinholt, betrachten wir ihn schon fast als Versager.

Andererseits wissen wir, dass 80 oder 90 Prozent aller
Bankrotte mit lediglich $300 oder $400 mehr Einkommen pro
Monat abgewendet werden konnten.

Ich personlich habe Zehntausende von Vertriebspartnern
in Russland, der Ukraine, Singapur, Nigeria und anderen Lén-
dern, wo $500 oder $1000 pro Monat einen RIESIGEN Unter-
schied fiir den Lebensstandard der Menschen ausmachen.
Angesichts des wirtschaftlichen Zusammenbruchs, der sich
eben vollzieht, wihrend ich das hier schreibe, kann man sogar
sagen, dass solche bescheidenen Provisionszahlungen auch
einen grofen Unterschied fiir Millionen von Menschen in den
USA, GroBbritannien und anderen fortschrittlichen Landern
machen wiirden.

In der schwierigen Wirtschaftslage von heute bietet Net-
work Marketing Millionen von Menschen eine Quelle der
finanziellen Sicherheit. Die meisten Network-Marketing-
Unternehmen zahlen zwischen 35 und 50 Prozent ihrer Ver-
kaufsumsitze in ihre Vergilitungspldne aus. Das bedeutet, dass
weltweit jahrlich Provisionen in Hohe von mindestens $40
Milliarden an Vertriebspartner ausgezahlt werden.

Die meisten Menschen werden mit diesem Geschift keine
$50.000 pro Monat verdienen. Sie sind nicht bereit, in dem
dazu ndtigen Mafle an sich selbst und an ihrem Geschift zu
arbeiten. Doch solange der Plan sie in einer gesunden Relation
zu dem, was sie tun, belohnt, ist es eine faire Sache.

52



WaHL DES RICHTIGEN NETWORK-MARKETING-UNTERNEHMENS

Bedenken Sie, dass auch jene Provisionszahlungen von
$300 und $400 fiir Lebensmittel, Schulen, Medikamente,
Spenden, Autoraten und Hypotheken verwendet werden. Ver-
gessen Sie das nie.

Was sollte man noch bedenken, wenn man ¢in Network-
Marketing-Unternehmen auswéhlt?

Unterstiitzungsstruktur:

Welche Art von Unterstiitzungsstruktur ist vorhan-
den? Gibt das Network-Marketing-Unternehmen, das Sie in
Betracht ziehen, ein monatliches Rundschreiben heraus? Ent-
hilt dieses Rundschreiben Informationen tliber besondere Ver-
dienste, Produkte des Monats und Hinweise fiir den Geschéfts-
aufbau? Oder ist es nur eine Sammlung von Wunderheilungs-
Geschichten zu den Produkten, die mdglicherweise dazu fiih-
ren konnten, dass das Unternehmen von den Aufsichtsbehor-
den geschlossen wird?

Gibt es jadhrliche Zusammenkiinfte, Schulungs-Pro-
gramme flir Fiihrungskrifte und andere Veranstaltungen, die
vom Unternehmen organisiert werden? Werden regelméfig
Telefonkonferenzen oder Webcasts angesetzt? Sind die Mate-
rialien professionell gestaltet, stellen sie die Vorteile heraus
und sind sie vom Marketing-Standpunkt her wirksam? Unter-
hélt das Unternehmen eine umfassende Webseite und gibt es
die Moglichkeit, dass Sie einen Ableger von dieser Webseite
haben konnen?

An dieser Stelle sehe ich die meisten Network-Marke-
ting-Unternehmen abstiirzen. Nicht nur die, die neu auf dem
Markt sind, sondern wirklich die meisten. Wie ich immer wie-
der feststelle, gibt es da zwei grundlegende Probleme.
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Problem Nummer Eins

Alle Materialien des Unternehmens sind rein produktbe-
zogen — und die Geschiftsmoglichkeit wird entweder iiber-
haupt nicht oder nur als Nachsatz erwahnt. Man sieht das hiu-
fig und zwar deshalb, weil die meisten Manager von Network-
Marketing-Unternehmen die Natur des Geschifts einfach
nicht verstehen. Sie begreifen nicht das Konzept der Duplika-
tion (obwohl das keiner von ihnen zugeben wird) und sie glau-
ben, bei diesem Geschift ginge es nur ums Verkaufen.

Demzufolge stellen sie tolle Produktbroschiiren, Videos
und Audios her und préisentieren ihren Vertriebspartnern
strohdumme Plattitiiden wie ,,Diese Produkte verkaufen sich
ganz von selbst.“ Es gibt keinen Teil, der den Interessenten
erklart, wie das Geschéft funktioniert, wie Geld gemacht wird
oder auch nur, um was fiir eine Art von Geschift es sich han-
delt. Das nidchste Mal, wenn Thnen jemand sagt, dass die Pro-
dukte sich ganz von selbst verkaufen, antworten Sie am bes-
ten, ,,Prima, in dem Fall brauchen Sie mich ja nicht!*

Problem Nummer Zwei

Samtliches Marketing-Material stellt die Merkmale und
nicht die Vorteile dar. Der Unterschied ist:

Angaben tliber Ihr Unternehmen, Thre Produkte oder Ihren
Vergilitungsplan sind Merkmale. Angaben iiber den Interessen-
ten sind Vorteile. Interessenten kommen in Bewegung, wenn
sie Vorteile sehen. Es ist mir unbegreiflich, dass 90 Prozent
des Marketing-Materials, das ich sehe, so gestaltet ist, dass
man die Vorteile mit der Lupe suchen muss!

Schauen Sie sich die Materialien des Unternehmens an,
die Sie in Erwédgung ziehen. Ist das Erste, das Sie sehen,
das Firmenlogo? Ein Bild des Griinders? Fotos von den
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Schornsteinen der Fabrikshalle? Sind sie gefiillt mit dummem
Geplapper dariiber, wie groBartig sie sind, wie alt sie sind, wo
thre Vorstandsmitglieder zur Schule gegangen sind und wohin
sie reisen, um die Bestandteile fiir die Produkte einzukaufen?
Alle diese Dinge sind Merkmale und haben fiir Ihren Interes-
senten keine Bedeutung.

Ich kenne ein Network-Marketing-Unternehmen, das
$250.000 fiir die Produktion eines Werbefilmes ausgegeben
hat, der sich vollig darauf konzentriert, die Maschinen zu zei-
gen, die die Kapseln herstellen, die Maschinen, die die Fla-
schen zustopseln und die Maschinen, die die Flaschen in Kis-
ten verstauen. Gibt es etwas, das fir einen Interessenten noch
unwichtiger sein konnte?

Stellen Sie den Interessenten in den Mittelpunkt

Marketing-Material muss sich um den Interessenten dre-
hen, wenn es Wirkung zeigen soll. Das heif3t, das Material muss
sich auf die Vorteile konzentrieren, nicht auf die Merkmale.

Wenn Thre Broschiire sagt ,,Wir sind ein etabliertes, elf Jahre
altes Network-Marketing-Unternehmen®, dann ist das ein Merk-
mal. Wenn sie sagt ,,lhre Zukunft ist sicher, denn wir sind ein
etabliertes, elf Jahre altes Network-Marketing-Unternehmen®,
dann nennt sie einen Vorteil.

Wenn Thre Materialien behaupten ,,Wir haben ein Auto-
Bonus-Programm®, ist das ein Merkmal. Wenn sie sagen
»Sobald Sie den Gold-Rang erreichen, bekommen Sie ein
Auto geschenkt®, ist es ein Vorteil.

Hier ein hilfreicher Tipp, wie Sie Merkmale von Vortei-
len unterscheiden konnen. Wenn Sie die Worter ,,Sie bekom-
men* vor einen Satz stellen konnen, ist es wahrscheinlich
ein Vorteil. Wenn Sie das nicht kénnen, ist es wahrschein-
lich keiner.
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Die Wirksamkeit der Marketing-Materialien, mit denen
Sie arbeiten werden, wird einen starken Einfluss auf Ihren
Erfolg haben, also werten Sie sie sorgfiltig aus.

Der abschlieBende Faktor, der bei der Wahl eines Net-
work-Marketing-Unternehmens beriicksichtigt werden sollte,
ist die Frage, wie gut das Unternehmen die grundlegenden
Aufgaben erfiillt. Wenn ein Unternehmen die Produkte nicht
flott verschickt oder die monatlichen Provisionen nicht piinkt-
lich zahlt, rate ich, dass Sie sich anderweitig umsehen. Meine
Erfahrung hat gezeigt: Wenn ein Unternehmen schon im frii-
hen Stadium nicht genug Geld und sonstige Mittel hat, um
seine Rechnungen zu bezahlen und Produkte auf Lager zu hal-
ten, werden sich diese Probleme noch verstarken, wenn das
Unternehmen wéchst.

Sogar bei den besten Network-Marketing-Unternehmen
kann es gelegentlich vorkommen, dass sie bei hoher Nachfrage
Probleme mit Warenbestdnden haben. Lieferschwierigkeiten
sind zwar unangenehm, lassen sich aber manchmal nicht ver-
meiden. Wenn ein Unternehmen im Allgemeinen gut gefiihrt
wird und den iiberwiegenden Teil der Bestellungen recht-
zeitig erfiillt, sollte man sich einen gelegentlichen Fehlschlag
nicht zu Herzen nehmen. Doch wenn das Unternehmen andau-
ernd nicht rechtzeitig liefert oder Rechnungen und Provisionen
nicht piinktlich zahlt, ist dies ein sicheres Zeichen fiir ernsthafte
Schwierigkeiten.

Abschlielende Gedanken zur Auswahl eines
Network-Marketing-Unternehmens

Sie haben sicher festgestellt, dass ich immer in der Einzahl
und nicht in der Mehrzahl spreche, wenn es um die Wahl eines
Unternehmens geht. Ich glaube nicht, dass jemand in zwei
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oder mehr Programmen gleichzeitig erfolgreich sein kann.
Das ist ein grofles Problem bei den sogenannten ,,MLM-Jun-
kies®. Sie sind stidndig an irgendwelchen verriickten Geschéf-
ten beteiligt und eines oder mehrere davon sind immer knapp
davor, pleite zu gehen. Fiir die Junkies ist das dann immer
wieder ein Beweis dafiir, dass sie lieber noch ein zuséatzliches
Geschift dazunehmen sollten—um ihr Risiko zu streuen und
ihr Einkommen zu schiitzen. Sie bieten mannigfaltige kompli-
zierte Erkldrungen an, um diese Sichtweise zu stiitzen.

,,»Das Unternehmen A hat Nahrungsergdnzungen — Unter-
nehmen B hat Reinigungsmittel, also stehen sie nicht mitein-
ander in Konkurrenz. Fiir beide muss man das Telefon benut-
zen, daher stellt das Unternehmen C — das Telekommunikati-
onsdienste anbietet — eine perfekte Ergdnzung dar. Und Unter-
nehmen D bietet ein Auto-Bonus-Programm an — was ideal ist
—weil Unternehmen E Autowachs verkauft! *

Da ist ein Denkfehler drin. Selbst bei zwei Unternechmen,
deren Produkte nicht miteinander in Konkurrenz stehen, tut
dies die Geschiftsgelegenheit sehr wohl!

Ein Frachisenehmer von SHELL wiirde sicher nicht eine
ESSO-Tankstelle auf der anderen Straenseite eroffnen. Das
wire dumm. Warum mit sich selbst konkurrieren?

Es gibt freilich Leute, die aus mehr als einem Programm
Einnahmen beziehen. Meine Erfahrung zeigt jedoch, dass —
sofern es sich um hohe Einnahmen handelt — diese Person
sich diese Einnahmequelle geschaffen hat, wéihrend sie eine
gewisse Zeit lang ausschlieBlich an einem dieser Programme
arbeitete. Mit anderen Worten, sie hat sich ein Geschift auf-
gebaut und hat sich dann zur Ruhe gesetzt. Zu einem spite-
ren Zeitpunkt hat sie sich einem anderen Unternehmen ange-
schlossen und hat fiir dieses ein Netz aufgebaut, wobei sie ihre
Vertriebspartner aus der ersten Organisation unbehelligt lief3.
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Wenn man sich ein Ferienhaus bauen will, ist es nicht klug,
dafiir die Bretter von seinem Eigenheim zu verwenden!

An mehr als einem Programm gleichzeitig zu arbeiten,
kann verfiihrerisch aussehen. Rabatte auf all diese Produkte!
All die eingehenden Provisionen. All die verschiedenen Autos,
Reisen und anderen Preise, die es zu gewinnen gibt...

In Wirklichkeit klappt das nie. Das System jedes Net-
work-Marketing-Unternehmens steht im Widerspruch zu dem
der anderen. Es gibt so viele Materialien zu kaufen, Veran-
staltungen zu besuchen und Trainingssysteme zu lernen, dass
Ihre Vertriebspartner vollig verwirrt sein werden. Sie werden
in Untidtigkeit erstarren.

Nehmen Sie sich die notige Zeit, um das fiir Sie richtige
Programm auszuwéhlen — und dann geben Sie ithm alles, was
Sie haben. Exklusiv.
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