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Hinweis

Die in diesem Buch beschriebenen Prinzipien haben bereits vielen Menschen zum Erfolg verholfen,
dennoch kénnen weder der Autor, noch der Verlag daflir garantieren. Erfolg ist immer auch indivi-
duell und hangt von vielen Faktoren ab. Eine Haftung, gleich welcher Art und welchen Umfanges,
die aus diesen Inhalten abgeleitet werden kdnnte, wird ausdrticklich ausgeschlossen.

Wussten Sie, dass im Network Marketing mehr Frauen als Manner tatig sind? Wir bemuhen uns,
im Verlauf des Buches soweit méglich die mannliche und weibliche Ansprache zu verwenden. Aus
Grunden der einfacheren Lesbarkeit verwenden wir allerdings manchmal nur die mannliche Form.
Doch naturlich sind alle Frauen ebenso angesprochen!



Unsere Lieblingsgeschichte

Eines Tages ging ein Junge mit seinem Grol3vater am Strand spazieren. Dort sahen sie,
dass abertausende von Seesternen an den Strand gespult worden waren und jetzt in der
Sonne austrockneten. Der Junge fing an, einen Seestern nach dem anderen zurlck ins
Wasser zu tragen, worauf der Grof3vater zu ihm sagte: ,Junge, was machst du denn da?
Es sind so viele da, es macht doch keinen Unterschied, wenn du ein paar davon ins Meer
zurlUckbringst!”. Der Junge nahm einen Seestern in die Hand, zeigte ihn seinem GroRvater
und sagte: ,,FUr den hier macht es einen Unterschied!"

(Adaptiert vom Original , The Star Thrower” by Loren Eiseley, 1907-1977)

Mit Network Marketing kdnnen wir einen Unterschied im Leben vieler Menschen bewir-
ken - einfach indem wir mit ihnen sprechen und bei Interesse informieren Uber die vielen
Chancen, die wir zu bieten haben. Und jede Person entscheidet dann fur sich, ob es auch
flr sie der richtige Weg ist: Jetzt, spater oder vielleicht gar nicht.

Vielleicht denken Sie manchmal etwas frustriert: Aber das funktioniert doch nicht! Oder
zumindest: ,Bei mir funktioniert es nicht!” Doch wer weil3, vielleicht sagt schon die nach-
ste Person, die Sie ansprechen:

~Danke, dass Du mir diese wichtige Information gibst!
Damit er6ffnet sich mir eine ganz neue Welt. Du gibst mir eine neue Chance!”

oder

»Diese Info macht fUr mich einen Riesen-Unterschied in meinem Leben!
Und damit hast Du fur mich einen Unterschied in meinem Leben gemacht. DANKE!"

Dieses Erlebnis winschen wir lhnen von Herzen - ganz viele Male!
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Einleitung

Bei unserem Start im Network Marketing bzw. Empfehlungsmarketing hat es den groi3-
ten Teil dieser Vorlagen, Checklisten etc. noch nicht gegeben oder zumindest haben wir
sie nirgends entdeckt. Einzelne sehr hilfreiche Werkzeuge haben wir im Laufe der Zeit in
verschiedenen Buchern entdeckt oder aus Seminaren mitgenommen.

Der groRRe Teil dieser Hilfsmittel und dieser Ideensammlung hat uns jedoch gefehlt - oder
war nicht in einer leicht duplizierbaren und multiplizierbaren Version vorhanden. So
haben wir es uns selbst zur Aufgabe gemacht, fir uns und unser Team dieses Hand-
buch zu erstellen, mit dem Ziel, Hilfsmittel zur Verfugung zu stellen, die den Alltag im
MLM erleichtern, Struktur geben und Ideen liefern, wenn man einmal etwas ratlos ist.
Aus unserer Erfahrung bilden alle diese Tools eine gute Grundlage, um die Arbeitim MLM
effizient und effektiv zu gestalten und dadurch mdglichst viel Zeit und Energie zu haben
far personliche Gesprache und den Aufbau des eigenen Teams.

Eine Garantie, dass dieses Buch Sie automatisch erfolgreich machen wird, kénnen wir
Ihnen natdrlich nicht geben. Denn Erfolg ist individuell und hangt von vielen Faktoren ab.
Was wir Ihnen jedoch garantieren kénnen ist, dass Sie damit viel Zeit sparen werden!

Danke...

.... all unseren Partnern im Team, unseren Fuhrungskraften und unseren Sideline-Kolle-
gen, die uns durch neue Fragestellungen oder Winsche, durch neue Aufgaben oder ein-
fach durch sehr positive Feedbacks auf unser Engagement immer wieder dazu animiert
haben, noch ein weiteres Werkzeug zu erschaffen.

Ein ganz herzliches Dankeschon auch an alle Autoren, deren Ideen und Ausbildungen wir
mitbenutzen durfen und von denen wir auch heute noch viel lernen.

Der Aufbau unseres Buches ist Ubrigens ganz einfach! Es gibt 4 Teile:

1. Teil: Grundlagen zum Verstandnis von Network Marketing,
vorbereitende Uberlegungen
2. Teil: Geschaftsaufbau konkret und Schritt fur Schritt -
von Kontaktieren bis Teamtreffen
3. Teil: Herausforderungen, welche auf Sie als FUhrungskraft zukommen
und wie Sie diese meistern
4. Teil: Ausbau der eigenen Kompetenzen als Fihrungskraft und etwas Psychologie

Wir winschen lhnen viel Freude und Erfolg bei der Umsetzung!
Herzlichst

Sue & Rolf Rado
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1. Die Welt des Network Marketing
bzw. Empfehlungsmarketing

In diesem ersten Teil moéchten wir mit Ihnen in die Welt des Network Marketing eintau-
chen. Dabei geht es darum, sonst eher unbekannte oder in anderem Kontext verwendete
Begriffe zu verstehen, Unterschiede zwischen den Formen des Vertriebs kennenzulernen,
Kriterien seridser Partnerfirmen zu bestimmen, den Unterschied zwischen herkémmli-
cher Selbstandigkeit und der Selbstandigkeit als Networker zu erfassen, sowie den
Unterschied zwischen Angestellten, Selbstandigen und Unternehmern zu begreifen. Mit
welchen Zielsetzungen starten neue Networker? Wir werden zusammen lhre Ziele defi-
nieren. Weiterhin werden wir lhnen erklaren, was ein Sponsor macht, welche Arbeits- und
Ausbildungskonzepte es gibt. Wir werden lhnen weitere Hilfsmittel empfehlen, die sich in
der Praxis bewahrt haben und das Geschaft vereinfachen. Und am wichtigsten: Welche
Erfolgsfaktoren gibt es und welches sind die wichtigsten Erkenntnisse langjahriger erfolg-
reicher Networker.

1.1 Grundlagen und Vorbereitung

Zu Beginn modchten wir einige grundlegende Begriffe des Network Marketing erklaren.
Vielleicht sagen Sie auch: Endlich erklart mir einmal jemand die Unterschiede von Net-
work Marketing, MLM, Direktvertrieb, Empfehlungsmarketing, Freundschaftswerbung,
Pyramidensystem, Schneeballsystem, Partyvertrieb, Homebusiness... (Alle weiteren
Fachbegriffe aus dem Network Marketing, die Sie in diesem Buch finden werden, sind im
Anhang in Kapitel 5.2 erlautert).

Viele denken beim Begriff ,Marketing” an Werbespots oder Anzeigen groBer Firmen, also
mehr an einen technischen Vorgang und weniger an etwas, dass jeder einfach selbst tun
kann. Wir alle machen im Grunde unser ganzes Leben lang Selbstmarketing - wenn wir
uns irgendwo bewerben, bei einem Date, wenn wir ein Haus kaufen oder mieten moch-
ten und es mehrere Bewerber gibt... Je besser wir uns selbst verkaufen, desto erfolgrei-
cher sind wir.

Direktmarketing | Sprechen Unternehmen oder Hersteller Kunden auf direktem Wege
an, ohne ihre Produkte Uber Grol3- und Einzelhandel zu vermarkten, so nennen wir dies
Direktmarketing. Dazu gehdren Teleshopping, Homeshopping, Direktvertrieb und Net-
work Marketing bzw. Empfehlungsmarketing.

Direkt-Vertrieb (Direkt-Verkauf) | Dies ist eine Form des Direktmarketing, bei der
unabhangige Vertriebspartner Produkte oder Dienstleistungen direkt vom Hersteller
zum Endverbraucher bringen und fur jeden Verkauf eine Provision erhalten. Meist unter-
liegen sie einer Gebietsbeschrankung, d.h. dass sie die Produkte nur in einer bestimmten
Region anbieten durfen.

Empfehlungsmarketing | Empfehlungsmarketing ist eine weiterentwickelte Form des
Network Marketing, bei der die aktiven Partner keine Produkte auf Lager halten, sondern
sie vermitteln lediglich den Verkauf an Endkunden mittels eines Formulars (ggf. auch
online). Die Produktlieferung erfolgt dann durch das Unternehmen selbst. Die Kompo-
nente des Teamaufbaus ist mit dem Network Marketing identisch.
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Freundschaftswerbung | Viele Firmen gewahren bei Weiterempfehlung ihrer Produkte
oder Dienstleistungen durch ihre zufriedenen Kunden einen Bonus, einen Rabatt, eine
Pramie, einen Gutschein, ein Geschenk oder manchmal auch eine Geld-Provision. Freund-
schaftswerbung gewinnt immer mehr an Bedeutung, da sie im Gegensatz zu anonymer
Werbung auf Vertrauen basiert und fur das Unternehmen sehr kostengunstig ist. Die
Pramie wird dabei jedoch nur einmalig gewahrt. Es gibt Unternehmen, die diesen Ansatz
konsequent verfolgen, andere Marketingmal3nahmen einsparen und ihren Vermittlern
eine berufliche Perspektive bieten - und schon sind wir in der Welt des Direkt-Vertriebs
und Network Marketing.

Homebusiness | Jeder, der sich selbstandig macht und von zu Hause arbeitet, also
keine separaten Geschaftsrdume bendtigt, betreibt ein Homebusiness. Dies kdnnen
Tatigkeiten als Freelancer sein oder auch Direktvertrieb, Network Marketing bzw.
Empfehlungsmarketing.

Multi-Level-Marketing (MLM) | Ein anderer Name fir MLM ist Network Marketing. Es
ist eine Variante des Direktvertriebs, bei der Menschen unabhangige Partner des Unter-
nehmens werden kénnen und wie beim Direktvertrieb Produkte bzw. Dienstleistungen
des Unternehmens an Endkunden verkaufen und dartber hinaus auch ein Team aus akti-
ven Partnern aufbauen kénnen. Die Verglutung jedes aktiven Partners wird dann gemal
des Vergutungsplans der Firma Uber mehrere Team-Ebenen ausbezahlt (siehe Beispiel
Marketingplan).

Network Marketing | Dies ist eine modernere Bezeichnung fur MLM.

Partyvertrieb | Dies ist eine Art des Direktvertriebs, bei der ein Gastgeber Interessen-
ten nach Hause einladt und ein Vertriebspartner des Unternehmens dann in lockerem
Rahmen Produkte vorstellt, die dann vor Ort auch erworben werden kénnen. Der Gastge-
ber erhalt dafir dann ein Gratis-Produkt o.a.

Pyramidensystem/Schneeballsystem | Grundsatzlich ist jede Firma und jede Organi-
sation als Pyramide aufgebaut. Das seit Jahrzehnten bewahrte und legale Geschaftskon-
zept MLM wird leider oft mit einem illegalen Pyramidensystem (Schneeballsystem) ver-
wechselt. Man erkennt ein solches leicht daran, dass kein werthaltiges (echtes) Produkt
zum Kunden bewegt wird. Meistens sind es nur Scheinprodukte, wie Zertifikate, die ver-
kauft werden und dann Hoffnung auf groBen Gewinn geben. In vielen Fallen steht auch
keine (seridse) Firma dahinter.

Referral Marketing | Englisch fir Empfehlungsmarketing
Im gesamten Buch benutzen wir die Begriffe Multi-Level-Marketing (MLM), Network
Marketing und Empfehlungsmarketing synonym. Falls Sie im Buch Begriffe finden, die

Ihnen unklar sind (z.B. was genau bedeutet ,Sponsor”), dann kdnnen Sie diese im Anhang
nachschlagen.
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1.1.1 Verschiedene Vertriebssysteme - Network Marketing/
Empfehlungsmarketing richtig verstehen und erklaren

Wie werden eigentlich Waren bewegt? Wir unterscheiden im wesentlichen drei Vertriebs-
wege: Den herkdmmlichen Handelsweg, den Direktvertrieb und das Empfehlungsmar-
keting (Network Marketing). Diese Wege mdchten wir einmal beleuchten und uns die
Kosten- und Gewinnverteilung anschauen. Der Kunde kauft das Produkt dabei immer
zum Endpreis (100%).

Produzent

~

Grol3handel
Empfehlungs-
marketing
Vertreter/Berater .
im Direktverkauf Einzelhandel
S ———
Verbraucher

Erklarung: GroBhandel bzw. Einzelhandel | Der groflite Teil des Handels lauft welt-
weit wie folgt ab: Waren werden vom Produzenten bzw. Hersteller an Grol3handler gelie-
fert und diese beliefern wiederum den regionalen Einzelhandel. Zusammen bekommen
Grol3- und Einzelhandler eine durchschnittliche Marge von ca. 60 %. Mit dieser Marge
bezahlen die Firmen das Personal, die Lagerhaltung, die Raumlichkeiten, die Werbung,
Versicherungen etc. und schdépfen daraus auch ihren Gewinn.

Direktverkauf | Im Direktverkauf kauft der Berater seine Ware direkt beim Produzen-
ten in groBerer Menge ein und bekommt dafiir einen Preisnachlass von 30 - 50 %. Er
verkauft nun seine Waren an Endkunden. Mit den 30 - 50 % finanziert er die Ware vor,
bezahlt die Lagerhaltung, seine Spesen, seinen eigenen Lohn inkl. Sozialleistungen etc.

Die Welt des Network Marketing/Empfehlungsmarketing I 15




Ist er ein guter und fleiBiger Verkaufer, kann er viel Geld verdienen. Lauft sein Geschaft
nicht wie geplant, bleibt er auf seiner Ware sitzen. Geht er in die Ferien oder wird er
krank, kann er nicht verkaufen und muss (je nach Vertrag) die vereinbarte Ware trotz-
dem beziehen, damit er seine Einkaufsverglnstigungen nicht verliert. Er tauscht also , Zeit
gegen Geld".

Empfehlungsmarketing | Das Empfehlungsmarketing ist eine entscheidende Weiter-
entwicklung des Direktvertriebs, der sich weltweit schon Uber 100 Mio. Menschen ange-
schlossen haben. Hier bezieht der Konsument seine Waren direkt beim Hersteller und
auch die Bezahlung geht direkt an den Hersteller.

Ist der Konsument zufrieden mit seinem Produkt, empfiehlt er es weiter - und bekommt
fur seine ,Mund-zu-Mund-Propaganda“ eine Provision (Empfehlungsbonus). So kann er
seine Produkte refinanzieren.

Hilft er dann seinen ,Partnern”, dass sie die Produkte ebenfalls aktiv weiterempfehlen
kénnen, bekommt er weitere Provisionen fUr seine Ausbildungs- und Betreuungsaktivita-
ten und kann sich ein dauerhaftes und wachsendes Einkommen aufbauen, woraus sich
dann ein zweites geschaftliches Standbein entwickeln kann. Je besser dieser unabhangige
Partner seine Kunden und Teampartner betreut, desto stabiler wird sein Einkommen sein
und Wachstum ermdoglichen. Verbrauchsprodukte, die der Kunde idealerweise monatlich
konsumiert, sind besonders geeignet, da dadurch stabile Umsatze geschaffen werden
und der unabhangige Partner nicht jeden Monat wieder bei Null beginnt.

In der Regel erhalt das Unternehmen 40% und bis zu 60% werden nach einem genau fest-
gelegten Marketingplan an die aktiven unabhangigen Partner (Empfehlungsgeber) des
Unternehmens verteilt.

Eine witzige Einsicht am Rande: Haben Sie es auch schon erlebt, dass wenn |hr Interes-
sent sich bewusst wird, dass ein Groliteil des Endpreises, den er bezahlt, als Provision
ausgeschuttet wird, er das Produkt fur teuer halt?

Warum ist dies witzig? Weil es meistens genau anders herum ist. Der Marketingplan eines
Network Marketing Unternehmens macht die Gewinnverteilung einfach transparent! Im
Gegensatz zum herkdmmlichen Handel weild man hier, wie Gelder verteilt werden. Den
meisten Menschen wuirden die Haare zu Berge stehen, wenn sie die Gewinnspannen von
Produkten sahen, die Uber den herkémmlichen Handel vertrieben werden. Denn dies ist
nicht transparent.

Der Vorteil beim Network Marketing ist, dass das Unternehmen den Werbeetat meist
komplett einspart, da ja eben die Werbung Uber die zufriedenen Kunden und Partner
lauft. Dadurch hat das Unternehmen i.d.R. mehr Geld fur Forschung und Entwicklung
hochwertiger Produkte zur Verfigung. Und die Produkte von Network Marketingfirmen
mussen auch hochwertiger sein als vergleichbare im Einzelhandel, da ja sonst kein Anreiz
zur Weiterempfehlung durch zufriedene Kunden bestlnde.

Zeichnen Sie fur sich die obige Skizze Schritt fur Schritt einige Male auf und Gben
Sie gleichzeitig die entsprechenden Erklarungen ein. Beginnen Sie beim bekannten
Grol3- und Einzelhandel, dann erklaren Sie den Direktvertrieb und zum Schluss das
Network bzw. Empfehlungsmarketing. Haben Sie diese Zeichnung im Kopf, kénnen
Sie jederzeit in nur wenigen Minuten aufzeichnen, was Sie als Networker genau
machen. Haben Sie gerade weder Papier noch Schreibmaterial parat - erklaren Sie
es an Hand einiger Gegenstande aus dem Alltag (Ein Beispiel dazu folgt spater).
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1.1.2 Entscheidung fur die Partnerfirma - Was macht ein gutes,
seridses und stabiles Unternehmen im Network Marketing aus?

Eine echte Begeisterung fur die Partnerfirma und deren Produkte bzw. Dienstleistungen
ist eine wichtige Voraussetzung, um erfolgreich ein eigenes Geschaft aufzubauen. Hier
geht es darum, dass Sie erkennen, was |hr Unternehmen lhnen alles bietet und welcher
Service fUr Sie als Partner bzw. aktives Mitglied im Hintergrund meist unbemerkt ablauft.
Denn Dinge, wie Webseiten, Kundenservice, Produktversand, Rechnungsstellung, Provi-
sionszahlung, rechtliche Aspekte in internationalen Markten prifen sind alles Dinge, die
Sie selbst tun mussten, wenn Sie ein eigenes Unternehmen grinden wurden. So kénnen
Sie sich als unabhangiger Partner voll auf das Empfehlen der Produkte und auf Ihren
Teamaufbau konzentrieren.

Auf jeden Fall sollten Sie wissen, was die Firma Ihnen und allen Ihren Teampartnern bietet
und naturlich sollten Sie auch fur sich prufen, ob die Firma lhre Stabilitat am Markt bereits
bewiesen hat. Wenn ein Unternehmen bereits viele Jahre am Markt ist, ist es schon ein
grol3er Pluspunkt. Das Wichtigste ist jedoch Ihr gutes Bauchgefuhl, denn daraus baut sich
Ihre Motivation und Begeisterung auf. Ein guter und fairer Marketingplan ist naturlich
auch wichtig, doch am allerwichtigsten sind die Produkte, die so gut sein mUssen, dass Sie
sie mit Begeisterung weiterempfehlen.

Ihre innere Sicherheit wird wachsen, je langer Sie mit lhrer Firma zusammenarbeiten,
deren Produkte bzw. Dienstleistungen selbst nutzen und auch immer mehr Menschen
treffen, die in der Firma oder der Organisation aktiv sind. Doch naturlich sollten Sie
bereits am Anfang einmal die folgenden Punkte durchgehen, um mehr innere Sicherheit
zu gewinnen, dass dies die richtige Firma fur Sie ist. Wenn lhnen einige wenige Punkte
dabei nicht zusagen, so ist es auch kein Problem. ,Die einzige perfekte Firma“ gibt es
wahrscheinlich nicht. Oder doch ;-)? Das hangt von lhrer Einstellung ab. Nur falls wirklich
viele Punkte nicht stimmig sind, sollten Sie sich fragen, ob das wirklich das richtige Unter-
nehmen fur Sie ist. Mogliche Entscheidungskriterien sind:

Allgemeines

Q Langjahrige Erfahrung im MLM
O Auszeichnungen
O Mitglied in Branchenverbanden (national und international), z.B. DSA, WFDSA

Management

0 Management mit Namen bekannt

O Erfahrenes Management

O Nachfolgeregelung vorhanden

O Wissen auf verschiedene Personen verteilt

Finanzen, IT und Recht

Rechtzeitige Auszahlung der Provisionen

Finanziell gesicherte Basis

Investitionen fur (zukUnftiges) Wachstum

Attraktive Webseite (mit der Moglichkeit von Partner-Webseiten)

Zeitgemale IT-Werkzeuge wie z.B. Online-Bestellmdglichkeiten

Kostenloses System fiir den Uberblick der eigenen Downline

Mehrfache Sicherung der geschaftsrelevanten Daten an verschiedenen Orten
Einhaltung landerspezifischer gesetzlicher Vorgaben bei Auslieferung, Webseiten etc.

[N I I N W W
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Marketingplan

I I I I N Wy

(]

Ubersichtlicher, leicht verstandlicher Marketingplan

Keine bzw. geringe Einstiegsgebuhr

Kein bzw. geringer personlicher Verbrauch bei Konsumprodukten
Keine Begrenzung der Anzahl von Firstlines (Linien bzw. Beine)
Kein Status in der Downline fur eigenes Weiterkommen notwendig
Komprimierung (bei Ausstieg eines Partners in der Downline)
Provisionsausschuttung bis zur tiefsten Ebene

Attraktives Qualifikationsvolumen flr diverse Bonus-Stufen
Abgesehen vom Umsatz keine bzw. wenig Zusatz-Voraussetzungen fur den jeweils
nachsthéheren Status

Keine regionale Beschrankung

Produkte oder Dienstleistungen

[ I I O N W

Attraktives Sortiment

Sortiment in einem Trendmarkt

Langjahrige Erfahrung in der Produktentwicklung
Aktuelles Wissen

Eigene Produktion

Produktentwicklung und Einfihrung neuer Produkte
Umfassendes Qualitatsmanagement

Moderne Infrastruktur

Ausbaubare Produktionsanlagen

Werbung und PR

(I N N W W W

(M

Aussagekraftige Webseite

Moglichkeit, eigene Webseite zu gestalten und sie zu personalisieren
Positive Erwahnung in Blchern, Zeitschriften, Fachartikeln etc.
Moderner Auftritt in Social Media (Facebook, Twitter, XING, Google+, etc.)
Spannendes Lesematerial zu Produkten & Dienstleistungen

Spannendes Lesematerial zu Firma und Geschaftsmdglichkeit
Ansprechendes Infomaterial zu Firma, Produkten, Dienstleistungen

und Veranstaltungen

Unterstitzende Werbeartikel

Events

a
a
a
a
a

Umfassende Jahresplanung

Regelmaliig stattfindende Events (regional, international)
Auswahlmaglichkeit zwischen verschieden gro3en Veranstaltungen
Moglichkeiten fur direkte Kontakte mit dem Management

Diverse Plattformen fur Ehrungen & Anerkennung
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Ausbildung

[N I N N W

Strukturiertes Ausbildungskonzept fur geschaftsinteressierte Personen
Gleiche Ausbildungsprogramme fur verschiedene Lander

Regionale und internationale Ausbildungen

Einsatz von erfolgreichen, ausgebildeten Trainern und Trainerinnen
Einbeziehung erfolgreicher Fihrungskrafte

Spezielle Ausbildungen fur Fuhrungspersonen

Regelmaliig stattfindender Erfahrungsaustausch fur alle Partner
Prasenz- und online-basierte Ausbildungen

Personlicher Eindruck

cooo

(W]

Freude, Begeisterung, Uberzeugung fur Firma und Management

Freude, Begeisterung, Uberzeugung fir die Produkte oder Dienstleistungen
Eindruck der Fairness und Einfachheit des Marketingplans

Sehr guter Eindruck in Bezug auf Personen, Partner, Fihrungskrafte im
eigenen Team

Personliches Bauchgefuhl!

Machen Sie diesen Check doch mal zusammen mit Ihren Partnern. Sie werden
sehen, dass diese viel Neues entdecken und sie werden verblifft sein, was die
Partnerfirma alles bietet und sich in ihrer Entscheidung bestarkt fuhlen.
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1.1.3 Pluspunkte der eigenen Partnerfirma auflisten

Korpersprache, Stimme und Worte | Es gibt Studien, die aufzeigen, dass wir zu
ungefahr 55 % Uber unsere Kdérperhaltung, Mimik und Gestik, zu 38 % Uber unsere
Stimme und nur zu rund 7 % Uber die Worte, die wir benutzen, kommunizieren. Gibt es
eine Diskrepanz zwischen diesen drei Kommunikationskanalen, glauben wir zuerst dem,
was wir beim anderen duRRerlich erkennen und was er uns Uber seine Stimme verrat und
erst dann, was er uns in Worten erzahlt.

Was bedeutet das? Wenn Sie innerlich nicht sicher sind in Bezug auf lhre Firma oder die
Produkte, wird das fur den Gesprachspartner sofort spurbar, selbst wenn Sie die ausge-
feiltesten Formulierungen verwenden. Also gilt es, Sicherheit zu gewinnen, damit Sie lhre
Firma naturlich, selbstbewusst und mit echter Begeisterung vorstellen kdnnen.

Unser MLM-Geschaft ist wie ein vierblattriges Kleeblatt! Wir kdnnen Ihnen zu jedem der
vier Themen x Grunde nennen, warum wir bei dieser Firma sind und nicht bei einer ande-
ren. Kdnnen Sie das auch? Tragen Sie doch einmal alle Argumente zusammen, die lhnen
in den Sinn kommen.

Machen Sie diese Ubung beim nachsten Treffen zusammen mit lhrem Team. So
finden Sie viele weitere gute Argumente. Diese kdnnen Sie dann perfekt in Ihre
Prasentationen und Gesprache einbauen!
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1.1.6 Angestellt - Selbstandig - Unternehmer - MLM - Ist Ihnen
der Unterschied zwischen einem Selbstandigen und
einem Unternehmer bewusst?

Unternehmer
& MLM

Angestellte Zeit gegen Geld Selbstandige

Die meisten Menschen suchen sich eine Anstellung mit dem Wunsch nach Sicherheit.
Doch dies ist heutzutage meist nur noch eine Scheinsicherheit, denn den ,sicheren
Arbeitsplatz” gibt es schon lange nicht mehr. Diejenigen Menschen, die sich selbstandig
machen, haben den Wunsch nach Unabhangigkeit. Die angestrebte Unabhangigkeit tritt
aber nur teilweise ein, denn Selbstandige sind von ihren Auftraggebern abhangig. Beide,
Angestellte und Selbstandige, stellen ihre Zeit zur Verfugung und bekommen dafir Geld.
Sie tauschen somit ,Zeit gegen Geld”. Und die eigene Zeit ist limitiert! Ho6rt man auf zu
Arbeiten, gibt es auch kein Einkommen mehr!

Unternehmer hingegen setzen ihren Fokus auf Wohlstandsbildung. Das Ziel ist der Auf-
bau eines (grofReren) Unternehmens, das mittel- bis langfristig gentigend Geld abwirft,
um davon leben zu kénnen. Dabei hangt der Verdienst nicht mehr nur vom eigenen Zeit-
einsatz ab, denn durch die Einstellung von Mitarbeitern oder Auslagerung von Prozessen
an externe Dienstleister ist der Faktor Zeit keine Begrenzung mehr. So kann ein wieder-
kehrendes, residuales Einkommen entstehen. Allerdings erfordert dies oft viel Startkapi-
tal, ein groBes Know how in einem Spezialgebiet und viele Jahre Zeit. Die Mehrheit der
Firmengrinder scheitert bereits innerhalb der ersten Jahre.

Wo steht nun Network Marketing? Im MLM haben wir von allem die Vorteile des Unter-
nehmertums ohne dessen Nachteile: Networker kdnnen ohne Kapital nebenberuflich
starten und bauen sich mittelfristig ein eigenes Unternehmen auf ohne die Ublichen
Risiken eines Unternehmers.
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Empfehlungsmarketing bietet die Moglichkeit, ein wiederkehrendes, dauerhaftes Ein-
kommen als unabhéngiger Einzelunternehmer aufzubauen (durch vom Unternehmen
bezahlte Provisionen auf Team-Umsatze).

Nochmals auf den Punkt gebracht: Wenn Sie unabhangig und finanziell abgesichert sein
mochten, mussen Sie - wie alle Unternehmer - die Kraft der Hebelwirkung (Multiplika-
tion) nutzen, indem Sie an Umsatzen eines Teams beteiligt sind, anstatt nur fur den eige-
nen Zeiteinsatz bezahlt zu werden. Denn |hre Zeit ist limitiert.

Unsere Antwort auf die Frage: ,,Was machst du denn genau?”

—

. Dreieck aufzeichnen, beschriften und den Unterschied ,Zeit gegen Geld” erklaren

2. Aufzeigen, in welchem Bereich wir unser Geschaft aufbauen und was dessen
Vorteile sind

3. Bei weiterem Interesse ggf. gleich die Grafik aus Kapitel 1.1.1 aufzeichnen

Ein interessantes Modell zeigt Robert T. Kiyosaki in seinen Buchern auf. Kiyosaki ist erfolg-
reicher Unternehmer, Investor und Bestsellerautor. Die CDs ,Das Geschaft des 21sten
Jahrhunderts” und ,Das perfekte Geschaft?” sind ideale Werkzeuge, um Interessenten
diesen Unterschied naher zu bringen.

1.1.7 Selbstandigkeit versus Network Marketing

Lassen Sie uns einmal die Welt eines Selbstandigen der Welt eines Networkers (Partner
im Empfehlungsmarketing) gegenuberstellen.

Bereich Selbsténdiger Networker

Grundsatz .Zeit gegen Geld"” ,Wachsendes Einkommen
durch Teamaufbau”

Vorteile der Eigenes Engagement zahlt
Selbstandig-

. Freie Einteilung der Zeit
keit

Freie Wahl der Geschaftspartner
Kein Vorgesetzter
Keine Begrenzungen
Mehr Freiheiten als Angestellte
Selbst entscheiden kdnnen
Selbstandiges Arbeiten
Steuerliche Vorteile
Unabhangigkeit

Finanzen Abhangigkeit vom Abhangig vom Team-Umsatz
eigenen Umsatz
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Bereich

Finanzen

Infrastruktur

Werbung, PR,
Verkauf

Zusammen-
arbeit

Ausbildung

Motivation

Selbsténdiger

Fixkosten

Kosten fur Versicherung &
Vorsorge

Professionelle Buchhaltung
Startkapital

(Meist) zusatzliche
Raumlichkeiten

IT: PC, Computer, Backup
Eigene Webseite

Aufbau von Verkaufs- und
Werbekenntnissen

Entwicklung von Broschuren,
Prospekten etc.

Haufig zeitaufwandige, teure
Kaltakquise

PR-Aktivitaten (Public Relations)
Vorinvestitionen notig
2.T. regional beschrankt

Auf sich alleine gestellt
Gedankenaustausch/ Erfahrungs-
austausch begrenzt

Oft teuer

Muss Fachspezialist sein

Groles zeitliches Engagement
Herausforderung Work-Life-

Balance

Selbstmotivation zwingend

Networker

Keine bzw. sehr
geringe Fixkosten

Nur bei 100 % Tatigkeit

Sehr einfache Buchhaltung
Kein bzw. geringes Startkapital

Private Raumlichkeiten

Nicht zwingend, aber ideal
Oft Firmenangebot vorhanden

Nur begrenzt notig

Alles vorhanden von Firma oder
Upline

Warmer Markt (Freunde,
Bekannte, Familie)

Durch Firma/Verband abgedeckt
Nicht zwingend notwendig
Praktisch grenzenlos, weltweit

Support durch Sponsor & Upline

Sehr viele Mdglichkeiten

Meist gut finanzierbar
(Selbstkosten)

Fachspezialistentum
nicht notwendig

Kalkulierbar, integrierbar
in den Alltag

Anfangs ebenfalls herausfodernd

Div. Motivationsquellen, -orte
Wichtig: Upline, Sponsor

Network Marketing bietet fast nur Vorteile im Gegensatz zu einer herkdmmlichen Selb-
standigkeit! Suchen Sie sich diejenigen heraus, die fur Sie ganz personlich relevant sind.
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1.9.1 Rados Top & Flop-Liste

Vielleicht ist diese Liste einer der wichtigsten Teile unseres Buches. Sicher mussen Sie
manchmal schmunzeln oder Sie fihlen sich ertappt. Genau das ist auch unsere Intention.

Verzagen Sie nicht und wechseln Sie einfach auf die Top-Seite.

Bereich Flop! Top!
Vorberei- Wochenlanges Einarbeiten ins Konzentration auf 3-4 Instrumente
tung zum  Thema nach Absprache mit dem Sponsor
Start
Wochenlanges Ausprobieren der Sich einlesen und einhdéren in die
Produkte Grundidee der Produkte und dann
loslegen!
Zuerst in allen Details eine eigene  Grobes ,Warum* definieren und
Lebensvision erstellen dann starten!
Konkretes  Erste Gesprache alleine fihren Erste Termine mit dem Sponsor
Starten zusammen machen
Kalten Markt zuerst bearbeiten Konzentration auf Freunde
und Familie
Rundmail als erste Kontakt- Personliche Ansprache direkt oder
aufnahme wahlen per Telefon
Unterlagen Alles ,auf die eigene Art und Konzentration auf bewahrte, mul-
Weise" machen wollen tiplizierbare Hilfsmittel und Wege
Viele unterschiedliche Hilfsmittel Konzentration auf 4 - 6
im Einsatz Hilfsmittel, die zu einem passen
Uberall schnell etwas &ndern und Sich mit dem Sponsor absprechen
eigenen Stempel aufdricken und Feedback einholen, ob es
sinnvoll ist
Perfekte PowerPoint bzw. Ver- Einfache Hilfsmittel verwenden
kaufsdokumentation erstellen (sie funktionieren auch bei allen
(nicht multiplizierbar) anderen!)
Kontakt Absprachen und Kontaktauf- Regelmaliige Kontakte vereinba-
zum nahme erst dann, wenn es ren - per Telefon oder noch
Sponsor ~brennt” besser personlich
Einstellung, dass sich der Sponsor  Selbst aktiv den Kontakt suchen,
regelmallig melden sollte es ist ein Geben und Nehmen!
Angst, dass man dem Sponsor Fur einen Sponsor gibt es nichts
lastig wird, wenn man sich zu oft Motivierenderes als aktive,
meldet fragende Partner!
Unklare Vorstellung haben, was Eigene Erwartungen formulieren
ein Sponsor macht und mit Sponsor besprechen und
abstimmen
Inter- +Alles im Kopf haben wollen” Von Anfang an mit Namensliste
essenten und Kontaktblattern arbeiten
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Bereich

Inter-
essenten

Geschafts-
modell

Katalog-
Info

Flop!

Kontakt-ldee ,spater”
aufschreiben

Keine Ideen fur Interessenten
haben

Auf den perfekten Moment warten

Sich auf einen Weg versteifen

Glauben zu wissen, fur wen das
Geschaft oder Produkt ideal ist
und fur wen nicht

Sich auf Diskussionen mit einer
Gruppe einlassen, z.B. auf einer
Party

AusschlieB3liche ,,Produktnutzer”
ignorieren

Chancen im Alltag verpassen

Keine Leute mehr haben

Eine gute Chance verpasst haben

Grundidee inkl. Nutzen nur z.T.
kennen

Angst vor gewissen Einwanden
haben

Sich von ,Besserwissern” und
~Schwarzmalern” entmutigen
lassen

Sich verunsichern lassen bei
unbekannten Einwanden

Fortsetzung im Buch...

Top!

Immer Aufnahmegerat bzw. Notiz-
block bereit haben und sofort
aufschreiben

Ubersicht verwenden mit Kontakt-
Gruppen (Familie, Sport, Beruf,
Hobby etc.)

Alltags-Situationen gekonnt
nutzen lernen

Verschiedene Wege fur sich
austesten und die optimalsten
anwenden

Unvoreingenommenheit beim
Kontaktieren. Den anderen selbst
entscheiden lassen - wir geben
nur die Info

Wenn maglich, immer nur Einzel-
personen ansprechen!

Kunden auch ernst nehmen, man
weild nie, was sich daraus entwik-
kelt! Andere Angebote machen
und Kontakt halten (im Rahmen)

Sich schon am Morgen uberlegen,
wen man heute trifft und Einstieg
Uberlegen

Mehr Alltags-Situationen nutzen

Person nochmals kontaktieren
und ansprechen

Sich beim Sponsor schlau machen,
damit man die Idee kurz & knackig
erklaren kann

Richtige Antworten zusammen-
tragen und wichtigste Techniken
kennen

Sich an denen ausrichten, die dort
sind, wo man selbst hin will

Nicht diskutieren und nétige
Infos beim Sponsor fur kom-
mende Kontakte holen
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4.3 Grundlagen der Kommunikation

4.3.1 Wie wir senden und empfangen

Sender Empfanger

In der Kommunikation gibt es immer einen Sender und einen Empfanger.

Der Sender: Der Empfanger:
* definiert fUr sich eine Botschaft, dieer  « empfangt die Botschaft

weitergeben mochte * ,entschlUsselt” sie mittels seiner
 er Uberlegt sich, ob er diese in Woérter, Personlichkeit

Bilder oder in Form einer Gestik * reagiert darauf

weitergeben soll * und gibt dann allenfalls ein Feedback
* er entscheidet sich fur einen idealen und wird dadurch selbst zum Sender

Kanal (z.B. mundlich, per Telefon etc.)

e formuliert dann seine Botschaft
entsprechend

e er ,verschlUsselt” diese dabei ganz
automatisch mittels seiner eigenen
Personlichkeit und merkt das selbst
Uberhaupt nicht

¢ und schickt die Botschaft dann ab!

142 | Kapitel 4



Ganz schon komplex, nicht? Und das alles machen wir hunderte Male jeden Tag, ohne
grold dartiber nachzudenken. Kénnen Sie sich jetzt vorstellen, wie schnell bei einem so
komplexen Prozess Missverstandnisse entstehen kénnen?

Und stellen Sie sich nun noch vor, wie weitere Faktoren das Ganze noch verkomplizieren
konnen: Moglicherweise haben die beiden Personen schon lange auf der Beziehungs-
ebene ein Problem, dem einen geht es kdrperlich nicht gut und der andere hat gerade ein
Problem mit seiner Freundin. Dann ist vielleicht noch die Umgebung nicht so ideal und
z.B. etwas zu laut. Das erschwert die Kommunikation noch zusatzlich. Inzwischen wissen
wir auch: Da sitzen sich zwei ,Eisberge” gegenuber. Entscheidend ist nicht, was man sagt
oder meint, sondern was beim Empfanger ankommt.

Wenn wahrend eines Gesprachs eine ungute Stimmung bzw. Situation aufkommt,
bemuhen Sie sich, mit Fragen alles zu klaren, anstatt sich stillschweigend zu
argern, sich verletzt zu fuhlen und dann dem anderen aus dem Weg zu gehen.

Es ist sehr wahrscheinlich, dass in der Kommunikation einfach etwas schief
gelaufen ist und haufig lasst es sich dann ganz schnell klaren, sofern auf der
Beziehungsebene alles in Ordnung ist.

4.3.2 Konstruktive Feedbacks

Kritische Feedbacks (Rickmeldungen) so zu geben, dass sie klar sind und trotzdem auf
eine konstruktive Art formuliert sind, ist eine Herausforderung fur den Feedback-Geber.
Und ein kritisches Feedback anzunehmen, fordert den Feedback-Nehmer ebenso. Auf
dem Weg zur Fihrungskraft im Network Marketing kommen wir nicht drumherum, diese
Fahigkeit in uns selbst zu entwickeln. Denn der Nutzen von Feedbacks ist enorm grof.

* Man nimmt sich selbst realistischer wahr.

* Man bekommt Ideen, wo man sich weiterentwickeln kann.
Es fordert dadurch das gemeinsame Verstandnis.

Es wird klar, wo man Unterstutzung braucht.

Und doch kommen uns unsere Gefiihle immer wieder in den Weg dabei, weil:
* wir Angst vor den Reaktionen des anderen haben.

* wir Angst vor den Konsequenzen des Feedbacks haben.

* wir frchten, dass die Beziehungsebene (noch mehr) belastet wird.

* unser eigenes Harmoniebedurfnis unter Druck kommt.

* wir unsicher sind, wie wir dies formulieren sollen.

Hilfreiche Voraussetzungen fiir ein Feedback sind:

* Grundwissen Uber die Feedback-Regeln

* Gemeinsames Verstandnis im Team Uber die Chance von Feedbacks

* Feedbackfahige Gesprachspartner, die sich selbst auch reflektieren wollen

Ubrigens, wenn man nach ,Schulbuch” geht, fragt man den Feedback-Nehmer zuerst,

ob er offen ist fir ein Feedback. Und es ist dem Feedback-Nehmer frei gestellt, ob er
etwas aus dem Feedback macht oder nicht.
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Folgende Regeln sollten Sie als Feedback-Geber einhalten | Form:
* Feedback serits vorbereiten

* Feedback zeitnah geben

» Feedback unter vier Augen geben

* |dealen Ort und Zeitpunkt wahlen

Formulierungen:

¢ |ch-Botschaften (statt Du-Botschaften)

* Konkret, klar, unmissverstandlich

* Keine Verallgemeinerungen (,immer*, ,nie")
* Trennung von Person und Verhalten

* Wertschatzend und respektvoll

e Konstruktiv und Idsungsorientiert

Konkretes Feedback-Raster (adaptiert aus dem Modell der gewaltfreien
Kommunikation):

Beobachtung bzw. Fakten | Ich habe gesehen, gehort, gelesen, beobachtet,
festgestellt....

Interpretation und Gedanken | Ich habe mir tUberlegt, mir ist nicht klar, ich kann mir
vorstellen ...

Gefiuihle | Ich fuhle mich, mir geht es, es macht mich, ich empfinde es als...
Bediirfnisse | Ich brauche, mir hilft, mich unterstitzt, mir tut gut....
Wunsch, Bitte, Auftrag | Ich habe eine Frage, Bitte, Wunsch, Auftrag....

Seit wir dieses Modell kennen, geben wir jedes Feedback nach diesen Regeln! Fir uns
ist dies die beste und einfachste Variante, um ein Feedback klar und konstruktiv zu
formulieren.

Auch fur den Feedback-Nehmer gibt es Regeln, die es einzuhalten gilt, wenn wir ein gutes

Gesprachsklima erschaffen wollen:

e Zuhoren!

* Ausreden lassen

e Nicht rechtfertigen

* Nicht (sofort) verteidigen

* Nicht ablenken

* Nicht zurtuckgeben

* Nicht anklagen (Chance im Feedback erkennen. Dankbar sein, dass man Feedback
bekommt)

Bei Unklarheiten sollte der Feedback-Nehmer naturlich nachfragen oder auch mehr
Details erfragen. Auch wenn dem Feedback-Geber gewisse Infos fehlen, kann man diese
erganzen oder allenfalls berichtigen. Geht einem die Rickmeldung sehr nahe, ist es in
Ordnung, wenn man sich zuerst einmal eine Bedenkzeit nimmt, um die eigenen Gedan-
ken zu ordnen. Fair ist es aber, wenn man dann wieder auf den Feedback-Geber zugeht
und ihn informiert, was man gedenkt umzusetzen bzw. zu verandern.
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Feedback ist grundsatzlich wertneutral. Das heil3t, es kann Lob oder

konstruktive Kritik sein. Uber Kritik haben wir nun gesprochen. Kommen wir nun
zum Lob, denn das positive Feedback ist im Fuhrungsalltag mindestens genauso
wichtig! Es gibt Stimmen, die Lob als Manipulation sehen. Wir empfinden es als
einen guten Weg, um etwas Positives beim Partner hervorzuheben, zu bestatigen
oder zu verstarken.

Loben Sie Ihre Partner, wenn sich ein guter Grund dafur ergibt. Loben Sie ganz
konkret und loben Sie vor der Gruppe, das wertet denjenigen und die Leistung
noch auf. Wichtig dabei ist einfach, dass Sie authentisch sind und das Lob von
Herzen kommt.

Nochmal kurz zusammengefasst: Loben Sie zeitnah und konkret vor der Gruppe,
Uben Sie Kritik nur unter vier Augen. Kritisieren Sie niemals vor der Gruppe, denn
Sie mochten Ihren Partner ja nicht bloBstellen, sondern ihm helfen!

4.3.3 Kommunikationskanale

Wir kommunizieren auf drei Ebenen mit unseren Mitmenschen. Wir haben eine:

Nonverbale Kommunikation - Uber Kdrperhaltung, Mimik, Gestik
Paraverbale Kommunikation - Uber Stimme, Ton
Verbale Kommunikation - Uber Worter, Inhalt

Es verschiedene Meinungen und Zahlen, welcher Kanal zu wie viel Prozent wahrgenom-
men wird. Fakt ist jedoch, dass die nonverbale Kommunikation einen extrem grol3en Stel-
lenwert hat und dass unser Korper ,spricht” bevor wir auch nur ein einziges Wort gesagt
haben.

Machen Sie sich selbst bewusst, was Sie Uber lhre eigene nonverbale
Kommunikation ausstrahlen (z.B. Begeisterung, Verunsicherung, Skepsis....).
Beobachten Sie Ihren Gesprachspartner gut, denn er verrat in einem Gesprach
sehr viel Uber seine momentanen Gefuhle und da kann bei Bedarf dann wieder
nachgehakt werden! Allerdings muss nicht jedes Verschranken der Arme
Ablehnung bedeuten. Manchmal méchte jemand einfach nur bequem sitzen.
Achten Sie daher auf die Gesamtheit von Mimik, Gestik und Sprache tber einen
langeren Zeitraum.

Kennen Sie Situationen, z.B. wahrend einer Prasentation, in denen anfangs
verschlossene Personen ,aufgetaut” sind? Achten Sie einmal darauf, und wenn Sie
der Sprecher sind, wechseln Sie doch ggf. mal das Thema z.B. mehr Gesundheit
oder Personlichkeitsentwicklungsaspekte oder Gemeinschaft, statt Business und
Marketingplan oder umgekehrt.
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