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Einleitung

»Mein Name ist Gabi Steiner. Ich war acht Jabre allein
erziehende Mutter und habe erst mit 41 Jahren meinen
Partner Manfred kennen gelernt. Von Anfang an war uns
deshalb der Wert der Zeit sehr bewusst. Uns war klar, dass
wir nicht bis 65 arbeiten wollten, um dann vielleicht noch
ein paar schone Jahre miteinander verbringen zu konnen.
Unser Ziel war es, spitestens mit 50 nicht mebr arbeiten
zu miissen. Das heifSt die Wahl zu haben, zu arbeiten,
wann wir wollen, wie viel und vor allem mit wem!

Ich habe 1999 eine Maiglichkeit gefunden, ohne Investiti-
on und ohne Risiko dieses Ziel zu errveichen.

Diese Moglichkeit mochte ich auch Thnen mit diesem Buch vorstellen. Ich méch-
te Thnen zeigen, dass tatsichlich vieles erreichbar ist, woran Sie heute noch nicht
einmal zu denken wagen. Ich méchte Sie ermutigen, wieder mehr zu triumen.

Gedanklich ist dieses Buch schon seit langer Zeit in verschiedenen Képfen
entstanden. ,Leaders are Readers“ — gerade in unserer Branche ist es von un-
schitzbarem Vorteil, dass jeder Erfolgreiche sozusagen ,Spuren® hinterldsst. Es
gibt geniigend Biicher und Artikel von Menschen, die gerne erzihlen, wie sie es
geschafft haben. Ich war von meinem ersten Tag an begeistert iiber die Mog-
lichkeit, die Rezepte der wirklich Erfolgreichen fiir ein paar Euro nachlesen zu
konnen.

Leider gab es in der Vergangenheit ein klitzekleines Problem: Alle Biicher be-
schreiben Multi-Level-Marketing, das bedeutet, es handelt sich meist um eine
Mischform zwischen Direktverkauf und Network Marketing (Teamaufbau), was
sich in der Arbeitsweise gravierend auswirkt.




Bis heute habe ich noch kein Buch iiber das reine Empfehlungsmarketing gele-
sen, so wie es unser Unternechmen praktiziert. Also musste jedes Mal zu einem
Buch eine zusitzliche Erklirung her — sinngemifl mit den Worten: ,Was hier
steht ist zwar ganz gut, aber die Seite soundso bis soundso denken Sie sich bitte weg.
Wir haben keinen Direktverkauf, deshalb trifft das auf uns nicht zu...

Unendlicher Erklirungsbedarf — ich weifd heute, dass es wirklich einer der wich-
tigsten Punkte unserer Arbeit ist, den gravierenden Unterschied zwischen diesen
beiden Vertriebsformen verstindlich zu machen.

Ich bin tiberzeugt, dass immer noch eine Vielzahl unserer Partner genau die-
sen Punkt nicht sehen kéonnen, und aus diesem Grunde nicht erkennen, welche
Goldmine ihnen zu Fiiflen liegt. Das liegt zum Teil auch an dem Paradigma, das
die meisten Menschen in Bezug auf ,diese Vertriebsform® im Kopf haben.

Mein Bruder Andy hatte mit seinem eigenen Unternehmen in der Baubranche
grofle Probleme und schaute trotzdem tber vier Jahre zu, wie ich immer erfolg-
reicher wurde. Als er im Juli 2003 erstmals bereit war, sich mit mir iiber meine
Moglichkeit zu unterhalten, gab ich ihm zuerst eine Aufgabe. Mir war klar, dass
er voller Vorurteile war, und dass es mir gelingen musste, seinen Geist fiir diese
Chance zu 6ffnen und so bat ich ihn, zuerst die nachfolgende Aufgabe zu 16sen.
Ich erklirte ihm, dass er fiir das, was ich ihm zu sagen habe, eine ,neue Schubla-
de 6ffnen” miisse.

Fir Andys Entscheidung war diese Aufgabe ein so wichtiger Impuls, dass ich sie
seither sehr oft und gerne verwende und sie Thnen auf keinen Fall vorenthalten
mochte:

Hier sind neun Punkte. Bitte versuchen Sie (natiirlich bevor Sie umblittern) alle
neun Punkte mit nur vier geraden Linien zu verbinden — ohne den Stift vom Pa-
pier abzusetzen:

Natiirlich konnte Andy die Aufgabe nicht l6sen — kénnen Sie es?




Und so funktioniert’s:

Start

Es war interessant, er hat sofort verstanden, was ich ihm sagen wollte: , D musst
iiber die Linien hinaus denken!“ Ich habe ihn mit einem meiner Lieblingsbiicher
versorgt und am nichsten Tag hat er mir eine E-Mail geschrieben, die mich sehr
beriihrt hat.

»Habe das griine Buch schon recht weit gelesen. Sonja auch! Es ist schon komisch, wenn man iiber
sich selbst nachdenkt und feststellt, dass man aus Gewohnheit und Bequemlichkeit immer nur die
dufleren Punkte erwischt und der mittlere, wichtigste Punkt kann nie erreicht werden. Das macht
man bis zum Zusammenbruch und man wundert sich dann auch noch, warum. Es wird Zeit, dies
zu dndern und ich hoffe, mit deiner Hilfe schaffen wir das!“

Konnen Sie sich vorstellen, was das fiir ein Gefiihl fiir mich war? Dieses Gefiihl,
der Erklirungsbedarf aufgrund der bestehenden Paradigmen und der brennende
Wunsch, mit meinen Erfahrungen den einen oder anderen zu ermutigen, sich
auf den Weg in die Freiheit und Unabhingigkeit zu machen und viele andere
Griinde haben mich veranlasst, dieses Buch zu schreiben. Damit will ich natiir-
lich nicht sagen, dass Sie all die anderen nicht lesen sollen! Ich habe bislang aus
jedem Buch einen Satz mitgenommen, der mir in einem meiner Gespriche hilf-
reich war und vielleicht bei einem meiner Gesprichspartner das ausschlaggeben-
de Argument war.

Als Neuling finden Sie jede Menge Geschichten, die Sie zum Start informieren
und inspirieren konnen. Gemifl dem Network-Leitsatz ,,Alle Kraft den Neuen*
habe ich mich entschieden, in diesem Buch alles unterzubringen, was fiir die
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Entscheidungsfindung wichtig ist. Gleichzeitig soll das Buch ein Nachschlage-
werk sein — sozusagen eine Starthilfe — um unsere Neuen zu unterstiitzen, das
erste Jahr in dieser neuen, aufregenden Welt zu meistern.

Bei allen Beispielen handelt es sich um wahre Geschichten von Menschen, die
ihre Entscheidung schon getroffen haben, und die sich entweder noch auf dem
Weg befinden oder ihr Ziel schon erreicht haben. Ich méchte allen meinen Part-
nern, die mir dazu ihre Geschichten geliefert und somit fiir die Inhalte gesorgt
haben, einen grofSen Dank aussprechen.

Gabi Steiner
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Was ist Empfehlungsmarketing?

Eine Moglichkeit, Geld zu verdienen? Es macht mich traurig, wenn ich hore,
dass jemand diese Gelegenheit auf das ,,Geld verdienen® reduziert. Ich sehe aufler
dem Wohlstand in zunehmenden Maf$e mehr die Méglichkeit, ideelle Werte, wie
ein hohes Maf§ an Freiheit und Unabhingigkeit, zu erwerben. Wahrer Reichtum
bedeutet, anderen Menschen den Weg zum Erfolg zu ebnen, Freundschaften zu
schlieflen und zu pflegen, andere Menschen, Sitten und Gebriuche kennen zu

lernen und vor allem das Luxusgut ,, Zeit“ fiir Gesundheit, Familie, Freunde und
Hobbys zu haben.

Die grofite Herausforderung besteht darin, unserem Gesprichspartner verstind-
lich zu machen, dass es hier keineswegs um Verkauf geht. Deshalb mochte ich
Thnen zuallererst anhand einer Geschichte erzihlen, wie ich heute den Unter-
schied zwischen Verkauf und Empfehlungsmarketing erkliren kann:

Ich wollte im Juli 2004 ein paar Tage Urlaub in der Schweiz machen. Meine
Gruppe ist dank Lissys und Werners Familie (Sie werden noch einiges von ihnen
héren) in die Schweiz gewachsen und das Schweizer Team war begeistert darii-
ber, dass ich meinen Aufenthalt nutzen wollte, um dort zwei Seminare zu halten.
Das erste Seminar in Ziirich war eher etwas ,sprode®, was nicht zuletzt daran
lag, dass in der ersten Reihe eine Dame saf3, die sich offensichtlich schon im Vor-
feld entschlossen hatte, dass es ihr auf keinen Fall gefallen wird....

Nun bin ich ein leidenschaftlicher Redner und ich liebe es, Leute im Publikum
sitzen zu haben, die meine Erfahrungen héren wollen. Auf der anderen Seite
muss ich zugeben, dass ich sehr ,bauchorientiert” und sensibel bin und daher hat
mich diese ,Schwingung® ziemlich aus dem Konzept gebracht. (Das merkt na-
tiirlich nur jemand, der mich kennt — aber fiir mich bedeutet das dann richtige
Arbeit, weil ich mir jeden Satz bewusst tiberlegen muss. Wenn ich dagegen im
,Flow" bin, stromen die Worte nur so aus mir heraus).

Nach der Pause war der Stuhl leer und am Ende der Veranstaltung kam die
Schwester der besagten Dame zu mir und fragte mich: ,Was kann ich blofS noch
mit meiner Schwester machen — sie meinte, hier ginge es ja auch nur um Verkauf!

Wieder dieses Schreckgespenst!

Ich habe gelernt, dass oft scheinbar unangenehme Situationen auch eine Her-
ausforderung bzw. ein Wachstumspotenzial darstellen. Die ganze Woche in der
Schweiz habe ich ,gehirnt® und eine Méglichkeit gesucht, Empfehlungsmarke-

ting noch besser zu erkliren, so dass es jedermann unmissverstindlich verstehen
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kann. Und mir ist was eingefallen....

Am Freitagabend war das Seminar in Landquart/Schweiz — ich habe mein Pro-
gramm einfach umgeworfen und die Geschichte von der Frau in der ersten Reihe
erzihlt. So wie ich es gefiihlt und empfunden habe.

Was ist Empfehlungsmarketing? Nun, ganz einfach. Vor der Erklirung miissen
Sie eines realisieren: Fiir jedes Produkt, das Sie im Laden kaufen, sei es ein Buch,
Thre Hose, die Sie tragen, oder was auch immer, bezahlen Sie den Ladenpreis.
Das nennen wir 100%. Die Frage ist, was denken Sie, wie viel Prozent davon
gehen wirklich zum Hersteller? Ich lasse die Zahl gerne schitzen, die meisten
einigen sich auf 20-40%. Nehmen wir einfach den Mittelwert von 30%. Das
bedeutet aber gleichzeitig, dass 70% auf dem Vertriebsweg hingen bleiben. Fiir
Kosten, wie z.B. die Werbung und die Vertriebswege. Die Ladenmiete muss be-
zahlt werden, unabhingig vom Umsatz. Deshalb leiden viele Selbstindige auch
unter den ,fixen Kosten®. Das Personal bekommt auch dann seinen Lohn, wenn
der Umsatz etwas geringer ausgefallen ist.

Die meisten Menschen verstehen das sehr gut. In der Schweiz habe ich an diesem
Tag folgendes Beispiel erzihlt:

»Stellen Sie sich nun mal in einer Strafe drei Tankstellen vor. Die eine ist , Ruedi
Riissel (Lachen Sie nicht, die gibt es wirklich in der Schweiz!), die andere ,,Shell*
und die dritte ist eine ganz Spezielle. Diese dritte Tankstelle hat kein Gebiude, da
steht nur so ‘ne Zapfsiaule rum und wenn’s regnet, werden Sie nass. Da ist auch kein
Angestellter, der Sie bedient, Sie miissen selbst zapfen.

Aber eine Maiglichkeit, die einzigartig ist: Das Geld, das an Personalkosten, Service
und Miete oder Pacht eingespart wird (und das ist ‘ne ganze Menge), wird an die
Personen, die diese spezielle Tankstelle empfehlen, ausgeschiitter. Wenn Sie namlich
bei dieser Tankstelle fiir 100 Frinkli tanken, dann bekommen Sie fiir jeden, dem Sie
das erzihlen, und der daraufhin dort tankt, und auch von dem, der wiederum auf
dessen Empfehlung tankt usw., einen gewissen Betrag am Monatsende zuriickerstat-
tet. Sagen wir mal, das wéren in unserem Beispiel jedes Mal 10 Frinkli pro Emp-
feblung. Das heifst, wenn Sie im ersten Monat tanken und Ihrer Freundin Anna von
dieser speziellen Tankstelle erziblen und sie auch dort tankt, wiirden Sie 10 Frinkli
zuriickbekommen. Im néchsten Monat wiirden Sie zum Beispiel auch Ihrem Vater
Alfred von der Tankstelle erzihlen. Und die Anna erzihlt es ihrem Cousin Bernd.
Jetzt tanken drei Personen (Anna, Alfred und Bernd) aufgrund Ihrer Aktivitit. Das
bedeutet nun 30 Frinkli oder auch Euro zuriick!

Meine Frage: ,Wer von euch wiirde an dieser Tankstelle tanken? wurde zu fast
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100% einschligig positiv zugunsten meiner ,speziellen® Tankstelle beantwortet.
Aber rechnen wir weiter. Ich habe meine Schweizer (die inzwischen gar nicht
mehr sprode waren) gefragt, ob sie sich vorstellen kénnen, jeden Monat einer
Person diese Tankstelle zu empfehlen. Alle konnten das.

Bei der nachfolgenden Rechnung war dann schon ein ungldubiges Staunen laut
geworden. Vermutlich gleichzeitig mit dem Zusammenbrechen des Paradigmas,
das die meisten Menschen in dieser Richtung besitzen.

~Im zweiten Monat tanken einschlieflich mir vier Personen. Und ich zahle — wie
jeder — meine 100 Frinkli fiir den Sprit und bekomme aber 30 Frinkli zuriick
(drei Personen d 10 Frinkli). Wenn jeder einen weiteren ,, Tanker” pro Monat emp-
Jiehlt — und der oder die tankt — sind es im dritten Monat acht Tankende, im vierten
Monat 16, das ist iibrigens der Moment, wo der eigene Sprit bezahlt wire und es
bleibt obendrein noch was iibrig! Im fiinften Monat sind es 32, im sechsten Monat
64, im siebten Monat 128, im achten Monat 256, dann 512, 1024, 2048 und im
zwolften Monat sage und schreibe 4096 Personen, die tanken.

4096 Personen, die Tanken, obwohl ich selbst nur wie vielen Personen die Tankstelle
empfohlen habe? Richtig! Nur 12 Personen! Meine Freundin Anna hat die Tankstelle
11 Personen empfohlen, ihr Bruder Bernd dann in dem Beispiel 10 usw.... Das ist
die Macht der Multiplikation! Und die sorgt fiir eine Summe, fiir die wir wirklich

eine neue , Schublade” offnen miissen.

Und nun die alles entscheidende Frage: ,,Wer von Euch maichte jetzt ernsthaft be-
haupten, dass wir Sprit verkaufen?“ Ich hitte Sie gerne in der Schweiz dabeige-
habt. Es war unglaublich, wie reihenweise die Schweizer Groschen gefallen sind!
Das ist es!

Manchmal hére ich das Argument: ,, Hier wird ja auch verkauft.

Das stimmt! Natiirlich wird hier Sprit vertrieben, meinetwegen auch verkauft.
Aber keinesfalls durch die Personen, welche die Tankstelle empfohlen haben!
Verkauft hat den Sprit allenfalls die Tankstelle!

Jeder hier in der Schweiz hatte die Chance gesehen, ein kleineres oder grofieres
Einkommen durch das Empfehlen dieser Tankstelle zu erzielen. Oder sich viel-
leicht auch einfach nur die Kosten fiir den eigenen Sprit zuriickzuverdienen! Und
das ist der Grund, warum es Empfehlungsmarketing Firmen gibt! Einzig und al-
lein, weil es heute geniigend Griinde gibt, nach neuen Méglichkeiten zu suchen.
Unsere alten funktionieren nicht mehr. Denken wir an unsere Arbeitsplitze, oder
die Rente, oder wie wire es mit einem Gedanken an unser Gesundheitswesen?
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Empfehlungsmarketing ist die Lésung vieler Probleme. Ich frage mich oft, war-
um das viele Menschen nicht sehen? Vielleicht liegt es an der menschlichen Na-
tur, dass wir erst etwas falsch finden miissen, bevor wir es richtig finden kénnen?

Es war schon zu sehen, wie die Képfe geraucht haben, als ich die Frage stell-
te: , Wie wiirdet ihr eurem Freund von dieser Gelegenbeit erzihlen? Wiirdet ihr die
Spritqualitit hervorheben? Hier kannst du einen Supersprit tanken, eine sagenhafte
Oktanzahl und goldgelb in der Farbe? Vor allem — kimst du auf die Idee zu sagen:
Ich habe keine Zeit dafiir.“? Sie lachen jetzt sicher, weil Ihnen nun bewusst ist, wie
komisch das wiire.

Aufmerksame Leser haben nun gleich zwei Haken in dem Beispiel gefunden: Der
erste ist, dass man nicht 12 x 10% ausbezahlen kann. Das ist klar. Bei den meis-
ten Unternehmen ist es so, dass — je ,tiefer es geht — desto weniger in Prozenten
ausgeschiittet wird. Ingesamt sind es meist an die 60 Prozent.

Der zweite Haken: Es geht nicht mit Sprit! Das liegt vielleicht an dem Schild,
das ich kiirzlich an einer Tankstelle geschen habe: ,,Wir sind keine Spritverteiler,
sondern Steuereintreiber”.

Egal, Sie haben das System oder die Idee sicher verstanden. Und ich hoffe, dass
es Thnen so gut gefallen hat, dass Sie nun gerne mit mir zusammen tberlegen,
mit welchem Produkt es denn funktionieren wiirde.

Dass Umsatz produziert werden muss, um Provisionen oder Boni zu bezahlen,
das ist, denke ich, jedem inzwischen klar. Meine Schweizer waren nun gerne be-
reit, mit mir zusammen zu tiberlegen, welches Produkt denn nun aufler Sprit fiir
diesen Vertriebsweg geeignet sei.

Ich stellte die Frage: ,Welche Eigenschaften muss ein Produkt haben, um fiir diesen
Weg geeignet zu sein?“

Denken wir zusammen nach: Natiirlich muss es verbraucht werden. Ein Staub-
sauger nutzt Thnen nichts, weil er sich nicht monatlich in Staub auflést. Also
muss es etwas sein, das jeden Monat ,leer” wird. Das ist schon mal sonnenklar,
sonst gibt es kein passives Einkommen (Einkommen, das auch noch flieft, wenn
wir nicht mehr aktiv sind). Letztendlich ist das der Grund, warum die meisten
mit Empfehlungsmarketing starten.

Das Produkt muss es fiir jeden geeignet sein. Pferdefutter wird zwar auch ver-
braucht, aber wer hat schon ein Pferd (im Original stand hier ,Gaul® aber ich
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habe erfahren, dass dieser im schwibischen eher liebevolle Ausdruck in Nord-
deutschland nicht so verstanden wird. Sie sehen, welche Moglichkeiten der Fehl-
kommunikation es gibt...)?

Und der wichtigste Punkt: Es muss etwas sein, was wichtig ist, was wir wirklich
brauchen, im Trend liegt, eine Branche mit Wachstumspotenzial, mit Zukunft.
Was gibt es da fiir Mdglichkeiten? Das gab eine interessante Diskussion mit ein-
stimmigem Ergebnis: Es gibt nur eine Branche, und das ist Wellness, Fitness,

Gesundheit und Anti-Ageing!

Und da sich mein Unternehmen mit natiitlichen Produkten genau in diesem so
genannten , Irendmarkt® oder ,Wachstumsmarkt® bewegt, habe ich die These in
den Raum gestellt, dass meiner Meinung nach jeder Interesse an unseren Pro-
dukten hat. Sie hitten mal den Protest héren sollen... (wollte ich ja auch errei-

chen).

Trotzdem bleibe ich bei meiner Meinung. Ich behaupte nach wie vor, dass jeder-
mann Interesse daran hat, z.B. ,Linger gesiinder zu Leben®, wie der Titel eines
neutralen Buches von Anne Simons, das eines unserer Hauptprodukte, das OPC,
beschreibt, lautet.

Das Problem liegt ja ganz woanders. Das Problem ist, dass nur wenige Menschen
schon wissen oder glauben, dass es einen unzweifelhaften Zusammenhang zwi-
schen Zivilisationskrankheiten und unserem Alterungsprozess und bestimmten
Nihrstoffen gibt! Warum das so ist? Max Planck formulierte die Situation sehr
zutreffend:

»Wissenschaftliche Wabrheit setzt sich nicht in der Weise durch, dass ibre Gegner viberzeugt wer-
den, sondern vielmehr dadurch, dass die Gegner allméblich aussterben und die nichste Genera-
tion von Anfang an mit den newen Gedanken aufwichst!”

Schade um die vielen Menschen, die in der ,,Zwischenzeit“ aufwachsen und le-
ben und das leider nicht (mehr?) erfahren diirfen....

Aber was ist, wenn da wirklich was dran ist? Wenn die unzihligen Studien tiber
Nihrstoffe und Antioxidantien Recht haben? Und Sie folgen diesem Impuls
nicht? Priifen es nicht einmal? Informieren sich nicht weiter? Hand aufs Herz,
wire es klug, so einem wichtigen Hinweis nicht nachzugehen? Kénnen wir uns
das leisten?

Ich habe den Schweizern eine ganz simple, fast jedem bekannte Geschichte
erzihlt: ,Was passiert mit einem Apfel, wenn ich ihn aufschneide?” Richtig. Die
Oberfliche wird braun! ,,Warum?“. Nun, viele wussten die Antwort, das liegt am
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Sauerstoff, an den freien Radikalen, am Oxidationsprozess, Eisen rostet durch
denselben Prozess. Ich fragte weiter: ,Was kinnen wir tun, um dieses ,Braun-
werden’ zu verhindern?“ Das weifd (fast) jede Hausfrau: man giefSt Zitronensaft
drauf. ,,Und warum Zitronensaft? Was ist da drin?“ Klar, Vitamin C! Und dieses
Vitamin C verhindert fiir ca. weitere vier Stunden die Oxidation, das ,, Altern®
oder ,Verrosten“ des Apfels. Weil Vitamin C ein wichtiges Antioxidanz ist.

Stellen Sie sich vor, die neuen Forschungen zu diesem Thema hitten Recht und
Antioxidantien, oder auch Radikalenfinger genannt, kénnten das auch in unse-
rem Korper bewirken!

An dieser Stelle gebe ich meinen Gesprichspartnern immer einen Rat: ,Tanken
Sie doch einfach mal ein paar Monate ,Super-Plus® anstatt ,Normalbenzin“ und
dann schauen Sie, was ihr Korper daraus machen kann!

Was ist, wenn Sie die Literatur an ihrem eigenen Leibe bestitigt sehen wiirden,
konnen Sie das dann fiir sich behalten? NICHT den Menschen erzihlen, die Sie

mogen?

Ich stelle mir oft die Geschichtsbiicher vor, die im Jahre 2050 geschrieben wer-
den. In meiner Vision steht da sinngemif:

»Die Menschen Anfang des 21. Jabrbunderts hatten bereits die Wirkung von Antioxidantien er-
Jforscht und damit eine Losung ilwer massiven Probleme durch Zivilisationskrankbeiten gefunden.
Unerklérlicherweise fiibrten aber eine Mischung aus Ignoranz, Bequemlichkeit und Festhalten
an alten Denkmustern dazu, dass es Jahrzehnte daverte, bis sich dieses Wissen in den Kopfen der
Menschen breit machte und genutzt wurde. . ..

Klingt ziemlich logisch, nicht wahr? Ich nehme an, Sie haben erkannt, dass es
sich lohnt, dieses Thema zu vertiefen, und Sie wiirden das Ganze ja auch auspro-
bieren wollen, wenn das Ganze nicht so nach einer Pyramide oder nach einem
Schneeballsystem klingen wiirde....

Schneeball- oder Pyramidensystem?

Ein weiteres Schreckgespenst in unserer Branche, das jedem Neuen das Blut in
den Adern gefrieren ldsst, ist die Frage: ,, [st das so was wie ein Schneeballsystem?“

Diese Frage ist sehr wichtig, und die Unsicherheit dariiber kostet vielen poten-
ziellen Networkern die Existenz. Aus diesem Grund mochte ich sie gleich zu
Anfang in diesem Kapitel umfangreich behandeln. Prof. Zacharias, der an der
Fachhochschule in Worms Network Marketing als Studienfach unterrichtet, hat
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dazu in seiner Broschiire ,Die Wachstumsbranche der Zukunft“ wichtige Impul-
se gegeben. Sicherlich kommt dieser Vorwurf nicht von ungefihr, es gab in der
Vergangenheit einige Firmen, die nicht ganz seri6s gearbeitet haben. Sie wurden
vom Gesetzgeber ausgemerzt, der seither mit Argusaugen dariiber wacht. Zwei
typische Merkmale fiir ein Schneeballsystem sind laut Prof. Zacharias:

1. Das Anwerben neuer Vertragspartner bringt Provisionen, so dass der eigentli-
che Verkauf zur Nebensache wird.

Das Entlohnen im Network Marketing ist dagegen umsatzabhingig.

2. Die Produkte werden jeweils von der nichst hoheren Stufe bezogen bzw. von
Stufe zu Stufe mit Preisaufschlag weiterverrechnet. (Das bedeutet, Anna wiirde
z.B. 10 Euro bezahlen und es fiir 12 Euro an Bernd verkaufen, der fiir 13 Euro
an Christa etc.).

Der Unterschied zum Network Marketing: Hier werden die Produkte di-
rekt vom Hersteller bezogen — und dies iiber alle Hierarchieebenen zum
selben Preis!

Zum Thema Pyramidensystem gibt es nur eines zu sagen: Alle Firmen und Insti-
tutionen haben die Form einer Pyramide! Trotzdem kidme niemand auf die Idee,
z.B. die katholische Kirche als illegal zu bezeichnen, obwohl sie wie eine Pyrami-
de ausgelegt ist: An der Spitze sitzt der Papst, dann die Kardinile, die Bischofe,
die Pfarrer und unten als Basis kommen die Gemeindemitglieder. Das gleiche
gilt fur die Bundesregierung, an dessen Spitze der Bundesprisident steht, dann
der Bundeskanzler, der Minister, darunter die Abgeordneten und dann die breite
Masse der Biirger. Also verabschieden wir uns davon, dass eine Pyramide etwas
grundsitzlich Anriichiges ist.

Woran kann man nun erkennen, ob es sich bei der angebotenen Einkommens-
moglichkeit um ein legales Geschift oder ein illegales Pyramidensystem handelt?
Mit Sicherheit nicht an der Struktur der Vertriebsorganisation des vorgestellten
Unternehmens, da diese grundsitzlich eine Pyramidenform haben!

Die 1978 gegriindete WFDSA (World Federation of Direct Selling Associations)
vertritt zurzeit 50 nationale Direktverkaufsverbinde (DSAs) auf globaler Ebene.
Dieser Weltverband und alle nationalen DSAs haben schon immer die Notwen-
digkeit eines ethisch korrekten Geschiftsverhaltens erkannt und deswegen einen
weltweiten Verhaltenskodex fiir die Branche entwickelt. Die Voraussetzung fiir
eine nationale DSA ist, dass sich das Unternehmen diesem Kodex unterwirft.
Wir kénnen davon ausgehen, dass es sich bei Unternehmen, die Mitglied einer
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nationalen DSA sind und ihre Produkte im Network Marketing vertreiben, kei-
nesfalls um illegale Pyramidensysteme handelt. Mein Unternehmen ist Mitglied
in der DSA und erhielt beim Start in England die Auszeichnung ,Best New
Business 1998

Was sind die Kriterien fiir ein legal operierendes Unternehmen?

Es miissen Produkte flieRen!

Ist der Erwerb einer Lizenz erforderlich, die es gestattet, die angebotenen Pro-
dukte zu vertreiben, wird es in dem Moment bedenklich, wenn diese Lizenzge-
bithr in die Organisation hinein verprovisioniert wird und das Anwerben neuer
Partner/Lizenznehmer lukrativer ist als der Verkauf.

Grundsitzlich sollten auch alle Partner direkt zum gleichen Einkaufspreis vom
Unternehmen beliefert werden. Wird das Produkt von oben in die pyramidale
Vertriebsstruktur eingespeist und von Ebene zu Ebene mit Aufschlag weiterver-
kauft, handelt es sich um ein Schneeballsystem. Hier ist der Zeitpunkt des Ein-
stiegs mafigeblich dafiir entscheidend, ob man seine Produkte iiberhaupt noch
weiterverkaufen kann. Je mehr Ebenen zwischen Neueinsteiger und dem Initi-
ator liegen, desto tiberteuerter erwirbt der Neueinsteiger seine Produkte und es
gilt: ,Den letzten beiffen die Hunde®

Im Grunde genommen ist es sehr einfach, illegale Pyramidensysteme und Net-
work Marketing zu unterscheiden. FlieSen die Produkte vom Unternehmen, das
jeden Berater zu gleichen Konditionen beliefert, horizontal durch die pyramidale
Vertriebsstruktur bis zum Endverbraucher, handelt es sich um ein klassisches, le-
gales Network Marketing. Das Geld flie8t ebenfalls horizontal vom Endverbrau-
cher zum Unternehmen. Hier spielt der Zeitpunkt des Einstiegs keine Rolle und
es ist auch vollkommen egal, wie viele Ebenen bereits zwischen dem Neustarter
und dem Unternehmen entstanden sind.

Ich denke, dass ich Thnen damit Ihre eventuellen Befiirchtungen zerstreuen
konnte, und Sie nun aufmerksam folgen kénnen, wenn ich Ihnen mehr zu mei-
ner Geschichte erzihle.
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Die Wichtigkeit der Geschichte.

»INetwork Marketing ist ein Geschiift des Geschichtenerzihlens und des Mitteilens personlicher
Hohen und Tiefen. . .

»Die den Geschichten innewolnende Kraft ist ein goldener Schliissel, der die Tiir zum Herzen
dffnet.”
Und:

»Die richtige Geschichte zur richtigen Zeit weckt aus der Narkose des Verstandes, befreit von der
Knechtschaft alter Gedanken, iiberlistet das logische Denken. Fiir einen Moment ist alle Vernunft
vergessen; Emotionen gewinnen die Oberhand, und bisherige Uberzeugungen werden zuweilen
in Frage gestellt. Wir befinden uns auf einer Ebene, auf der es ein Denken aufSerhalb der Ratio-
nalitiit gibt.

Diese Zitate — die letzten beiden aus dem Buch ,,Dream Teams™ beschreiben eine
Wahrheit, die mir schon lange theoretisch bekannt ist.

Ich muss gestehen, ich habe erst nach Jahren erkannt, wie wichtig dieser Punkt
ist. Und wie sehr sich dieses Wissen auch auf unser Geschift iibertragen ldsst.
Heute sehe ich die eigene, persénliche Geschichte als den zentralen Punkt.

Die zentrale und brennendste Frage eines jeden Neulings ist: ,Wie spreche ich
Menschen in meinem Umfeld an?“. Ehtlich gesagt, das ist vollkommen egal. Wir
wissen aus unserer Erfahrung nur eines ganz sicher: Jemand mit Leidenschaft
und Begeisterung, aber ohne Wissen, hat einen besseren Start als jemand, der
alle Fakten und Zahlen perfekt ,herunterbeten” kann. Wir haben Hausfrauen
mit sechs Kindern, die keinerlei Vorkenntnisse haben, und mit ihrer Begeiste-
rung Biume ausreifSen. Auf der anderen Seite haben wir Diplom-Ingenieure und
Vertriebsprofis, die ,,schon alles wissen®, und deshalb auch nicht sehr lernbereit
sind und erfolglos bleiben. Ich erlebe es nicht das erste Mal, dass gerade jemand,
der im normalen Berufsleben sehr erfolgreich war, im Empfehlungsmarketing
scheitert. Einzig und alleine deshalb, weil es ihm sein Stolz nicht erlaubt hat, von
einer Hausfrau so einfache und simple Dinge anzunehmen....

Deshalb das erste Gesetz im Network:

Beurteile nie jemanden nach seinem bisherigen Erfolg
oder gar nach seinen Vorkenntnissen! Entscheide
niemals, ob jemand fiir das Geschift geeignet ist oder
nicht.
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Wir haben ein Sprichwort, das heift:

»~Der,von dem du denkst, er wird der ,Macher’, kommt
nicht in die Gange - und derjenige, dem du gar nichts
zugetraut hast, wird dich verbliiffen.”

Grundsitzlich gibt es viele Mdglichkeiten der Ansprache. Letztendlich ist es eine
Frage der Quote. Eines kann ich Thnen heute ganz sicher sagen:

e Je enger ich mit jemand befreundet/bekannt bin, (je ,wirmer® der Kon-

takt), desto hoher die Glaubwiirdigkeit und damit die Quote.

e Je mehr ich sein ,WARUM? kenne, desto eher wird es fiir ihn eine Lo-
sung sein und desto héher die Quote.

e Je besser ich im ,aktiven Hinhoren“ bin, desto hoher die Quote.

Ich habe mich entschlossen, Ihnen mit diesem Buch die Dinge zu erzihlen, die
die hochste Aussicht auf Erfolg haben. Meiner personlichen Meinung nach ist
Empfehlungsmarketing ein Mensch-zu-Mensch Geschift, und ich liebe es be-
sonders deshalb, weil es jedem Menschen unabhingig von Alter, Geschlecht,
Beruf, Herkunft die Chance bietet, erfolgreich zu sein. Deshalb empfehle und
schule ich vorzugsweise Methoden, die fiir jeden machbar und somit duplizier-
bar sind. Das heif3t beileibe nicht, dass andere Méglichkeiten nicht funktionie-
ren. Nur eines ist sicher: Selbst wenn Sie zu den wenigen Menschen gehoren,
die kein Problem damit haben Vortrige vor grofSen Menschengruppen zu halten,
sollten Sie eines bedenken: Thre Gruppe wird wiederum zu 80% aus Menschen
bestehen, die das nicht konnen.

Genauso bin ich mir sicher: Je weniger wir die Menschen kennen, mit denen wir
reden, desto mehr Gespriche werden wir fithren miissen. Das ist der Grund, wa-
rum ich gerne mit Menschen rede, die ich kenne. Das nennt man den ,warmen®
Marke. Natiirlich kann ich jeden Menschen kennen lernen — ich sage immer ger-
ne: ,Aus jedem ,Kalten' kann man einen ,Warmen' machen.”

Oft kommt es auch vor, dass gerade Partner, die neu im Geschift sind, in ihrer
Begeisterung viel zu viel oder auch Dinge erzihlen, die ihren Gesprichspartner
nicht interessieren. Hier besteht die Gefahr, dass sich unser Gegeniiber durch den
geballten Informationsschwall tiberrumpelt fithlt und in Abwehrhaltung geht.

Die wirksamste und unverfinglichste Méglichkeit Interesse zu wecken ist das
Erzihlen unserer personlichen Geschichte. Wenn Sie Thre eigene Geschichte au-
thentisch und interessant erzihlen, wird es kaum zu vermeiden sein, dass Thr Ge-
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geniiber neugierig wird und Thnen Fragen stellt.

Wir erzihlen Menschen, warum wir dabei sind, was uns tiberzeugt hat, wie wir
dazu gekommen sind und was wir fiir Chancen sehen, unsere Zukunft nach un-
seren Wiinschen zu gestalten. Nur mit persénlichen Emotionen lassen sich Brii-
cken von Mensch zu Mensch bauen.

Jorg Lohr — ein bekannter Personlichkeitstrainer — sagte etwas, das mir seitdem
nicht mehr aus dem Kopf geht:

,,Unser Zeitalter wird bestimmt durch Kommunikation und Emotionen. Maschinen haben be-
reits unsere Muskeln ersetzt, Computer unsere Gebirne, das einzige, was der Mensch noch extlusiv
hat und was ihn einzigartig macht, sind seine Emotionen.”

Ich bin im Grunde genommen cher ein schiichterner Mensch und deswegen
muss ich meine Geschichte erzihlen und sie als Briicke nutzen. (Sie haben meine
Kurzgeschichte bereits am Anfang gelesen). Mit meiner Geschichte mache ich
ein indirektes Angebot und lege somit einen Samen. Damit hat mein Gesprichs-
partner die Moglichkeit, darauf einzugehen oder auch nicht — und glauben Sie
mir — jemand, der auf der Suche nach Verinderung ist, wird mich fragen.

Das ist iibrigens ein weiterer wichtiger Vorteil — ER fragt dann mich und nicht
ICH biete ihm etwas an! Kénnen Sie den Unterschied sehen?

Die Geschichte des Chefarztes eines Stadtkrankenhauses, der zwar viel Geld aber
keine Zeit zum Leben hat, wiirde vielleicht so klingen: ,,Du kennst ja meine Si-
tuation — Geld ist nicht mein Problem, aber ich habe mir iiberlegt, 0b ich meine
Arbeit im Krankenhaus wirklich fiir den Rest meines Lebens machen michte. Meine
Ebe ist in Gefahr, meine Kinder kennen mich kaum. Ich habe jetzt eine Moglichkeit
entdeckt, wie ich mir in ein bis zwei Jahren, parallel zu meinem Beruf, ohne mei-
ne Sicherheit aufgeben zu miissen, eine finanzielle Unabhingigkeit aufbauen kann.“
Vielleicht ist sein Gesprichspartner nun neugierig geworden und sagt zum Chef-
arzt: ,Das hort sich ja spannend an, erzihle mir doch mehr davon!”.

Wenn wir verstanden haben, dass Empfehlungsmarketing am leichtesten funk-
tioniert, wenn wir unsere Geschichten erzihlen, wird es sehr einfach, mit Men-
schen zu reden. Und wenn mein Gesprichspartner Interesse hat, wird er mich
fragen. Diese Methode — wenn das Geschichten-Erzihlen iiberhaupt als Metho-
de bezeichnet werden kann — ist absolut stressfrei und ohne Begrenzung. Wir
konnen mit jedem locker und ungezwungen reden! Produkte gehéren zu diesem
Zeitpunkt noch nicht in die Geschichte.

Warum, erklirt Richard Poe in seinem Buch ,Wave 4

23




Jeder Verkiufer ist ein Geschichtenerzébler. In den meisten Fiillen erziiblen Verkiufer Geschich-
ten iiber die Amwendungen und den Nutzen der Procukte und Diensdleistungen, die sie verkau-
Jen. Networker erziihlen eine andere Geschichte. Sie reden von sich selbst, ilbrem Leben, ibren
Zielen, Triumen und Bestrebungen.”

Wissen Sie, wodurch sich ein Unerfahrener von einem erfahrenem Networker
unterscheidet?

,Der Erfahrene kennt mehr Geschichten!”

Das stimmt. Er hat die Moglichkeit, jederzeit eine passende Geschichte aus sei-
nem Repertoire zu erzihlen. Sie werden auch in diesem Buch jede Menge Ge-
schichten finden, die die wunderbare Eigenschaft haben, dass man sich an sie
auch noch nach Jahren erinnert, wenn graue Theorie lingst vergessen ist.

Wenn ich mit einem neuen Partner ein Startertraining’ mache, hat er schon mal
mindestens zwei Geschichten: meine, die er unbedingt benutzen soll, bis er selbst
ein Einkommen hat, und seine eigene. Es ist eine meiner ersten Titigkeiten als
Sponsor, mit ihm zusammen seine ,Geschichte zu stricken®. Das heifit natiirlich
nicht, eine zu erfinden. Es geht vielmehr darum, das WARUM meines Gegen-
tibers herauszufinden, oder den ,primiren Motivationsfaktor, wie Allan Pease,
Autor des Bestsellers ,Warum Minner nicht zuhdren und Frauen schlecht ein-
parken., es nennt. Fiir uns Schwaben ist das der ,Kittelbrennfaktor®. Letztend-
lich geht es darum, herauszufinden, welcher Punkt fiir meinen Gesprachspartner
so wichtig ist, dass er ihn motiviert, sich in Bewegung zu setzen.

“Startertraining ist das erste Training, das ich mit einem neuen Partner mache, der sich entschieden

hat. Es geht darum, die Bestellung zu erkliren und auszufiillen, falls noch nicht geschehen, die ers-

ten Schritte zu vermitteln und einfach alle Fragen zu beantworten, die zu diesem Zeitpunkt schon

da sind. Eine aktuelle Vorlage zum Startertraining finden Sie auch unter: www.mitgliederbereich.
com.

Meine ausfiihrliche Geschichte

Als ich im August 1993 das erste Mal mit MLM (Multi-Level-Marketing) in Be-
rithrung kam, erkannte ich sofort die Chance, die in dieser Gelegenheit steckt.
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In mir war nicht der geringste Zweifel daran, dass ich mit diesem System erfolg-
reich sein wiirde. Ich habe sofort erkannt, dass es alleine von meinem Einsatz
abhingt, und ich war bereit, diesen zu bringen. Das heift, den Preis vorher zu

bezahlen.

Mir war klar, dass ich ein paar Jahre hart arbeiten muss, um dann aber ein pas-
sives Einkommen — das Ziel eines Networkers — genieflen zu kénnen. Zum da-
maligen Zeitpunkt war ich allein erzichende Mutter meines achtjihrigen Sohnes
Tim und arbeitete bis zu 75% in einem technischen Grofthandel. Bedingt durch
Schul- und Betreuungszeiten gab es kaum Maglichkeiten fiir eine Karriere. Auch
sah meine finanzielle Situation nicht so aus, als ob sich irgendein Highlight in
mein Leben schleichen wiirde.

Bereits nach sechs Monaten nebenberuflicher Titigkeit mit meinem damaligen
Partner-Unternehmen, konnte ich meinen Hauptberuf an den Nagel hingen
— eine grofle Erleichterung, obwohl ich siebzehn Jahre mit viel Engagement in
dieser Firma gearbeitet habe. Es klingt verriickt, aber ich habe die ganzen Jahre
meinen Beruf gerne ausgeiibt. Sonntagsarbeit oder Uberstunden, wenn es notig
war, waren fiir mich kein Problem.

Und trotzdem waren die letzten Tage, die ich aufgrund meiner dreimonatigen
Kiindigungsfrist noch im Biiro arbeiten musste, fiir mich eine Qual. Das habe
ich von vielen gehort, die in dieser Situation waren. Sobald man die Freiheit ,ver-
schmeckt“ hat, wie es auf schwibisch heiflt, und entdeckt hat, wie viel Spafy man
im Empfehlungsmarketing haben kann, fillt es schwer, einer , geregelten Arbeit
nachzugehen.

Die Produkte meines damaligen Unternehmens im Bereich Didt-Nahrungser-
ginzung passten zu mir. Seit 1972 besitze ich eine Getreidemiihle (zu diesem
Zeitpunkt trugen die Besitzer von Getreidemiihlen meistens noch Jesus-Sanda-
len) und der Zusammenhang zwischen Nahrung und Gesundheit ist seit Jahr-
zehnten ein wichtiges Thema fiir mich. Speziell der Zusammenhang zwischen
Nihrstoffen und dem Alterungsprozess ist inzwischen mein grofes Hobby ge-
worden (der Not gehorchend...).

Meine Arbeit machte mir Spafl, und aufgrund meiner Kenntnisse wurde ich
schnell zur Produktsprecherin und verbrachte viele Wochenenden auf Semina-
ren. Heute denke ich, dass dadurch viel wertvolle Zeit fiir die Erziehung meines
Sohnes unwiederbringlich verloren gegangen ist. Das ist einer der wenigen Punk-
te in meinem Leben, die ich gerne gedndert hitte.... Und der Grund dafiir, dass
ich inzwischen sehr groflen Wert darauf lege, dass sich das Geschift harmonisch
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in das Familienleben integrieren ldsst.

1996 passierte etwas, was mein Leben ziemlich durcheinander wirbelte. Ich lernte
meinen Lebenspartner Manfred (ich nenne ihn ,Wissi“) kennen. Genau genom-
men habe ich damals so ziemlich alle Vorsitze und Meinungen iiber Bord gewor-
fen, die ich tiber Beziechungen und Minner hatte, und ihn einfach nur geliebt.

Und schon begannen die Probleme: Das erste entstand, weil seine Hauptarbeits-
zeit unter der Woche war. Meine, bedingt durch regelmiflige Zwei-Tages-Semi-
nare, am Wochenende. Die nichste Herausforderung tauchte auf, weil Manfred
bereits bevor wir uns kennen lernten einen dreiwdchigen Urlaub nach Siidafrika
gebucht hatte. Fiir mich viel zu lange, da ich damals in meinem Unternehmen
tiir einige Tausend DM Ware umsetzen musste, um die Provision fiir drei Ebe-
nen zu bekommen. Und wie bitte, soll man Waren in dieser Hohe verkaufen,
wenn man drei Wochen in Siidafrika ist? Andererseits war mir der Gedanke, das
erste Weihnachtsfest ohne Wissi und 8.000 km entfernt von ihm feiern zu miis-
sen, unertriglich. Damals habe ich zum ersten Mal den Sinn meiner T4tigkeit in
Frage gestellt.

Zu dieser Zeit habe ich erkannt, dass es sich zwar um ein Network-Unternehmen
handelte, aber der Schwerpunkt alleine schon aufgrund des Vergiitungsplans auf
dem Direktverkauf lag. Und da war es plétzlich da, das Bewusstsein, dass ich gar
kein passives Einkommen hatte!

Ich fragte mich: ,Was ist, wenn ich mal krank werde?
Oder einfach keine Lust mehr habe, zu arbeiten?”,

Trotzdem gingen noch zwei lange Jahre ins Land, bis ich Ende 1998 zufillig an-
lisslich eines Seminars Don Failla kennen lernte.

Dieses Seminar hatte ich besucht, weil zu dieser Zeit alle unsere ,Werkzeuge®,
wie Inserate, Flyer, nicht mehr richtig funktionierten, und viele meiner Berater
Probleme hatten, ihr Qualifikationsvolumen (= die Menge an Produkten, die
man umsetzen muss, um Provision fiir den Gruppenaufbau zu bekommen) zu
erreichen. Kein Volumen = kein Scheck. Ich wollte meiner Gruppe ein neues
Werkzeug an die Hand geben, um wieder Schwung in die Gruppe zu bringen.
Mein Team bestand hauptsichlich aus jungen Miittern mit Kindern und ich
denke heute noch mit Bedauern daran, wie sie morgens in aller Friihe, bevor ihre
Kinder aufwachten, Flyer in die Briefkisten gesteckt haben. Jeden Tag! Im Som-
mer geht das ja noch, kénnen Sie sich das aber im Winter vorstellen?
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Don und Nancy Failla sind sehr bekannte Network-Trainer und was sie damals
auf dem Seminar sagten, hat mich tief beeindruckt:

»~Wirkliches Empfehlungsmarketing hat nichts mit
Verkauf zu tun. Hier geht es nur darum, dass viele
Menschen ihr eigenes Produkt benutzen! Du hast ein
gutes Produkt und suchst dir fiinf Freunde, mit denen
du zusammen erfolgreich werden willst und hilfst
denen, mit ihren Freunden zu sprechen. So musst du
nie wieder mit Fremden reden.”

Noch heute klingen Dons Worte: ,,Jeder kann einen Fremden treffen, wenn er ihm
von einem Freund vorgestellt wird®, wie Balsam in meinen Ohren. Jeder dieser
fiinf Personen hat mindestens 200 Menschen in seinem Umfeld, in denen wie-
derum mit Sicherheit fiinf Menschen stecken, die ihr Leben ernsthaft verindern
wollen.

Mit meinen Freunden zusammen Geld zu verdienen — und nicht an IThnen! Das
ist ein grofler Unterschied!

Ich war wie frither begeistert von der einfachen, simplen Network-Idee und be-
stellte sofort 1000 von Dons Biichern ,Ihre Zukunft“. Nie wieder Inserate schal-
ten und mit fremden Menschen sprechen miissen — nie mehr Flugblitter in
Briefkisten verteilen. Sofort rief ich mein Team zusammen und erklirte ihnen
den einfachen Weg, wie wir nun erfolgreich werden konnen. Kein Verkauf mehr,
welche Freude — jeder sponsert nur fiinf Freunde und spricht mit dessen Freun-
den! In Hochstimmung machten wir uns alle an die Arbeit, um nach einigen
Wochen festzustellen, dass nun iiberhaupt nichts mehr funktionierte. Warum
war das so?

Nun, bedingt durch das Qualifikationsvolumen mussten wir ja verkaufen, um
unsere Provision zu bekommen. Und da habe ich das erste Mal wirklich den Un-
terschied zwischen Direktverkauf und Empfehlungsmarketing gespiirt! Und ich
wollte nicht mehr verkaufen. Ich wollte Lehrer sein und anderen Menschen zei-
gen, wie sie wirklich ihr Ziel erreichen kénnen!

Zu dieser Zeit las ich alles an Literatur, was ich in die Finger bekam. In einem
Buch von Edward Ludbrook stand geschrieben:
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»Sie miissen sich die Frage stellen, ob sie auch noch
Geld verdienen, wenn Sie nicht mehr arbeiten. Wenn
Sie diese Frage mit ,nein’ beantworten miissen, sitzen
Sie wie 99% aller Menschen in der Falle.”

Und da safd ich! Ich sah keine Losung. Zu dieser Zeit kannte ich kein Unterneh-
men, dessen Qualifikationsvolumen lediglich durch den Eigenbedarf abgedeckt
werden konnte. Heute weifl ich, dass Gelegenheiten immer dann kommen, wenn
man offen und bereit dafiir ist.

Meine Chance kam im April 1999. Sie zeigte sich in einem Inserat, in dem ich
aufgrund eines Fotos von Don und Nancy Failla auf ein Unternehmen aufmerk-
sam wurde. Ich habe natiirlich sofort kombiniert, dass, wenn Don Failla fiir ein
Unternehmen wirbt, es sich um eines handeln muss, das zu seinem Buch passt!
Das hat mich natiirlich brennend interessiert und ich habe mich niher damit
befasst.

Mich hat beeindruckt, dass es sich um ein damals 63 Jahre altes Unternehmen
handelte. Ich war zu diesem Zeitpunke bereits 44 Jahre alt und die Tatsache, dass
es sich um ein alteingesessenes Familienunternehmen handelte, hat mir schon
sehr viel Sicherheit fiir meine Entscheidung gegeben. Die Produktpalette ohne
jegliche Chemie tat ein Ubriges und der Bonusplan passte absolut zu meinem
Ziel, finanziell wirklich unabhingig zu werden. Ich erkannte nach sechs Jahren
in dieser Branche, dass dieser Marketingplanplan ohne Einstiegsgebiihren und
ohne Mindestabnahme wirklich fiir jeden machbar und somit duplizierbar ist!
Und dass es sich deshalb um ein reines Empfehlungsmarketing handelt, so wie
ich es mir ertraumt habe!

Mein Ziel war damals {ibrigens noch recht klein. Don Failla formulierte es da-
mals folgendermaflen: , Stellen Sie sich vor, die Raten fiir Ihr Haus und Ihr Auto
wdren bezahlt und Sie wiirden jeden Monat, ob Sie aufstehen oder nicht, 5000 DM

passives Einkommen erbhalten!“

Das war ganz zu Anfang mein Ziel. Und hitte mir gereicht, um mir mit Wissi
ein schones Leben zu machen. Und nach allem, was ich aus meiner Vergangen-
heit kannte, war diese Gelegenheit dazu ideal geeignet! Ein Geschenk des Him-
mels, ein Sechser im Lotto auf dem goldenen Tablett!

Heute weif8 ich, dass alles, was uns passiert, von unserer Einstellung abhingt.
Was ist es fiir mich? Sehe ich darin ein kleines Nebengeschift, das mir hilft,
ein paar kleine Wiinsche zu erfiillen? Oder ist es fiir mich eine Chance, mein
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wirkliches Ziel zu erreichen? Fiir mich war es etwas ganz Grofles. Und mit dieser
Einstellung habe ich meinen Freunden und meiner Familie von dieser ,, Tankstel-
le® erzdhlt.

Der sprechende Vogel

Bill Evans, einer der Firmengriinder, hat einmal eine wundervolle Geschichte er-
zihle: ,Ein Mann sah einen Vogel, der konnte 400 Worte sprechen und Arien in
zwei Sprachen singen. Er war so fasziniert von diesem Tier und da seine Mutter
cinen runden Geburtstag hatte, beschloss er, ihr diesen Vogel zu schenken. Er fragte
nach dem Preis. 50.000 $, das war zwar keine Kleinigkeit, aber fiir einen Vogel, der
400 Worte spricht und Arien in zwei Sprachen singt.... Er lief das Tier sorgfiltig
verpacken und an seine Mutter schicken. Nach einigen Tagen rief er seine Mutter an
und fragte, wie sie den Vogel finde. Sie sagte: ,, Er war kistlich!“

Wie oft vergessen gerade unsere neuen Partner zu sagen, dass wir einen Vogel ha-
ben, der 400 Worte spricht? Und Arien in zwei Sprachen singt?

Traume und Ziele

In einem meiner Lieblingsbiicher ,Wie sie sich selbst besitzen® von Paula
Pritchard steht:

»lhre Karriere im Network Marketing sollte mit der
Entdeckung lhrer Traume beginnen und mit deren
Erfiillung enden!”

Da steckt so viel Wahrheit drin. Triume zu wecken und daraus ein Ziel zu for-
mulieren ist eine der bestbezahlten Eigenschaften eines Networkers!

Ich weif$ heute, nach mehr als zehn Jahren in dieser Branche, dass oft Karrieren
schon im Keim erstickt werden, weil viele Menschen verlernt haben zu triumen.
Oft landen unsere Trdume in den hintersten Schubladen, geraten in Vergessen-
heit, verstauben — vielleicht nach einigen frustrierenden Erlebnissen, vielleicht
aus der tiglichen Routine des Alltages heraus.
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