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Die vier Saulen des Network-Marketing

Wirtschaftsjournalist Karl Pilsl Gber einzigartige Produkte, Vergitungsplane und Arbeitslogistik

Seit mehr als 20 Jahren be-
schéaftigt sich als Wirtschafts-
journalist Karl Pilsl in den
USA mit den Themen Net-
work-Marketing, MLM und
Empfehlungsmarketing. Er hat
sich in dieser Zeit in weit mehr
als 20 verschiedenen Unter-
nehmen als Franchisepartner
(Geschaftspartner) einschrei-
ben lassen, um herauszufin-
den, wie serios dieses in den
USA weit verbreitete Wirt-
schaftsmodell ist und was mit
den Menschen in den ver-
schiedenen Firmen geschieht,
wenn sie sich fir eine Ge-
schaftspartnerschaft
schieden haben. Welche Fra-
gen ihn dabei beschéaftigten
und was er als die vier wich-
tigsten Séulen des Network-
Marketings bezeichnet, eror-
tert er im Folgenden.

ent-

Is Journalist haben mich

dabei vier wesentliche

unkte ganz besonders

interessiert. Zuerst einmal welche
Produkte angeboten werden, und
ob diese fiir den Endverbraucher
wirklich von Nutzen sind. Ferner
habe ich mich mit Marketing- und
Vergtitungsplanen befasst. Ich bin
der Frage nachgegangen, wer der
tatséchliche NutznieRer dieser Ver-
glitungspléane ist. Als drittes habe

Mehr als 20 Jahre beschaftigt
sich Karl Pilsl schon mit
Network-Marketing.

ich mich mit den Dienstleistungen
von Unternehmern beschaftigt.
AbschlieRend zahlt das Ergebnis
fiir den einzelnen Geschéftspartner
und das, was aus ihm wird.

Nach vielen Jahren und mehr
als 100.000 Menschen, zu denen
ich als Wirtschaftsjournalist seither
liber diese Wirtschaftsrevolution
gesprochen habe, kann ich Folgen-
des sagen: Es gibt vier wichtige
Séulen im seriosen Network-Mar-
keting. Wenn es richtig gemacht
wird, ist es das naturkonformste
Wirtschaftsmodell der Gegenwart.

Séaule 1 — Das Produkt bzw.
die angebotene Problem-
16sung

Das Produkt muss einzigartig sein.
Eine wahre Bereicherung fir das
Leben des Kunden. Ein ausgespro-
chener Nutzen, eine Probleml6-
sung, die man in dieser Form im
traditionellen Handel nicht kaufen
kann. Das Produkt muss den Kun-
den so stark begeistern, dass er

Je mehr Arbeit der Geschaftspartner hat, umso weniger Zeit hat er fiir Kunden und umso langsamer kommt er im Aufbau voran.

den Mund nicht halten kann. Da-
mit beginnt Empfehlungsmarke-
ting automatisch. Nur begeisterte
Kunden kénnen weitere begeis-
terte Kunden hervorbringen. Wenn
zufriedene Endverbraucher lhre
besten Verkéufer fiir eine Sache
werden, ist Ihre Zukunft gesichert.
Stellen Sie sich nun folgende Fra-
gen:
@ st diese S&ule in Ihrem Unter-
nehmen wirklich vorhanden?
@ Wenn ja, wie ausgepragt ist sie?
@ Gibt es dafir bereits nachvoll-
ziehbare Erfahrungen?

Saule 2 — Der Marketing-

und Vergitungsplan

Wie steht es mit dem Marketing-

plan, ganz besonders mit dem Ver-

gltungsplan? Es sollte in erster Li-

nie ein Vergltungsplan sein, der

die Weiterempfehlung honoriert
und nicht hauptsachlich das Ver-
kaufen. Wer will schon gerne ver-
kaufen? Vielleicht fiinf Prozent un-
serer Gesellschaft haben wirklich

Freude daran, anderen Menschen

etwas zu verkaufen. Aber das be-

geisterte Weiterempfehlen einer

Problemldsung ist wirklich fir die

allermeisten Menschen eine ganz

normale Sache.

@ Wird das Verkaufen entlohnt,
handelt es sich eher um einen
Strukturvertrieb.

® Wenn das Weiterempfehlen
belohnt wird, so ist das lupen-
reines Empfehlungsmarketing.

Nattirlich ist nichts Schlechtes da-

bei, wenn Verkaufen entlohnt wird.

Aber: Liegt lhnen das Verkaufen

oder wollen Sie lieber einfach nur

Weiterempfehlen? AuBRerdem ist

es wichtig, ob ,Leadership“ — das

visiondre Fiihren von Menschen

— zusatzlich entlohnt wird? Gibt es

eine besondere Belohnung dafiir,

sich in andere Menschen zu inves-
tieren und diesen zu helfen, vor-
waérts zu kommen? Was nicht ent-

lohnt wird, geschieht auf Dauer
nicht und wird bald wieder ver-
nachlassigt.

Wenn das Unternehmen, mit
dem Sie zusammenarbeiten, den
Vergltungsplan haufig andert,
dann ist das kein positives Zeichen.
Dieses Unternehmen wird es nicht
lange am Markt geben, weil die
Geschéftspartner immer frustrierter

werden und schlieBlich das Unter-

nehmen verlassen werden. Stel-

len Sie sich nun folgende Fragen:

® Wie steht es mit dieser Saule
in Ihrem Unternehmen?

® Wie héufig wurde bisher der
Vergiitungsplan — zu Ihren Un-
gunsten — geandert?

@ Wenn Anderungen des Vergii-
tungsplanes erforderlich sind:
Werden die Geschéftspartner
im Vorfeld in die Uberlegungen
miteinbezogen oder nicht?

Saule 3 — Die Logistik

Um es auf den Punkt zu bringen:
Je mehr Arbeit der Geschaftspart-
ner mit Produkten, Zustellungen,

Rechnungen schreiben, Inkasso
und Abrechnungen zu tun hat,
umso weniger Zeit hat er fur den
Kunden und den Aufbau neuer
Geschaftspartner und umso lang-
samer kommt er im Aufbau sei-
ner eigenen Organisation/Struk-
tur voran. Je weniger Arbeit der

Geschéftspartner selbst zu erledi-
gen hat, weil ihm das Unterneh-
men im Hintergrund jede Arbeit,
die mit der Bedienung des Kun-
den zu tun hat abnimmt, umso
mehr Zeit hat der Geschéftspart-
ner als Leader fiir seine Downline,
seine Geschéftspartner, seine
mdglichen Kunden, fiir Schulun-
gen und Trainings etc. und umso
schneller kommt er mit dem Auf-
bau seiner eigenen Organisation
vorwarts. Daher ist es sehr wichtig,
dass das Unternehmen, mit dem
Sie arbeiten, einen automatischen
,Hausliefer-Service* anbietet, das
Inkasso fir Sie tibernimmt, ein ef-
fizientes Informations-System hat,
die monatlichen Abrechnungen
fur Sie und lhre Downline ganz
automatisch erstellt werden und
Sie natrlich auch nichts mit der
Auszahlung von Provisionen zu tun
haben. Je weniger Sie mit admi-
nistrativen Dingen zu tun haben,
desto mehr Zeit haben Sie fiir an-
dere Menschen. Somit kann lhre
Organisation und damit auch Ihr
Einkommen konstant und kontinu-
ierlich wachsen.

Saule 4 — Das Ausbildungs-
programm fur die
Geschéaftspartner
Die wichtigste Frage im Berufsle-
ben ist nicht: ,Wo verdient man
heute das meiste Geld?" Sondern
eher: \Was wird aus mir?* Was
aus lhnen wird, ist viel wichtiger als
die Frage, wie viel Geld Sie heute
verdienen. Was aus lhnen wird, ist
abhéangig davon, welchen Men-
schen Sie zuhoren.

@ Wie sieht eigentlich das Ausbil-
dungsprogramm lhres Unter-
nehmens aus?

@ Werden nur Produktkenntnisse
geschult?

® Werden nur — oder auch zuséatz-
lich — Marketing- und Verkaufs-
methoden geschult?

@ Werden Sie darliber hinaus viel-
leicht sogar ,motiviert* beson-
ders fleiRig zu sein?

Wenn diese Themen die einzigen

Schulungsinhalte sind, dann kén-

nen Sie davon ausgehen, dass es

in lhrem Unternehmen nur darum
geht, finanziell erfolgreich zu sein
bzw. viele Produkte zu verkaufen
und dementsprechend viel Geld
zu verdienen. Das ist aber viel zu
wenig. Seridses Network-Marke-
ting ist nicht in erster Linie ein Ver-
kaufssystem oder gar eine Geld-
maschine, sondern ein ,Erwachse-
nenbildungs-Programm®. Es geht
doch um Sie als Mensch, oder? Es
geht darum, was aus lhnen wird?

Eine ,Geldmaschine” oder eine

einzigartige Personlichkeit, die im-

mer mehr hineinwéchst in ihre Ein-

zigartigkeit, in ihren Traum, in ihre
von Gott gegebene Berufung.
Wenn Sie in lhrer Zukunft ein er-
fulltes Leben mit Ihrer Familie, Ih-
ren Freunden und Ihren Geschéfts-
partnern leben machten, dann
muss an erster Stelle folgendes
Thema stehen: lhre Personlich-
keits-Entfaltung. People-Building.
Fragen Sie sich wer Sie sind, was
Sie einzigartig macht und wer Sie
sein mochten. Sie sollten wissen,
wo Sie mit lhrem Leben hin wol-
len, wie Sie lhren Traum leben
konnen und wie Sie anderen bei
der Verwirklichung derer Traume
helfen kénnen. People-Building
heift die grole Aufgabe. ,Manage-
ment mit Zahlen* wird das nie
schaffen. Visionare Leadership
heilt die Antwort auf diese Frage.

Ein groRer Network-Leader Ame-

rikas formulierte das einmal so:

JWe are not building a business

using people. We are building

people using a business!” Auf gut
deutsch: ,Wir bauen kein Geschaft
auf und benutzen dazu Menschen.

Wir bauen Menschen auf und be-

nutzen dafiir ein Geschaft!“



