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Vorwort/Einleitung

Hallo liebe Leserin, hallo lieber Leser.

Zunéchst einmal herzlichen Dank dafir, dass Sie sich dazu entschieden haben, dieses
ebook zu lesen. Ein groRer Teil meines eigenen Erfolgs im MLM und Network Marketing
beruhte ebenfalls darauf, dass ich mich — so wie Sie — wahrend meiner eigenen Karriere
standig weitergebildet habe.

Im MLM und Network Marketing sieht auf dem Papier immer alles sehr einfach aus. Sie
haben das bestimmt schon oft gehdrt: ,,Um an die Spitze in Ihrem Marketingplan zu
kommen, mussen Sie lediglich 5 Personen einschreiben. Diese 5 Personen bringen dann
wieder 5 neue Geschéftspartner und daraus entwickelt sich sehr schnell eine Tiefe von
3.125 Geschéftspartnern in der 5. Ebene.”

Solche Spriiche oder AuBerungen hatte ich wahrend dem ersten erfolglosen Teil meiner
Network Marketing Karriere sehr schnell satt. Die Tatsache, dass die gerade beschriebene
Situation in der Praxis oftmals sehr anders aussieht, wird kaum beachtet. Wer schafft es
denn schon im Network Marketing wirklich innerhalb von 2-5 Jahren, an die Spitze zu
kommen? Die meisten Networker geben entweder schon nach wenigen Wochen oder
spatestens nach einigen erfolglosen Jahren einfach auf. Nur wenige Networker haben das
Durchhaltevermdgen und die notwendigen Féhigkeiten, um in der Praxis dauerhaft ein
erfolgreiches Geschéft aufzubauen.

Ich habe mich sehr oft gefragt, woran das eigentlich liegt — so ist die Chance von Network
Marketing eine der viel versprechendsten Chancen im Leben von vielen Menschen. Ich
nehme an, dass Sie im Moment den Wunsch nach mehr Wachstum und mehr Erfolg in
sich tragen, sonst wiirden Sie wohl kaum dieses Buch lesen. Lassen Sie sich zusichern:
»oie sind auf dem richtigen Weg!“.

Wenn Sie wie die meisten Menschen und auch ich, nicht als ,,Spitzennetworker geboren
wurden, so sollten Sie sich stets weiterbilden und Bucher von Trainern oder erfolgreichen
Networkern studieren und sich dabei sdmtliche Eigenschaften aneignen, die Ihnen jetzt
noch fehlen kdnnten.

Wissen Sie, in den letzten flinf Jahren hat sich der Markt von Network Marketing so
gravierend verdndert, dass unzéhliges Wissen, welches vor Jahrzehnten noch funktioniert
hat, heute kaum noch anwendbar ist. Bedenken Sie, wie sich alleine das Internet in den
letzten flnf Jahren entwickelt hat. Dazu kommt, dass Network Marketing (k)ein Geschaft
mit Produkten, sondern ein Geschaft mit der Beziehung von Mensch zu Mensch ist. Auch
die Menschen haben sich in den letzten flinfzehn bis zwanzig Jahren deutlich veréndert.
Vor zwanzig Jahren konnten Sie jemanden mit einer bahnbrechenden Idee noch ,,vom
Hocker reiRen* T heute ist das in der Zeit der Reiz¢berflutung durch Print-, Online- und
den TV-Medien kaum noch m@glich. Ideen gibt es wie Sand am Meer, doch scheitern die
meisten an der Umsetzung.



Mein eigener Erfolg im Network Marketing (mehr als 5.000 Kunden und Partner in 2
Jahren) fiuhrt mich zum Entschluss, dass Erfolg im Network Marketing fir jeden
Menschen maoglich ist — sofern dieser Mensch ein fur sich passendes Erfolgsinstrument
findet und es lernt, dieses richtig anzuwenden. Kleine Randbemerkung :-) Mehr als eine
Ubersicht ber mdgliche Erfolgsinstrumente zur Interessentengewinnung ist in meinem
ersten Buch ,,Endlich! So gewinnst Du unzéhlige Geschéftspartner — Praxiserprobte und
sofort anwendbare Schritt-fr-Schritt Anleitungen® zu finden. (http://kurzlink.de/partner-

gewinnen)

Nach dem grofRRen Erfolg des gerade genannten Buchs und der Herausgabe vieler weiterer
Erfolgsinstrumente (Mappe zur effektiven Geschéftsprasentation, CDs, etc.), habe ich
mich nun der Nachfrage gebeugt, weitere Tipps fir den Aufbau eines erfolgreichen
Network Marketing Geschafts an andere Menschen weiterzugeben. Nun ja: Hier ist das
Ergebnis — Sie halten eine wertvolle Sammlung weiterer Tipps in Ihren Handen.

Ich selbst wére heute nicht da, wo ich bin, wenn ich wahrend meiner eigenen Karriere
nicht stdndig Seminare von exzellenten Trainern besucht und dazu unzéhlige MLM- und
Erfolgs-Biicher gelesen hatte. Wenn Sie — wie ich — nicht als Spitzennetworker geboren
wurden, dann kann ich es Ihnen nur warmsten Herzens empfehlen: Entwickeln Sie sich
weiter! Lesen Sie unzéhlige Blicher und besuchen Sie Seminare!

Bevor wir loslegen, mochte ich Sie zundchst um lhr Verstandnis bitten, dass ich Sie ab
jetzt mit der Du-Form anreden werde. Statistisch gesehen kann Wissen schneller und
leichter durch die Du-Ansprache vermittelt werden.
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Die Macht der Konzentration und wie Du diese sinnvoll fur
die Geschaftspartnergewinnung einsetzen kannst.

Nur allzu gerne sehe ich mir erfolgreiche Unternehmen oder Unternehmer an und frage
mich, auf welchen Gesetzen deren Erfolg beruht. Oftmals h&ngt deren Erfolg (neben
vielen anderen personlichen Eigenschaften) davon ab, dass sie sich mit ihren Produkten
auf eine bestimmte Zielgruppe konzentrieren. Erst dann, wenn diese Zielgruppe
erfolgreich bedient wird, nehmen viele Unternehmen neue Zielgruppen in ihr Portfolio
mit auf. Wenn Du Dir beispielsweise das bekannte Buchversandhaus im Internet ansiehst,
so kannst Du feststellen, dass dieses Unternehmen hauptséachlich durch den Verkauf von
Blchern und Musik-CDs gewachsen ist. Mittlerweile bietet dieses Unternehmen die
Einkaufskategorien: DVDs, Spiele, Elektronik, Kiiche, Schuhe, Sport & Freizeit und
vieles mehr an. Sieht man heute einmal in die Welt der gebildeten ,,Ein-Mann-
Unternehmer (ich meine damit die Arzte, Rechtsanwalte, Steuerberater, Programmierer
etc.) hinein, so stellt man fest, dass die am besten Verdienenden meistens die Spezialisten
sind. Der Programmierer, der Experte flr ein bestimmtes Fachgebiet ist, verdient einfach
mehr als der Programmierer, der alles kann. Ebenso ist es bei den Star-Anwalten oder
Arzten. Umso so spezifischer sich diese auf ein Thema konzentrieren, umso erfolgreicher
sind sie in der Regel.

Drehen wir doch einmal den SpieR um. Im Network Marketing arbeiten bereits viele
Networker, die nur ein paar wenige spezifische Produkte ihrer Firma anbieten kdnnen —
doch wie sieht es bei der Geschaftspartnergewinnung aus?

Ich habe oft festgestellt, dass Networker in der Geschéftspartnergewinnung versuchen,
alle Menschen anzusprechen, die sie eben rekrutieren kdnnen — anstatt eine Methode der
Geschéftspartnergewinnung zu nehmen und diese auf eine bestimmte Zielgruppe
malizuschneidern.

In der Geschéftspartner- und Kundengewinnung macht es generell Sinn sich zum einen
auf ein, zwei Methoden der Geschaftspartnergewinnung zu konzentrieren und zum
anderen diese Methode/n auf eine bestimmte Zielgruppe auszurichten.

Du solltest dazu folgendermalRen vorgehen:

Uberlege welche Vorgehensweise zur Geschiftspartnergewinnung Dir wirklich Spass
macht und mit welcher Methode Du Dich identifizieren kannst (zum Beispiel:
Anzeigenwerbung, Internetwerbung, Flyerwerbung, Telefonieren, Direktansprache und
vieles mehr...).

Als néchstes solltest Du diese Methode konsequent anwenden, sie stdndig bis zur
Perfektion verfeinern und immer darin bestrebt sein, besser zu werden. Werde ein
Spezialist in Deiner Vorgehensweise!

Dabei macht es Sinn, sich auf bestimmte Zielgruppen von Menschen zu konzentrieren.
Bist Du beispielsweise in einem Network fir modische Kleidung, Kosmetik oder



Nahrungserganzung tétig, dann konnte es Sinn machen sich auf die Zielgruppe: Friseure,
Kosmetiker, Massagestudios, Nagelstudios etc. zu spezialisieren. Wie in jedem
Berufsbereich gibt es auch hier unzéhlige Menschen, die in ihrer Selbstandigkeit oder in
ihrem Beruf unzufrieden sind oder einfach nur mehr verdienen mochten. Wéhrend die
Nagelstudiobesitzerin Né&gel feilt, konnte sie doch mit ihren Kunden {ber modische
Jeanshosen sprechen und zu einem Jeans-Party-Abend einladen. Das Kosmetikstudio
konnte sich zur Philosophie machen, dass Schonheit nicht nur von auf3en, sondern auch
von Innen (bei entsprechender Vitalitdt) kommen kann und die Nahrungsergédnzungs-
Produkte Deiner Firma weiterempfehlen. Gesetz der Zahl finden sich auch unter den neu
dazu gewonnenen Kunden wieder Menschen, die Geld dazu verdienen mdchten oder
gerne selbstdndig wéaren. Sofort kann das Nagelstudio (etc.) noch neue Partner dazu
gewinnen und den Weg flir eine erfolgreiche Karriere im Network Marketing ebnen.

Weiterhin ist es mdoglich, diese Form der Geschéftspartnergewinnung bei
Zeitungsanzeigen, Briefwerbung und Ahnlichem einzusetzen. Du kannst zum Beispiel
folgende Schlagzeile verwenden: ,,AN alle NAGELSTUDIO-BESITZER! Interessante
Maglichkeit, wie Du mit Deinen Kunden doppelt so viel verdienen kannst. Kostenlose
Auskunft gibt Herr Meier unter Telefon-Nr. 123456789

Ein anderer Weg ist es, als Zielgruppe Menschen aus dem Einzelhandel zu definieren.
Diese Menschen arbeiten meistens sehr lange (in der Regel bis 20 Uhr) und auch noch am
Samstag. Alleine diese Arbeitszeit bietet genligend Grinde, warum der eine oder andere
Angestellte gerne etwas in seinem Beruf andern wiirde.

Du musst die Zielgruppe aber nicht am Beruf fest machen, sondern kannst Dich auch im
Allgemeinen auf ,,gesundheitsbewusste Menschen* konzentrieren. Uberlege dann, wo Du
diese Zielgruppe findest. Beispielsweise kauft diese Gruppe gerne im Reformhaus oder
im Bioladen ein oder hat einen Heilpraktiker.

Lerne wie Du Deine Zielgruppe perfekt ansprechen kannst. Deiner Kreativitdt sind keine
Grenzen gesetzt.

Ich rechne damit, dass mich einige Leser jetzt gleich anschreiben mdchten, um mir die
Frage zu stellen: ,,Andre, das hort sich alles schon und gut an — aber was mache ich, wenn
ich wirklich ein paar Geschéftspartner daraus gewonnen habe und diese dann auch in der
gleichen Zielgruppe neue Geschéftspartner anwerben? Die Zielgruppe ist doch nur
beschrankt verfugbar.*

Meine Antwort;

1. Das weiRt Du doch jetzt noch gar nicht. Jeder neue Geschaftspartner bringt eine
Namensliste mit sich, die Du zuerst mit ihm abarbeiten solltest. Hieraus ergeben sich viele
neue Kontakte, die nicht mit Deiner Zielgruppe ibereinstimmen.

2. Es geht nicht immer im MLM um Duplikation! Deine Geschéaftspartner sollen diese
Art der Anwerbung Dir nicht unbedingt nachmachen! Als Sponsor ist es Deine Aufgabe,
erst einmal herauszufinden, welche Methode der Geschaftspartneranwerbung Deinem



Partner Spass macht. Danach solltest Du diese Methode mit ihm zusammen @ben und
verfeinern. Erst dann gibst Du ihm die Empfehlung, dass es Sinn macht, sich auf eine
bestimmte Zielgruppe zu konzentrieren. Das heil3t, Du solltest immer ber die vielen
Methoden der  Geschéftspartnergewinnung  bescheid  wissen, um  Deinem
Geschéftspartner, die fur ihn richtige Methode weiterempfehlen zu konnen. Lese
deswegen Bucher, besuche Seminare und bilden Dich weiter (gerne auch bei uns).

3. Brauchst Du wirklich hunderte von Partnern in der direkten Linie? Natirlich nicht.
(Wenn Du jetzt ja gesagt hast, dann solltest Du das Bonuskapitel ,,Wie Du es mit nur
wenig direkten Partnern schaffen kannst, an die Spitze Deines Marketingplans zu
kommen.“ noch einmal lesen.)

Lass uns nun noch einmal zuriick zum Kernthema ,,Die Macht der Konzentration*
kommen:

Ich empfehle Dir, Dich einem Selbst-Test zu unterziehen. Nimm dazu bitte drei leere
Papier-Blatter und einen Stift zur Hand und beginne damit, auf dem ersten Blatt alle
Deine Starken zu schreiben. Schreibe auf, was Dich auszeichnet:

z Welche Stdrken und Féhigkeiten hast Du?
z Was kannst Du besonders gut?
z Was macht Dir besonders viel Spass im Leben?

Auf dem anderen Blatt Papier schreibst Du Deine Schwachen auf. Schreibe alle Dinge
auf, die Du nicht so gut kannst.

Wenn Du jetzt mitgemacht hast, weil3t Du, dass noch ein leeres weiles Blatt Papier Ubrig
ist. Auf diesem Blatt Papier schreibst Du auf, welche Téatigkeiten Du momentan fiir den
Erfolg Deiner MLM-Tiétigkeit austibst. Versuche beim Schreiben, auf Dein Bauchgefiihl
zu achten. Immer dann, wenn Du ein unangenehmes Gefiihl hast z. B. bei dem Punkt:
»Kaltanrufe von Verkéaufern*, dann mache ein Minus dahinter — umgekehrt ein Plus.

Uberpriife den dritten Zettel genauestens nach Deinen Starken und Schwachen. Streiche
alle Kernpunkte Deiner MLM-Tétigkeit mit denen Du eine personliche Schwéche
verbindest.

Jetzt kommt der wichtigste Teil der Ubung: Aktiviere Deine Kreativitat!

Schreibe die Ubrig gebliebenen Punkte auf einem neuen (leeren) Zettel und lege das Blatt
Papier mit Deinen Starken daneben. Nimm Dir die Zeit und versuche den neuen Zettel
weiter auszufllen. Schreibe mdogliche Ideen und Taten auf, die mit Deinen Stdrken
zusammenhéngen und Dich an die Spitze in Deinem Marketingplan bringen kénnen!
Diese zwei Zettel hangst Du am besten an einem Ort auf, an welchem Du die meiste Zeit
fur Dein MLM-Business aufwendest. Diese zwei Zettel sollen Dich daran erinnern, Dich
immer auf Deine Stdrken zu konzentrieren und werden immer dann, wenn Du diese
ansiehst, Deine Kreativitdt anregen. Den Zettel mit Deinen Schwachen verbrennst Du am
besten.



Vertraue auf Dich und Deine Starken und bringe das auch Deinen (zukinftigen)
Geschéftspartnern bei.

Damit Du mich noch etwas besser verstehst, erzahle ich Dir noch ein paar Beispiele:

WeiRt Du, wenn Du hervorragende PC- und Internetkenntnisse hast, dann solltest Du
Dich auf das Internet konzentrieren und so den Erfolg Deiner Network Marketing
Téatigkeit steigern. Wenn Du eher der Mensch bist, der ungern Telefon-Akquise betreibt,
aber gerne neue Menschen durch die Direktansprache kennen lernt, dann solltest Du jetzt
nicht daheim sitzen, sondern hinaus eilen und neue Menschen kennen lernen. Wenn Du
weder das Telefonieren, noch die Direktansprache magst, gerne aber
Einstellungsgesprache fiihrst, dann suche Dir doch jemanden, der das Telefonieren fir
Dich erledigt. Stelle Dir eine Telefonistin ein (z. B. mit Umsatzbeteiligung) oder frage
einen Networker, der gerne Leute kontaktiert und ungern Einstellungsgesprache fiihrt, ob
er mit Dir zusammenarbeiten mochte.

Konzentriere Dich auf Deine Stdrken! Versuche stets Dein Bestes zu geben und bitte:
Unternimm etwas und habe den Mut, Dir selbst zu vertrauen.

Kennst Du schon den Unterschied zwischen ,,Networker Erfolglos®, ,,Networker
Erfolgreich* und ,,Networker &dulerst Erfolgreich*?

»Networker Erfolglos* scheitert schon am Versuch, indem dass er daran denkt, was alles
schief gehen kdnnte und welche Probleme sich ihm in den Weg stellen kdnnten.

»Networker Erfolgreich® denkt zwar dartber nach, welche Probleme sich in den Weg
stellen kdnnten, fangt aber trotzdem an, etwas flr den Erfolg seiner Geschéftstatigkeit zu
unternehmen und hofft darauf, die Probleme zu gegebener Zeit I6sen zu kdnnen.

»Networker auf3erst Erfolgreich® denkt Uber nichts nach und legt sofort im vollen
Vertrauen zu sich und seiner Unternehmung los. Er ist der Star, der bereits nach kiirzester
Zeit oben auf dem Siegertreppchen steht, wahrend ,,Networker Erfolgreich® die
Treppenstufen hinterher lauft und ,,Networker Erfolglos“ furs Zusehen Beifall klatscht.

Ich wiinsche Dir von ganzem Herzen, dass Du zu Dir innerlich ,,Ja! - ich willl* sagen
kannst, den Mut hast, Dich auf Deine Starken zu konzentrieren und Dich auf dem Weg
begibst, ,,Networker duRerst Erfolgreich!* zu werden.

Ich weil, dieses Kapitel ist etwas ungewohnlich, doch denke ich damit beim einen oder
anderen Networker den Nagel auf dem Kopf getroffen zu haben. Dein Erfolg muss und
sollte natdrlich nicht nur mit dem ,Siegertreppchen* definiert sein, sondern mit den
Zielen, die fur Dich wichtig sind — unabhdngig davon, wie der Aufstieg in Deinem
Karriereplan aussieht. Du kannst ja das Wort ,Siegertreppchen mit dem Wort
»Zielerreichung gerne austauschen bzw. aus diesen kurzen Zeilen versuchen, eine andere
Metapher zu finden.
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Networker Tim lernt von Networker Max eine goldene
Verhaltensregel, die fir mehr Umsatz sorgt.

Tim hat sich diese Woche das Ziel gesetzt, jeden Tag 15 Personen bzgl. seiner von ihm
angebotenen Geschéftstétigkeit zu kontaktieren. Tim ist noch ein nebenberuflicher
Networker und tagstber bis 17 Uhr auf der Arbeit. Von ca. 18:30 Uhr bis ca. 21:.00 Uhr
hat er sich die Zeit flir Network Marketing eingeplant. Eigentlich sollten 2,5 Stunden
gentigend Zeit sein, um jeden Tag 15 Personen anrufen zu kdnnen.

Es ist Montag, der erste Tag in seiner Woche. Tim verlasst — wie geplant — punktlich um
17 Uhr seine Arbeit und fahrt nach Hause.

Unterwegs ist Tim eingefallen, dass ihn seine Frau angerufen und gebeten hat, unterwegs
ein Brot zu kaufen. Er beschlieit den Einkauf am Ortlichen Supermarkt zu erledigen.
Wahrend er das Brot kauft, wird Tim von seinem Bekannten Tom leicht angestuppst. Tim
begrifit Tom und es entwickelt sich eine rege Unterhaltung beziiglich des Fussballspiels
vom vergangenen Samstag. Das Stehcafé der Backereitheke 14dt Tim und Tom geradezu
ein, sich eine Tasse Kaffee zu bestellen.

Es vergeht eine halbe Stunde bis sich die beiden wieder trennen. Tim freut sich Uber das
nette Gespréach, denkt aber allméhlich daran, dass er ja heute 15 Personen fir sein
Geschéft kontaktieren mdchte. Immerhin muss er sich noch die 15 Personen, die er
kontaktieren mdchte, Uberlegen und auf eine extra Liste schreiben.

Anstatt wie gewohnt um 17:45 Uhr, kommt Tim nach der ,,Kaffeepause* erst um 18:15
Uhr nach Hause. Seine Frau hat schon liebevoll das Abendessen vorbereitet und klingt
etwas verdrgert, weil er heute so spét dran ist. Tim mochte seine Frau nicht noch mehr
verdrgern und genieBt zusammen mit den Kindern das Abendbrot. Nach dem
Abendessen mdchten die Kinder noch etwas im Wohnzimmer fernsehen.

Damit die Kinder eine ordentliche Sendung ansehen, wéhlt Tim fir diese das
Fernsehprogramm aus und beginnt zu zappen. Mittlerweile ist es 18:55 Uhr. Zuféllig sieht
er eine Fernsehsendung in der ein bekannter Erfolgstrainer zu Gast ist. Er denkt sich,
dass er das jetzt noch kurz anschauen mdchte, immerhin kénnte ihm das gesagte Wissen
zu einer besseren Geschaftsentwicklung weiterhelfen.

Um 19:10 Uhr ist die Sendung vorbei, er stellt das ,,Sandménnchen® fiir seine Kinder ein
und begibt sich in sein Biiro. Auf dem Weg dorthin, bittet ihn seine Frau noch, den Mill
nach drauf3en zu bringen und ihr beim Geschirrabtrocknen zu helfen.

Um 19:25 Uhr ist Tim schlieBlich in seinem Buro angelangt. Wie gewohnt schaltet Tim

seinen PC ein und sucht wahrenddessen seine Kontaktlisten, um aus diesen die 15
Personen, die er heute anrufen moéchte, auszuwéhlen.

Die Listen sind endlich vorbereitet und er denkt, bevor er jetzt (es ist 19:55 Uhr) den
ersten Interessenten anruft, will er noch schnell nach neuen E-Mails schauen. Er
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aktualisiert also seinen Posteingang und findet eine News-Mail von seiner Upline.
Nachdem es hier um neue Produkte und neue Schulungstermine geht, ist seine Neugierde
so grof3, dass er diese E-Mail inkl. aller Anlagen durchliest.

Danach (20:20 Uhr) greift er zum Telefonh6rer, nimmt seinen schon gestern
vorbereiteten Gespréchsleitfaden in die Hand und ruft den ersten Interessenten an. Das
Gesprach verlduft normal und er darf dem Interessenten eine E-Mail mit weiteren
Informationen zuschicken.

Tim freut sich und ruft den né&chsten Interessenten an: Es ertont ein Belegt-Zeichen...

Wahrend Tim die ndchste Telefon-Nummer wahlt, hort er gleichzeitig einen Klang aus
seinen PC-Lautsprechern ertdnen. Dieser Klang deutet auf eine neue E-Mail hin. Er legt
den Horer beiseite, um nach dieser E-Mail zu sehen. Ein Bekannter hat eine kleine Bitte
geduBert, woraufhin er sofort eine Antwort E-Mail schreibt. Es ist jetzt 20:45 Uhr. Tim
denkt, dass es jetzt zu spét ist, weitere Menschen anzurufen und beschlief3t fiir heute mit
dem Arbeiten aufzuhoren.

Am néchsten Network-Meeting stellt Tims Upline den Max vor. Max ist ein Newcomer,
der in seinem ersten Monat 12 Personen in der ersten Linie und 22 Personen in der
zweiten Linie rekrutiert hat. Tim klatscht begeistert Beifall und beschlieBt Max in der
Pause zu fragen, wie er das gemacht hatte.

Max erzahlt Tim, dass er es sich vergangenen Monat zum Ziel gesetzt hatte, jeden Tag
nach seiner Arbeit 10 Personen telefonisch zu kontaktieren. Nach seinem ersten Monat
zog Max Bilanz und hatte insgesamt 312 Personen kontaktiert.

Tim denkt kurz nach und erinnert sich daran, dass er im letzten Monat jeden Tag 15
Personen kontaktieren wollte, es aber irgendwie nicht geschafft hatte, das Tempo
durchzuhalten. Er fiihlt sich jetzt etwas frustriert...

Ich frage Dich jetzt:

Wer bist Du? Max oder Tim?

Tim ist ein Mensch, der stdndig auf die Umwelt in irgendeiner Art und Weise reagiert und
es dabei manchmal gar nicht selbst bemerkt, dass er sich dadurch von den wirklichen
wichtigen Dingen abhalten I&sst.

Max hingegen ist ein Mensch, der sich einer Sache bis zur Zielerreichung widmen kann
und in dieser Phase alles andere, was seine Zukunft negativ beeinflusst, von sich
zurlickweisen kann. Max fahrt nach seiner Arbeit immer auf dem direkten Weg nach
Hause (von kleinen Besorgungen etc. abgesehen) und hat daftir gesorgt, dass er sich zu
Hause nicht ablenken ldsst und zwar so lange, bis er sein geplantes Tagesziel erreicht hat.
Erst danach widmet sich Max anderen Dingen.

Wenn Du jetzt denkst, dass ich mit diesem Kapitel gemeint habe...
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X Beachte Deine Frau/Deinen Mann und die Kinder nicht mehr...
X Trenne Dich von Deinen Freunden...
X Arbeite pausenlos...

...dann hast Du mich falsch verstanden...
Probiere doch einmal Folgendes aus:

X Mache Dir einen festen, einzuhaltenden und realistischen Wochenplan. Definiere
genau, wann Du etwas in Deinem Network-Geschéft erledigen willst.

X Bericksichtige in diesem Plan nur die Dinge, die unmittelbar etwas mit Deinem
Erfolg zu tun haben. Das sind: Kontakte machen, Rekrutierungsgesprache fiihren,
die Einarbeitung von neuen Partnern und die Kundengewinnung.

X Vernachlassige in dieser Zeit alles andere und lass Dich nicht ablenken!

X Mach Dir ein erreichbares Tagesziel und gonne Dir nach der Zielerreichung ruhig
etwas Erholung und Ablenkung.

Du musst flr dieses Geschéft nicht rund um die Uhr hart arbeiten. Es reicht, wenn Du
die richtigen Dinge, am richtigen Ort in der richtigen Zeitspanne erledigst. Alles andere
ergibt sich dann sehr schnell von selbst.

Ach ja, noch etwas: Wenn Du, zusammen mit Deinen neuen Partnern, gleich beim
Zweitgesprach einen Wochenplan erstellst und in diesem festlegst, wann Du etwas
zusammen mit Deinen neuen Partnern erledigst, kdnnen sich diese bereits sehr schnell an
eine professionelle Vorgehensweise gewthnen.
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Marketinggrundsatze, die Du in der erfolgreichen
Geschaftspartnergewinnung kennen solltest.

Wie gestaltest Du Deine Werbung — Ist der Nutzen Deiner Werbung sofort erkennbar?

Am Anfang meiner Network Marketing Karriere habe ich, wie viele andere Networker

auch,

unzdhlige Marketing-Fehler gemacht. Noch heute stoRBe ich sehr oft auf

Schlagzeilen, die in etwa folgendermaRen klingen:

X X X X X X X X X

Tolles Abnehm-Produkt

Wirkungsvolle Nahrungserganzung

Top Network startet im September 2008
Top Unternehmen vergibt Arbeitsplatze
Risikolos eine Existenz aufbauen
Geschéftspartner gesucht

Tolle (Internet-) Einkaufsmaglichkeit
Besseres Wasser mit dem Wasserfiltersystem
Finanziell unabhangig werden

Lass mich diese Satze ohne Gewdéhr fur Haftung umformulieren:

So kdnnten Sie 4 kg in 30 Tagen verlieren.

Fihlen Sie sich ab und zu mide und schlapp? Es kdnnte an lhrer Erndhrung
liegen.

So kdnnten Sie zusétzlich zu Ihrer Arbeit ein eigenes Unternehmen aufbauen.
Werten Sie Ihr Monatseinkommen oder Ihre Haushaltskasse um 300 Euro auf!
Wenn Sie zukiinftig bis zu 200 € oder mehr durch eine andere Haushaltsfiihrung
sparen mdchten, dann kontaktieren Sie uns. Wir zeigen lhnen wie das durch
bequemes Einkaufen im Internet gelingt.

Verkdufer! So verdienen Sie 7.900 € Monat fir Monat. (falls das mit Deinem
Network moglich ist und Du es selbst schon erreicht hast...)

Weilit Du, wenn Du erfolgreich im Network Marketing werben mochtest, gibt es aus
meiner Sicht nur zwei Mdglichkeiten:

1.

Du sprichst ein Problem an und zeigst eine sofort anwendbare Losung auf, zum
Beispiel so:

Fiihlen Sie sich ab und zu miide und schlapp? Es kdnnte an Ihrer Ernéhrung liegen. Wir zeigen
Ihnen in 30 Minuten kostenlos und unverbindlich, wie Sie Ihren Energiehaushalt leicht aufstocken
kénnen. Probieren Sie es aus und rufen Sie uns jetzt an: 012345/6....

2.

Der Nutzen Deiner Werbung ist sofort erkennbar:
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X Werten Sie Ihr Monatseinkommen oder Ihre Haushaltskasse um 300 Euro auf!
X S0 konnten Sie 4 kg in 30 Tagen verlieren.

Weiterhin solltest Du beachten, dass Du nach der Schlagzeile stets Worter verwendest, die
den Leser zum Handeln bewegen:

Das sind Formulierungen, wie:

Rufen Sie jetzt an: 012345/...

Reagieren Sie jetzt und wahlen Sie folgende Telefon-Nummer: 012345/...
Jetzt anrufen und ein kostenloses Info-Paket erhalten.

Besuchen Sie die Internetseite: www.xyz.de

Wabhlen Sie folgende Telefon-Nummer:

Achtung! Nehmen Sie unsere Unterstiitzung an und telefonieren Sie mit uns:
012345/...

X X X X X X

Zusatzlich macht es Sinn (wenn Du mit Punkt 2, einen erkennbaren Nutzen, wirbst),
keine Worter zu verwenden, die negative Verbindungen auslosen kdnnten.

Beispiel:

.-« Risikolos (oder ohne Risiko) eine Existenz aufbauen...*

Das Wort Risiko wird heutzutage ja schon fast mit ,,Schifforuch erleiden® verbunden.
Es ware wohl besser zu sagen:

,-..L.assen Sie sich Schritt flir Schritt zeigen, wie Sie sich den Traum einer eigenen EXistenz
verwirklichen kénnen...*

Uberlege Dir bitte immer, welche Bilder Du im Kopf Deines Interessenten erzeugst und
lese Deine Werbung mehrmals vor dem Verdffentlichen durch. Ein berlihmter Satz,
welchen Du mit Sicherheit schon oft gehort hast, ist folgender: ,,Denke nicht an einen
rosa-farbenen Elefanten...”

Und hat es geklappt? Natirlich nicht...Genauso solltest Du Deine Werbemalinahmen
uberprdafen...
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Wie Du es mit nur wenig direkten Partnern schaffen
kannst, an die Spitze Deines Marketingplans zu kommen!

Hast Du Dich schon einmal gefragt, wieviele Partner Du sponsern musst, um Deine Ziele
iIm Multilevel Marketing zu erreichen?

Ich kann Dir jetzt schon eins sagen: Weniger ist im Network Marketing oftmals mehr. Die
meisten Networker glauben, dass sie solange Partner sponsern missen, bis sie an der
Spitze angekommen sind. Das ist aber nicht richtig. Es zahlt vor allem eins: Lerne es,
clever zu arbeiten und bilde Dich stets fort, um Deine Downline professionell
unterstutzen zu kénnen.

Hast Du Dich schon einmal gefragt, wieviele Partner Du gleichzeitig fiihren und coachen
kannst?

Sicherlich bist Du dann auch auf die Erkenntnis gestofen, dass die obere Grenze in etwa
bei 4 - 10 Partnern liegt. Coachst Du mehr direkte Partner, wirst Du nicht mehr gentigend
Zeit haben, um auf die individuellen Bedurfnisse des Einzelnen eingehen zu kdnnen. Das
bremst Dein Wachstum. Gerade deswegen ist Network Marketing bewusst ein
hierarchisches System. (Multilevel = Ubersetzt: mehrere Ebenen). Das heif3t, es wird
bewusst eine verzweigte Tiefenstruktur gebildet. Deine direkten Geschéftspartner sind
Dir unterstellt, die Partner Deiner direkten Geschéftspartner sind Deinen direkten
Partnern unterstellt und so weiter.

Auf wievielen direkten Partnern Dein Umsatz verteilt sein muss, um an die Spitze Deines
Marketingplans durchzumaschieren, kannst Du diesem in der Regel leicht entnehmen.
Auf mehr direkte Partner wirde ich mich nicht konzentrieren. Jeder Partner, der
zusétzlich von Dir aufgebaut wird, sorgt fur eine Verlangsamung des Wachstums, da Dir
die Zeit wiederum fehlt, Deine bereits bestehenden Partner weiter zum Erfolg zu fihren.
Nutze die Macht der Multiplikation (ich schreibe bewusst nicht: Duplikation). Wenn Du
als Vorbild voran gehst und bewusst nicht mehr als beispielsweise 5 aktive Partner
sponserst (und diese dann aulRerordentlich gut coachst), wird Deine Gruppe es Dir
nachmachen. Du wirst dann sehr schnell in die Situation kommen: 5x5x5x5x5x5 = 15.625
Geschéftspartner in Deiner Strukturtiefe. Ubersetzt meine ich damit: Du musst lernen
Deinen direkten Geschéftspartnern gezielt dabei zu helfen, neue Geschéftspartner zu
finden und Deinen direkten Partnern es beibringen, wie sie es schaffen ihre Partner so zu
coachen, damit diese wiederum neue Geschaftspartner finden.

Was gilt es dabei zu bericksichtigen?

Natrlich sehr viel. Die wichtigsten zwei Punkte sind jedoch:

1. Jeder Mensch ist anders und
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2. Es gibt einen Aussortierungsprozess

Jeder Mensch ist anders. Hier machen ebenfalls viele Networker einen riesengrof3en
Fehler. Du denkst, dass Duplikation im Network alles ist und versuchst dann (wenn
uberhaupt) ihr System der Geschaftspartner- und Kundengewinnung auf ihre Partner zu
Ubertragen. Dies klappt aber leider nur in den seltensten Fallen und flihrt zu miserablen
Sponsorquoten. Leider wissen es die meisten Networker auch nicht besser, da sie sich zu
wenig weiterbilden. Die Ausnahme bist naturlich Du! Sonst wiirdest Du wohl kaum dieses
Buch lesen.

Zurick zum Thema;

Lerne es herauszufinden, was fir ein Typ von Mensch Dein neuer MLM-
Geschaftspartner ist. Versuche ihm stets die richtigen Rezepte flr einen erfolgreichen
Geschéftsaufbau weiterzureichen. Frage ihn, mit welchen Methoden er sich identifizieren
kann. Beispiel: Falls es Dir Spass macht (sofern die Namensliste aufgebraucht wurde),
Geschéftspartner per Zeitungsanzeigen und Telefon zu gewinnen, konnte es sein, dass
Dein Partner diese Art von Werbung tiberhaupt nicht mag und es bevorzugen wirde,
Menschen direkt und personlich anzusprechen.

Wenn Du jetzt nicht genau weil3t, wie Dein Geschdftspartner fremde Menschen richtig
ansprechen kann, hast Du ein falsches oder kein anwendbares Rezept in der Hand. Dein
Geschéftspartner wird dann voraussichtlich nur sehr schlechte Quoten erzielen und
schnell zur Uberzeugung gelangen, dass Multilevel Marketing fur ihn als System nicht
funktioniert und vorzeitig aufgeben. Deswegen gilt: Mache aus Dir einen Profi! Ein Arzt
studiert ebenfalls jahrelang an der Uni, um danach die richtigen Rezepte fir seine
Patienten ausstellen zu kdnnen. Network Marketing ist ebenfalls ein Lernprozess —
unterschétze das bitte nicht.

Kommen wir zum nachsten Punkt:;
Der Aussortierungsprozess

Das ist die schlechte Nachricht: MLM bedeutet eine gewisse Zeit lang mehr fir Deine
Ziele arbeiten zu mussen (MLM: Mach Lieber Mehr!).

Wenn Du denkst, dass Du in der Realitdt nur 5 Personen sponsern musst, um oben
genannte 5Ser-Multiplikation zu erreichen, hast Du Dich getduscht. Die Wahrscheinlichkeit
ist so gering wie ein Lottogewinn. Du wirst wahrscheinlich (je nach Deiner Quote)
zwischen 20 und 75 direkte Geschéaftspartner sponsern mdssen, um dennoch clever ans
Ziel zu kommen. Die Ursache liegt darin, dass leider viele Menschen nicht dazu bereit
sind, eine gewisse Zeit lang im Network Marketing auch richtig zu arbeiten. Trotz Deiner
hervorragenden Anweisungen erzielen diese Partner keine Umsdtze und holen keine
neuen Partner ins Geschéft.

Habe den Mut, solche Partner ,,auszusortieren®. Das hei3t, nimm diese aus Deinem ,,5er
Coaching-Programm® heraus. Solche Partner kdnnen deswegen immer noch auf Deine
Veranstaltungen kommen oder einfach nur ein zufriedener Kunde oder
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Empfehlungsgeber sein. Einen Geschéftspartner kannst Du nur fiihren, wenn dieser in
Bewegung ist. Bildhaft gesprochen: Denke an eine Bobbahn. Dein Geschéftspartner ist
der Bobfahrer und Du gibst die Fahrtrichtung als Bobbahn vor. Wenn Dein
Geschéftspartner sich aber nicht bewegt, niitzt ihm die Bobbahn auch nichts.

Gewinne nur so lange neue Partner bis Du gentigend Partner hast, die sich aktiv bewegen
und Deine Ideen und Ratschldge mit entsprechenden Resultaten umsetzen kénnen! Wenn
Du genau das Deiner Downline beibringst und selbst Deine Partner in den tieferen
Ebenen dabei noch unterstutzt, wird sich dieses System zwangslaufig multiplizieren.
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Was Du von einem Luftballonverkaufer fir Dein Geschaft
lernen kannst.

Gestern war ich zusammen mit meiner Frau und meinem Sohn auf der Kirchweih bei uns
im Ort. Du kannst die Kirchweih mit dem Oktoberfest vergleichen, nur diese ist
mindestens 100 x kleiner :-)

Nachdem wir uns durch die Gassen der Verkaufsstande gedrdngelt hatten, waren wir
endlich beim Kinderkarussell angekommen. Das Karussell war geradezu von Eltern
belagert, die Ihre Kinder haben fahren lassen oder fahren lassen wollten. Es war sicherlich
zu Freuden der Karusellbesitzer ein enormer Andrang, der fir volle Kassen sorgte.

Nach ein paar Fahrten beschlossen wir das Karussell wieder zu verlassen und
weiterzugehen. Drei Schritte weiter war der Stand eines Gasballonverkdufers, der
samtliche Luftballons aller Kinderserien-Comicstars mit Gas gefullt, verkaufte.

Selbstverstandlich wollte ich meinem Sohn das Erlebnis, einen solchen Ballon zu haben,
gonnen und lieR ihn einen aussuchen.

Interessant war die Preisgestaltung des Verkaufers. Als ich den Verkdufer nach dem Preis
des Ballons gefragt habe, den sich unser Sohn ausgewahlt hatte, war mein erster Gedanke:
Der Verké&ufer hat mich falsch verstanden — ich mdchte nicht den ganzen Stand kaufen,
sondern lediglich nur einen Ballon. Dem war aber nicht so: Der giinstigste Gasballon hat
in der Tat 4,00 Euro gekostet und der Teuerste lag bei 12,50 Euro. Der Teuerste war
gerade einmal um die Hélfte groRer als die anderen Ballons. Trotz des doch relativ
»,hohen* Preis, hat der junge Mann stdndig Gasballons verkauft. Allein in der Zeit als
unser Sohn seinen Ballon aussuchte, waren mehrere Stiick verkauft worden. Es schien, als
ob seine Lage so gut war, dass die Preisgestaltung wirklich keine Rolle mehr spielte. Er
war bei der richtigen Zielgruppe (beim Kinderkarussell) am richtigen Ort. (Wéhrend ich
mich mit dem Verkdufer unterhielt, gab dieser preis, dass er sogar flr die Eigenttimer des
Kinderkarussells arbeitete.)

Ich habe mir nur noch gedacht: Wow! Wie leicht man doch Geld verdienen kann, wenn
die Zielgruppe sorgféltig ausgesucht wird. Ware der Ballonverkéufer vor dem ,,Mords-
Karussell“ mit dem ,,Kopfiiberschlag-Looping® gestanden, hatte er wahrscheinlich
deutlich weniger Ballons verkauft. Ebenso wenig sinnvoll wére es gewesen, diese Ballons
mitten im Gedrangel zwischen den Verkaufsstdnden oder am Parkplatz anzubieten. Er
war einfach am richtigen Ort und zwar an dem Ort, wo ausschliel3lich seine Zielgruppe
der Kinder mit Eltern verkehrte.

Nun, was hat der Gasballonverkdufer mit Dir und Deinem Network Marketing Geschaft
Zu tun?

Stehst Du ab und zu am ,,Parkplatz* und hoffst von den vielen Menschen, die an Dir

vorbeilaufen (oder Deine Zeitungsanzeige etc. lesen), wird schon jemand dabei sein, der
hoffentlich in Dein Geschéftsmodell einsteigen mdchte oder hast du Deine Zielgruppe
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sorgfaltig ausgewahlt?

Ich empfehle Dir deswegen, einmal mehr in Deinem Geschaft darlber nachzudenken:

X

Fur welche Zielgruppe ist mein Produkt interessant? (als Gasballonverkaufer mit
Comic-Figuren ist die Zielgruppe: Kinder mit Eltern wohl am interessantesten)
Welche Zielgruppe koénnte sich dafiir interessieren, von der Geschéftsidee in
meiner Network Branche zu profitieren?

Welcher Zielgruppe konnte ich einen sofort erkennbaren Zusatznutzen durch die
Vermittlung meines Produkts oder meiner Geschéftsidee bieten? (Stelle Dir vor,
Du bist ein Gasballonverk&ufer und suchst dir ein Kinderkarussell mit dem Du
zukiinftig zusammen arbeiten kannst.)

Gibt es noch andere Zielgruppen die offen fur eine Verdnderung in Ihrem Leben
sind? (z. B. die Zielgruppe 50+, allein erziehende Mutter, Studenten etc.)

Uberlege Dir, wie und wo Du deine Zielgruppe effektiv ansprechen kannst? (z. B.
als Gasballonverkdufer vor dem Kinderkarussell)

Umso genauer Du deine Zielgruppe definierst und umso mehr Du dich darauf
konzentrierst, diese zu akquirieren, umso leichter wirst Du es haben, Erfolge zu
verzeichnen.
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So schaffst Du es, Deinem Interessenten einen konkreten
Bedarf aufzuzeigen.

Zum Einstieg in dieses Kapitel mdchte ich Dir von einer sehr befreundeten
Unternehmensberaterin und Networkerin erz&hlen. In ihrem Unternehmen genief3t sie
den Ruf, die beste Networkerin zu sein.

Es versteht sich von selbst, dass, wenn wir zwei aufeinander treffen, wir uns oft tber das
Geschaft und Network Marketing unterhalten.

Da ich ihre Einstellung zum Geschéftsaufbau und zur Kundengewinnung sehr schatze,
madchte ich den Inhalt des letzten Gesprachs mit Dir teilen:

Zum einen ist sie von den Produkten ihrer Firma derart begeistert, dass sie wirklich jeden
maoglichen Menschen auf ihr Geschéft mit voller Begeisterung anspricht. Zum anderen
hat sie eine Vielzahl anderer Menschen zum Empfehlungsgeber gemacht. Dadurch
scheinen ihre Kontakte niemals auszugehen.

In der Kunden- und Geschaftspartnergewinnung geht sie wie ein Chaméleon vor. Sie
passt sich stets den Bedurfnissen ihres Gegenibers an, um zu einem Termin, einen
Abschluss oder zu einem neuen Geschéaftspartner zu kommen.

Dies gelingt ihr, trotz beratungsintensiver Produkte, sehr schnell. Sie hat es gelernt, sich
einfach gestalteter Prasentationsunterlagen zu bedienen und ihre Geschéftsvorstellungen
zu einem Erlebnis zu machen. Anstatt zwei Stunden lang Fakten und Fakten (wie
Produktblatter, Firmendaten, Provisions- und Marketingplan, Verdienstmdglichkeiten,
etc.) zu présentieren, stellt sie sich viel lieber 100%ig auf ihren Interessenten ein. Sie
versucht im Einstellungs- oder Kundengespréach standig den Nutzen ihres Gegenibers
herauszukristallisieren:

Das kann man nattrlich am besten, durch das richtige Stellen von emotionalen und leicht
verstandlichen Fragen. Wenn Dein Interessent am Anfang des Gesprachs, seinen Nutzen
erkennt, ist der restliche Ablauf des Gesprachs weniger bedeutend. Spitzennetworker
schaffen es bereits in den ersten 10 Minuten, ihrem Gegenlber einen Klar ersichtlichen
Nutzen aufzuzeigen. Bei der Vorstellung der Geschéftsmoglichkeit geht das ganz leicht,
jedoch tun sich viele Networker oftmals schwer, den Nutzen ihrer Produkte ins Gespréch
zu bringen.

Hier hat sich in der Praxis folgende VVorgehensweise bewahrt:

Versuche doch einfach, Deinem Interessenten, seinen Bedarf aufzuzeigen. Wenn Du in
einem Gesundheitsnetwork tétig bist, kannst Du mit einem Korperfett-Messgeréat (bereits
ab 40,00 Euro erhéltlich) die Werte Deines Interessenten messen und eine Ldsung durch
die Verwendung Deines Produktes aufzeigen. Weiterhin gibt es Erndhrungstabellen aus
denen man sich den Tagesbedarf bestimmter N&hrstoffe ausrechnen kann. Die meisten
Interessenten haben dann sehr schnell ein mit ihren Produkten aufzuwiegendes Defizit.
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Wenn Du Menschen dabei hilfst, junger auszusehen, dann kannst Du eine Hautanalyse
machen. Falls Du Textilien zu gunstigen Preisen verkaufst, dann frage Deinen
Interessenten, wieviel er sonst fur seine Hemden, Jeanshosen, etc. ausgibt und ob er sich
zuklinftig gerne die Differenz zu Deinem Produkt sparen wollen wirde. In der
Finanzdienstleistung konnte es Sinn machen, Deinem Interessenten die Jahresersparnis
eines Referenzkunden aufzuzeigen.

Weiterhin solltest Du stets bestrebt sein, dem Interessenten Deine Produkte fiihlen und
spiren zu lassen (sofern dies mdglich ist). Das hei3t: Eine glinstige Qualitatsjeans sollte
man seinem Interessenten ruhig zur Anprobe in die Hand dricken. Eine
Nahrungsergadnzung kdnnte man dem Interessenten probieren, eine Creme etc. auf die
Haut auftragen und riechen lassen.

Wenn Du so vorgehst, sprichst Du sehr schnell alle Sinne Deines Interessenten an und die
Entscheidung, Dein Produkt haben zu wollen, wird auf einer anderen Ebene getroffen
werden.

Ich empfehle Dir:
Nimm Dir doch einfach einmal zehn bis zwanzig Minuten Zeit und gehe Dein Sponser-
bzw. Kundengesprach durch. Uberlege Dir, welche unwichtigen Inhalte Du zukinftig

weglassen kannst und wie Du noch besser Deinen Produktnutzen oder den Nutzen von
Network Marketing fiir Deinen Interessenten ins Licht riicken kannst.
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»Wie weild ich, ob mein neuer Partner erfolgreich werden
wird oder nicht.“

Wenn Du den Titel gelesen hast, ist die Frage: ,,Kann man uberhaupt wissen, ob ein
Partner erfolgreich wird oder nicht?“ nicht mehr weit weg. Meine personliche Meinung
ist: Man kann nicht von Anfang an wissen, ob ein Partner das Zeug dazu hat im MLM /
Network Marketing erfolgreich zu werden — beachtet man aber ein paar Grundregeln
wéhrend der ersten Coachingphase des neuen Partners, so sieht man sehr schnell mit wem
man es zu tun hat.

Lass es mich versuchen, in Bildern zu sprechen. Stelle Dir vor, Du bist Besitzer/in eines
LKW-/Speditionsunternehmens. Du hast drei neue LKW-Fahrer eingestellt. Der erste
Fahrer féhrt einen blauen LKW, der zweite Fahrer einen grinen LKW, der dritte Fahrer
einen roten LKW, Alle LKW Fahrer haben das gleiche Ziel, einen leeren LKW und
dirfen die gleiche Strecke fahren. Deine Aufgabe ist es, diese auf ihrem Weg telefonisch
zZu betreuen.

Lass uns gemeinsam untersuchen, wie unterschiedlich sich die Fahrer verhalten konnten.
1) Der Fahrer des blauen LKWs:

Du willst ihn anrufen, um zu fragen, wo er sich gerade befindet und stellst fest, dass das
Handy von ihm nicht erreichbar ist. Nach mehreren Versuchen und einigen Tagen der
Stille, hast Du ihn endlich erreicht. Besorgt, aber auch hastig fragst Du ihn, was denn los
sei und ob etwas passiert ist. Er antwortet, dass er sich gleich noch am ersten Tag von den
ersten zuriickgelegten Kilometern hat erholen missen. Er hat die ganze Zeit an einem
schonen Baggersee verbracht, in der Sonne gelegen und sich vom angelegten
Campingplatz ablenken lassen. Leider war der Baggersee an vielen Stellen im Funkloch.
Wahrscheinlich wird er morgen wieder starten und weiterfahren. Du willst ihn morgen
frih wieder anrufen und fragen, ob er schon unterwegs ist. Naturlich ist er morgen friih
nicht erreichbar und ruft erst gegen abends zurlick. Er erzéhlt Dir, dass es total schon am
Campingplatz sei. Er hat sich jetzt mit dem Eigentimer angefreundet und ganz bestimmt
wirde er morgen losfahren. Natlrlich ist er morgen immer noch nicht unterwegs...

2) Der griine LKW Fahrer:

Du rufst den griinen LKW-Fahrer noch am gleichen Tag der Abreise an und erreichst ihn
sofort. Du fragst ihn, ob alles in Ordnung sei und wie die Fahrt vorankdme. Er sagt zu
Dir, er hétte unterwegs aufgeladen und sei dabei auf viele Probleme gestolRen. Diese
Probleme sind zum Teil recht schwer, aber er kommt voran, Du sollst dich morgen noch
mal melden — was Du auch prompt morgen tust. Ein Anruf und Dein griner LKW-
Fahrer geht sofort ans Telefon. Du steckst mit ihm zusammen die Route ab, aber er
antwortet, dass ihm alles viel zu schnell geht. Er hatte doch noch aufgeladen und kommt
deswegen nur langsam vorwérts. Er ist sich aber sicher, dass er sein Ziel erreichen wird.
Immerhin sei er schon einige Kilometer gefahren. Du beschlief3t in zwei Wochen noch
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einmal mit ihm zu telefonieren...In zwei Wochen stellst Du fest, dass seine Ladung zu
schwer wurde und er deswegen auf halber Strecke stehen bleiben musste.

3) Dein roter Fahrer:

Noch ehe Du dazu kommst ihn anzurufen klingelt bereits das Telefon und Dein roter
Fahrer ist am Horer. Er erzahlt Dir voller Begeisterung, wie schnell er ohne Ladung fahrt.
Er fragt dich ob er den neuen Power-Kraftstoff tanken darf, damit er noch schneller
fahren kann. Du beantwortest die Frage und legst auf. Zwei Stunden spéter klingelt
wieder das Telefon. Dein roter Fahrer berichtet dir wie gut der Power-Kraftstoff
funktioniert und dass er jetzt schon einige Kilometer dadurch schneller und weiter fahren
konnte. Du rufst gegen Abend noch mal an, um sicher zu gehen, ob er noch Fragen bzgl.
der Verkehrssysteme oder der Route hat. Dein Anruf wird mit einer Freudigkeit
empfangen und Du hast das positive Gefiihl im Bauch, dass Dein roter Fahrer bald am
Ziel sein wird. Am néchsten Tag ruft er Dich an und sagt Dir, dass er gegen abends sein
Ziel erreichen wird.

So oder so &hnlich geht es in den meisten Network-Organisationen in der Tat zu. Es wird
immer Partner geben, die anstatt Partner lieber Kunde sind und ihr Leben weiterfiihren
maochten. Dann wird es immer wieder Geschéftspartner im Multilevel Marketing geben,
die einfach zu langsam oder mit zu viel Ballast versuchen, ihre Tdtigkeit in einen Erfolg zu
verwandeln (Die Betonung liegt beim Wort: ,,versuchen®). Und schliellich gibt es auch
Partner (wie den Fahrer des roten LKWs), die ans Ziel kommen werden und die Chance
erkennen, dass MLM ihr Leben nachhaltig verdndern wird.

Leider kannst Du nie von Anfang an wissen, ob ein neuer Geschéaftspartner der Fahrer
eines roten, blauen oder griinen LKWs ist. Deswegen gilt: Stelle solange Fahrer ein, bis
Du gentigend rote Fahrer hast. Die Kunst im Coaching Deiner neuen Geschéaftspartner
liegt darin: Lasse deine blauen Partner (der mit dem Baggersee und Campingplatz) das
tun, was er tun will und store ihn dabei nicht (Deine Zeit dafir wére zu schade). Den
grinen Partner kannst Du helfen, sich in seiner Persdnlichkeit weiter zu entwickeln, wenn
er denn mochte und dem roten Partner solltest Du rund um die Uhr mit Rat und Tat zur
Seite stehen. Du musst ihn aber nicht betreuen, sondern er wird Dich dazu von selbst
auffordern, erfolgreich gecoacht zu werden!

Stellen wir uns zum Schluss noch die Frage:
Ist es schlimm im Network Marketing viele blaue oder einige grine Fahrer zu haben?

Nein, naturlich nicht. Blaue Fahrer sind hervorragende Kunden und griine Fahrer
hervorragende Empfehlungsgeber!
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Wie leicht Dich effektives Teamwork an die Spitze bringen
kann.

Bitte versetze Dich fiir dieses Kapitel in folgende Metapher hinein:

Du hast mit Deinem besten Network-Kollegen einen Flug in den Urlaub gebucht. Auf
dem Weg zu Deinem Reisziel versagt eine Turbine des Flugzeugs, wodurch der Kapitdn
zur Notlandung im Meer gezwungen wird. Wie durch ein Wunder haben alle Passagiere
Uberlebt und versuchen nun zu einer der zwei nahe gelegenen Inseln zu schwimmen.
Wahrend die Masse zur Insel Nr. 1 schwimmt, schwimmst Du zusammen mit Deinem
Kollegen zur Insel Nr. 2. Als Du endlich erschopft am Strand angekommen bist, stellst
Du fest, dass ihr beide die einzigen gewesen seid, die zu dieser Insel geschwommen sind.
Nachdem Du einen Unterschlupf gefunden hast, begibst Du Dich auf die Suche nach
Trinkwasser. Die ganze Insel scheint ausschlieRlich von Salzwasser umgeben zu sein. Die
einzige Chance, SuBwasser zu finden, ist eine in der Sonne glitzernde Stelle, auf dem
steilen Berg inmitten der Insel. Du hoffst darauf, dass es sich um eine Quelle handelt.
Leider fuhrt kein Weg zum Gipfel des Bergs. Die einzige Chance, diesen zu erreichen, ist
es, die steile Bergwand hinaufzuklettern.

Dieses Vorhaben ist duRerst geféahrlich und wirde aufgrund der zu bezwingenden Héhe
einige Stunden in Anspruch nehmen. Durch die einzelnen Aste am Berg wire es jedoch
mdglich, sich mit einem Seil abzusichern. Du beschlie8t zusammen mit Deinem Kollegen,
diese Chance wahrzunehmen und bindest Dir aus den daflr in Frage kommenden
Pflanzen ein extrem langes Seil. Mit einem mulmigen Gefiihl entscheidest Du zusammen
mit Deinem Kollegen, dass Du den Berg hinauf kletterst, da Du wohl die bessere
Kondition im Vergleich zu Deinem Kollegen hast. Du musst also Dein Leben Deinem
Kollegen anvertrauen, da dieser Dein Seil mit seiner Kraft vom Boden aus sichern muss.
Solltest Du abrutschen und Dein Kollege wiirde Dich nicht richtig sichern, wére die
Gefahr sehr grol3, zu sterben. Leider lasst Dir dieses Vorhaben keine andere Wahl als
Deinem Kollegen blind zu vertrauen. Im Gegenzug muss Dein Kollege darauf vertrauen,
dass Du es schaffst, das Trinkwasser vom Berg nach unten zu beférdern, damit ihr beide
nicht verdurstet.

Auf einer Hohe von ca. 50 Metern und kurz vor dem Gipfel passiert es. Du verlierst den
Halt und rutscht ab. Gliicklicherweise konntest Du Dich auf Deinen Kollegen verlassen
und warst gut gesichert.

Wir nehmen an, Du erreichst nun Dein Ziel und findest einen Weg, das Trinkwasser
gezielt nach unten zu bef6rdern.

Wer ist letztendlich fur den Erfolg verantwortlich gewesen?

Du oder Dein Kollege? Weder noch. Nattrlich seid ihr beide es gewesen, da es jeder fiir
sich alleine wohl kaum geschafft hatte.
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Dies ist eine sehr emotionale Situation, nicht wahr?

Um Teamwork im Network Marketing richtig leben zu kdnnen, bendétigst Du genau
dieses Vertrauen zu Deinen Teampartnern oder Deinem Teampartner. Ohne Vertrauen
wird effektives Teamwork nicht mdglich sein. Weiterhin ist es wichtig, dass jeder
Teampartner seine Stdrken einsetzen kann und diese entsprechend in die Arbeit, die es im
MLM zu tun gilt, einbringt. Das Schéne am Teamwork ist, dass jeder Partner nur noch
Aufgaben erledigt, die er kann und ihm selbst Spass machen, wéhrend andere Arbeiten
von einem anderen Kollegen tbernommen werden kdnnten.

Eine mogliche Erfolgstaktik wére beispielsweise folgende:
9 Partner 1: Er kontaktiert Menschen durch Direktansprache.
9 Partner 2: Er kontaktiert Menschen mit dem Telefon.
9 Partner 3: Schaltet effektive Zeitungsanzeigen und nimmt Telefonate entgegen.

9 Partner 4: Flhrt ausschliellich Einstellungsgesprache mit Interessenten aufgrund
der Kontakte der Partner 1,2 und 3.

9 Partner 5 und 6: Arbeiten die neu gewonnenen Geschéftspartner ein.

Stell Dir vor, Du héttest diese Situation in Deiner Downline. Das wére ein Feuerwerk des
Wachstums!

Leider haben die wenigsten Networker eine solche Konstellation in ihrer Struktur. Es gibt
jedoch mehrere Mdglichkeiten dies zu erreichen:

Du konntest beispielsweise mit Deinen Partnern ein Erfolgsseminar besuchen und die
anfangs beschriebene Situation auf der Insel z. B. in einem Hochseilgarten oder
ahnlichem nachahmen. (Kurze Anmerkung: Wenn Du so etwas erleben mdochtest, dann
frage doch einfach bei uns an.)

Falls Du schon zu manchen Partnern ein Vertrauen hast (und diese auch zu Dir), dann
rede mit ihnen darlber im ndchsten Meeting und organisiere ein solches ,,Winning-Team*“
wie eben beschrieben. Filter gemeinsam mit der Gruppe die personlichen Stérken des
Einzelnen heraus.

Falls Du noch nicht so viele Partner hast, dann teile doch bei Zweitgesprachen Deinen
neuen Interessenten diese Situation mit und priife nach einiger Zeit, wem Du vertrauen
kannst und erwecke diese Situation zum Leben. Teamwork geht aber auch im kleineren
Rahmen:

Vielleicht gibt es einen Partner (auch aus einer anderen Linie oder einem anderen

Network) mit dem Du gerne Einstellungsgesprache oder Kontaktgesprache fiihren
wirdest. Es ist viel einfacher, Dinge zu zweit zu erledigen und sich dabei gegenseitig zu
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motivieren.

Auch wére es denkbar zusammen mit anderen Kollegen als Team, andere erfolgreiche
Networker zu besuchen und deren Erfolgstaktiken gemeinsam zu studieren.

Weiterhin kdnntest Du einen Internet-Spezialisten in Dein Team aufnehmen, der fur Dich
Interessenten aus dem Internet organisiert. Diesen Spezialisten konntet ihr zusammen
bezahlen und die Kontakte zusammen abarbeiten oder untereinander aufteilen.

Genauso ist es beispielsweise moglich als Team bestimmte Events zu organisieren, um
mehr Menschen kennenzulernen oder eine Werbekampagne ins Leben zu rufen.

Uberlege selbst weiter, Deiner Kreativitat sind keine Grenzen gesetzt. Alles ist moglich.
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Warum Dein zu Beginn noch heier und
vielversprechender Interessent doch nicht einsteigt und wie
Du das verhindern kannst!

Kennst Du diese Situation auch? Du hattest ein Einstellungsgesprach mit einem neuen
heilen Interessenten. Bereits beim Erstgesprach hast Du zusammen mit ihm dartber
philosophiert, welche Trdume er sich einmal eines Tages verwirklichen mdchte und wie
schnell er diese zusammen mit Deiner Hilfe erreichen kénnte. Du hast ein ausgesprochen
gutes Gefiihl, dass Dein Interessent einsteigen und erfolgreich werden wird und einen
Folgetermin mit Dir vereinbart, um mit Dir erste Arbeitsschritte und die Handhabung
seiner ersten Unterlagen durchzusprechen. Voller Hoffnung, dass Du endlich — bildhaft
gesprochen y eine Perle in der Muschel gefunden haben, freust Du Dich auf den
Folgetermin, der in einer Woche, am Dienstagabend um 19 Uhr sein soll.

Nach fast einer Woche ist es endlich soweit: Dienstagabend, 19 Uhr. Du hast alles
vorbereitet: Dein Wohnzimmer ist aufgerdumt, etwas zum Trinken steht bereit, die
Produktunterlagen sind ausgedruckt und bereitgestellt y jetzt fehlt nur noch Dein
motivierter Interessent.

Die Zeit verstreicht 'y es ist jetzt schon 7 Minuten nach 19 Uhr. Du denkst, bereits mit
einem mulmigen Gefiihl — dennoch voller Hoffnung, dass er sicherlich gleich kommen
wird. Um 15 Minuten nach 19 Uhr ist er immer noch nicht da. Du priifst Dein Telefon,
Deinen Anrufbeantworter und Dein Handy und stellst fest: Nichts...kein Anruf, keine
SMS, keine Nachricht. SchlieRlich wird es 20 Minuten nach 19 Uhr und Du beschlief3t,
Deinen Interessenten anzurufen. Nach langem Klingeln geht Dein Interessent an sein
Telefon und sagt Dir verlegen, dass er es vergessen hat abzusagen und dass die von Dir
angebotene MLM-Geschaftsgelegenheit fir ihn nicht mehr interessant ware. Du
bekommst nur noch die leise klingende Frage: ,,Darf ich fragen, warum es nicht mehr
interessant ist?** von Deinen Lippen...

Situationen wie diese passieren leider viel zu oft...Doch woran kdnnte es gelegen haben,
dass der scheinbar so motivierte Interessent auf einmal abgesprungen ist?

Ursachen gibt es viele. Diese konnen teils bei Dir liegen, teils bei Deinem neuen
Interessenten.

In der vorangegangenen Kurzgeschichte hat der Networker einen gravierender Fehler
gemacht. Hast Du den Fehler bemerkt?

Nach einem Erfolg versprechenden Einstellungsgesprach (Sponsortermin) solltest Du
Deinen Interessenten bis zum n&chsten Termin (hier war dieser eine Woche spéter)
niemals aus den Augen verlieren. Es ist unabdingbar wichtig, bis zum ndchsten
Wiedersehen taglichen Kontakt mit seinem neuen Interessenten zu haben.
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Einige Networker schreien jetzt sicherlich auf und sagen, dass es die Leute nerven wiirde,
wenn man sich taglich meldet oder behaupten, dass sich ein neuer Interessent bei ihnen
melden muss und nicht umgekehrt. In Einzelfallen mag das zutreffen, es ist aber nicht die
Regel.

Denken wir doch einmal zusammen daruber nach. Die meisten Einsteiger im Multilevel
Marketing sind nebenberufliche Interessenten (Ausnahme: Strukturvertriebe, da kdnnen
es auch Uberwiegend hauptberufliche Einsteiger sein.). Du wirst mir sicherlich Recht
geben, wenn ich behaupte, dass die meisten Menschen vor oder wéhrend der Ausiibung
der Network-Marketing Tatigkeit aus einem Arbeitsverhaltnis heraus kommen. Du bist es
daher nicht gewohnt, selbstandig zu handeln und zu agieren. Dies erhoht bereits deutlich
die Wahrscheinlichkeit, dass Dein Interessent von sich aus keinen Telefonhorer in die
Hand nehmen wird.

Dazu kommt folgendes hinzu: Die meisten Menschen haben einen ungeheueren Willen,
sich mitteilen zu wollen. Dein neuer zukinftiger Geschéftspartner hat gerade die Chance
seines Lebens kennengelernt. Er hat eine Methode gefunden, endlich seine Ziele und
Wiinsche zu erreichen und stiirmt voller Begeisterung nach Hause. Was wird als ndchstes
passieren? Richtig, er wird seinem Lebenspartner erst einmal tber die tolle Chance, die er
heute von Dir bekommen hat, erzéhlen.

Hat Dein zukinftiger neuer Partner (nach nur einem Einstellungsgesprach) schon eine
Ahnung, wie das Geschéaft wirklich funktioniert? Mit Sicherheit nicht. Hinzu kommt: Die
wenigsten Interessenten wissen bereits einige Stunden nach dem Erstgespréch noch den
genauen Inhalt. Meistens kénnen sie sich nur noch daran erinnern, dass da etwas war, mit
dem sie ihre Ziele und Winsche erreichen kdnnten. Denke doch einmal selbst nach, an
was kannst Du Dich noch zuriickerinnern?

Wie wird wohl der Lebenspartner reagieren, der noch weniger wei3 als Dein potentieller
neuer Partner?

Die Chance ist sehr grol3, dass der Lebenspartner erst einmal ablehnend reagiert.
SchlieBlich kennt er weder Dich, noch Dein Geschéftskonzept. (Du kennst ja die standig
wiederkehrenden unberechtigten Argumente: Schnellballsystem, Pyramidensystem...ich
habe gehort, meine Tante Erna hat auch bei so etwas mitgemacht und noch heute in der
Garage unverkaufte Ware stehen und sehr viel Geld verloren etc....).

Und wenn Dein Interessent Single ist?
Dann wird er sich mit einem Freund oder einer Freundin, seinem Arbeitskollegen oder
seinem Nachbarn voller Euphorie tiber Dich und Deine Firma unterhalten.

Was denkst Du passiert hier? Es werden, wie eben beim Lebenspartner formuliert, gleiche
oder noch schlimmere Antworten kommen. Menschen génnen leider nur selten anderen
Menschen etwas. Immer, wenn ein Mensch aus der Masse ausbrechen will, versucht die
Masse ihn wieder zuriickzuziehen. Es kdnnte ja doch sein, dass dieser eine Mensch seine
Trdume und Ziele erreicht, aber sie selber nicht. Denke einmal an Deinen
Bekanntenkreis? Sicherlich hat es auch den ein oder anderen Bekannten gegeben oder gibt
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es sogar heute noch, der auf Dein MLM Geschéft kaum ansprechbar ist.

Und jetzt kommt die entscheidende Frage:
Wem vertraut Dein Interessent wohl mehr, Dir (er kennt Dich erst seit kurzer Zeit) oder
seinen langjéhrigen Freunden, Bekannten oder Verwandten?

Es ist leider so, obwohl Du es mit Deinem Interessenten gut meinst (meistens als einzige
Person), dass er seinen Freunden, Bekannten und Verwandten mehr vertraut. Er wird Dir
in den meisten Féllen einen ,,Korb* geben.

Du kannst Dir jetzt selbst ausrechnen, wie hoch die Wahrscheinlichkeit ist, wenn Du mit
Deinem neuen Interessenten bis zum ndchsten Termin eine Woche lang keinen oder fast
keinen Kontakt hast, dass die so eben beschriebene Situation eintrifft.

Deswegen gilt:

Vereinbare nach dem Erstgesprach den Folgetermin so zeitnah wie mdglich, am besten
innerhalb von 3 Tagen.

Halte mit Deinem zukiinftigen Geschéftspartner bis zum Folgetermin mindestens einmal
taglichen Kontakt — nattrlich mit dem richtigen Fingerspitzengefiihl (nicht aufdringlich,
aber dennoch zuvorkommend).

Lasse Dir einige Tipps nennen, wie Du das zuvorkommend tun kannst, ohne aufdringlich
zu wirken:

Der Tag des Erstgesprachs:

Noch am gleichen Tag kannst Du abends anrufen und nachfragen, ob Dein zukinftiger
Partner wieder gut nach Hause gekommen ist. (In etwa so formuliert: ,,Hi Peter. Ich bin's
André. Du, mir lag es auf der Zunge, ich wollte Dich jetzt einfach noch einmal anrufen
und Dir sagen, dass mir das heutige Gesprach mit Dir sehr gut gefallen hat. Ich hoffe Du
denkst genauso. Bist Du gut nach Hause gekommen?*) Wichtig dabei ist, dass Du jetzt
von Dir aus nicht tber Deine MLM-Tatigkeit sprichst. Du rufst einfach freundschaftlich
gesinnt an.

Erster Tag, nach dem Einstellungsgesprach:

Du gibst Deinem Interessenten keine Unterlagen nach dem Erstgesprach mit nach Hause,
sondern schickst Deinem Interessenten Firmenunterlagen Deiner MLM Firma per E-Mall
oder per Postweg zu. In dieser E-Mail kannst Du ja noch einmal seine Griinde, warum er
bei Dir einsteigen mochte, hervorheben und ihm zusichern, dass er seine Ziele mit
richtigem Einsatz wirklich erreichen kann. Eine E-Mail schickst Du erst am Tag nach dem
Einstellungsgesprach weg und eine Postsendung, wenn mdglich noch am gleichen Tag.
Somit kannst Du am Tag nach dem Einstellungsgesprach zuvorkommend anrufen, ob
Dein Interessent Deine E-Mail oder die Post erhalten hat.

30



Anmerkung:

Bitte frage immer bei jedem Telefonat, ob Dein Interessent noch Fragen oder
Unklarheiten hat, die telefonisch geklart werden kénnen.

Zweiter Tag:

Du rufst an und erkundigst Dich nach seinem Wohlergehen. Du fragst, ob er das
Sponsorgespréch gut verdaut hat, zwischenzeitlich Fragen hat, die ihm auf der Zunge
liegen oder einfach, ob Du ihm etwas Gutes tun kannst. Beispielsweise so: ,,Hi Peter, ich
bin's. Ich habe gerade an Dich gedacht. Ich wollte blof3 einmal anrufen und Dich fragen,
ob Du noch Fragen zu den Geschéaftsunterlagen hast oder ob ich Dir noch etwas Gutes
tun kann?*

Dritter Tag:

Idealerweise sollte dies der Tag sein, an dem Du Deinen Interessenten wieder personlich
triffst — es wiirde ausreichen, ihn einfach ein paar Stunden vor dem gemeinsamen Termin
anzurufen, um den Termin nochmals zu bestétigen. Sollte an diesem Tag kein Termin mit
Deinem Interessenten md@glich sein, nenne ich Dir gerne noch ein paar mdgliche
Anrufgrinde:

Du verlegst die Uhrzeit des vereinbarten Folgetermins um eine Stunde nach vorne oder
nach hinten.

Falls Du ihm die ersten Unterlagen per Post zugeschickt hast, dann frage ihn jetzt nach
seiner E-Mail Adresse, damit Du nochmals andere Unterlagen oder Informationen
zuschicken kannst. Falls Du die ersten Unterlagen per E-Mail geschickt hast, kannst Du
jetzt noch einmal nach seiner genauen Postanschrift fragen, um Deinem Interessenten
Unterlagen per Post zu schicken.

Probiere es aus:

Durch den taglichen Kontakt mit Deinem Interessenten wirst Du feststellen, dass immer
dann, wenn er in seinem Umfeld auf Konfrontation stoft, er die Gelegenheit Deines
Anrufes nutzen wird, um Fragen augenblicklich zu kl&ren.

Ein weiterer sehr guter Tipp ist folgender:

Ich habe in meiner Struktur einen sogenannten ,,Erfolgsticker” ins Leben gerufen. Es ist
mittlerweile Ublich, dass mir meine Partner Erfolgs-Mitteilungen (meist per SMS) kurz
bekannt geben. Immer dann, wenn ein Partner erfolgreiche Verkdufe getétigt oder neue
Geschéftspartner eingeschrieben hat, schickt er mir eine SMS. Diese SMS schicke ich
dann als Motivations-SMS an alle anderen Downline-Partner weiter.

Diese SMS motiviert wiederum die anderen Downline-Partner, mir auch Mitteilungen
uber erfolgreiche Geschéfte zu schicken und motiviert zusétzlich die Networker, bei
denen das Geschaft im Moment noch nicht so gut lduft, weiterzumachen und ,,Vollgas*
Zu geben.

Diese kleine Tat vollbringt manchmal echte Wunder und lasst die Geschéftsspirale jeden
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Tag weiter in eine positive Richtung drehen.

Die Erfolgs-Mitteilungen sind letztendlich ein eindeutiger Beweis fur andere oder neue
Geschaftspartner, dass die von uns angebotene Network Marketing Tatigkeit funktioniert.

Deswegen nehme ich meine neuen Interessenten, die ja erfolgreiche Partner werden
wollen, immer sofort in den Verteilerkreis solcher Erfolgsnachrichten auf. Somit habe ich
zu den Telefonaten sogar noch ,passiven” Kontakt zu meinen zukinftigen
Vertriebspartnern.

Uberlege doch einmal wie Du Dich als Interessent filhlen wiirdest: Du hast eine tolle
Geschéftsgelegenheit, mit der Du Deine Trdume und Wunsche erflillen kannst, kennen
gelernt. Wahrend Du Dich in Deinem Arbeitstrott befindest, kommt sténdig eine SMS
auf Dein Handy, wie toll Dein zukiinftiges Geschéft funktioniert. Du bekommst jetzt
sogar noch den Beweis, dass in Deiner zukinftigen Arbeitsstatte die Luft brennt und
kannst das ndchste Gesprach kaum noch erwarten, oder?

Aufgrund einer Vielzahl von weiteren Regeln, die es bei oder nach einem
Sponsorgesprach noch zu beachten gilt, wird es zwar immer noch Interessenten geben,
die Zweit-Termine einfach absagen Yy aber es dirften doch schon, wenn Du die
genannten Tipps befolgst, entscheidend weniger geworden sein.

Ubrigens: Ich habe zu meinen neuen Geschaftspartnern ab dem Zeitpunkt des
Erstgespréchs zum Grof3teil 1&nger als ein Jahr mindestens einmal den tdglichen Kontakt
gepflegt. Wenn diese mich angerufen haben, war es okay und wenn nicht, habe ich
spatestens abends angerufen. Als Fuhrungskraft ist es sicherlich ein groRRer Aufwand
taglich mit seinen direkten Partnern zu telefonieren, jedoch zahlt sich dieser Aufwand
deutlich aus. Erst dann, wenn Geschdftspartner (iber einige Monate hinweg so viel
verdient haben wie in ihrem Hauptberuf, habe ich etwas locker gelassen. Dabei macht es
aber immer Sinn, nicht bestimmend und bevormundend Deinen Partnern gegentber zu
sein und nicht stdndig nach neuem Umsatz zu fragen. Wenn Du diese Methode
anwendest, solltest Du stets auch die Freundschaft zu Deinen Partnern suchen. Dann sind
Deine Anrufe auch immer willkommen.
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Wie Du mit wesentlich weniger Zeitaufwand in der
Geschéftspartnergewinnung an die Spitze kommen kannst.

Eine hdufige Frage, die ich oft wahrend meiner Karriere im Multilevel Marketing gehort
habe, war: ,,Wie hast Du es zeitlich geschafft, eine so grofRe Struktur aufzubauen und
Einstellungsgesprache zu flihren, obwohl Du Dich ja noch um ein Haupteinkommen
kimmern musstest?“

Die Antwort auf diese Frage mdchte ich auch Dir nicht vorenthalten.

Naturlich habe ich in der Aufbauphase sehr viel gearbeitet, dennoch aber sehr zeitsparend
und effektiv.

Das wichtigste Arbeitsinstrument war mein Wochenplan. Er dokumentierte ganz genau,
an welchem Tag und zu welcher Uhrzeit ich wie viele Stunden in den Geschaftsaufbau
investieren wollte. Dank dem Arbeitsplan (der dem eines klassischen Schulstundenplans
entsprach), konnte ich mich sehr schnell im Kopf von ,Haupteinkommen* auf
»Geschaftsaufbau im MLM* umstellen.

Weiterhin habe ich immer versucht, die fiir den Geschéftsaufbau Ubrig bleibende Zeit
optimal zu nutzen. Dies ist mir vor allem durch den Einsatz von sog. ,Filtern®
hervorragend gelungen. Nach einer langen durstvollen Strecke, in der ich sehr viele
Erfahrungen im Multilevel Marketing gesammelt habe, hatte ich sehr schnell keine Lust
und Zeit mehr, mich mit nicht ernsthaft interessierten Personen zu unterhalten oder
standig irgendwelchen Personen hinterherzujagen.

Dieser Weg hatte nur einen Nachteil: Er kostete immer etwas mehr Geld als andere Wege,
brachte jedoch eine groRe Zeitersparnis mit sich. Deswegen hatte ich mir ein kleines
monatliches Budget zur Verfugung gestellt, um mir diesen ,,Luxus®, der sich aufgrund
meiner hervorragenden Sponserquoten, sehr schnell auszahlen sollte, zu erlauben.
Kommen wir zuriick zu den ,,Filtern®. Sinn und Zweck der Filter war es, mir einige
Arbeiten wie ,.lange, zahe Einstellungsgesprache®, ,,nervenaufreibende und frustrierende
Telefonate* und &hnliches zu sparen. Mein Ziel war es, nur Menschen zu sponsern, die
einen konkreten Grund hatten, den Weg ins Network Marketing zu wahlen.
Ich beschloss also, mich auf drei Wege der Interessentengewinnung zu konzentrieren:

1. Den Einsatz von Zeitungsanzeigen,

2. den professionellen Einsatz von Zweitvisitenkarten und die

3. telefonische Akquise von Personen, die zu meiner Zielgruppe passten (Verkdufer,
AuRendienstangestellte, Einzelhandelskaufleute, etc.)
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Bitte Uberlege nun kurz, was Du auf die typische Interessenten-Frage: ,,Worum geht es
genau?“ normalerweise antwortest. Richtig...

Ich hatte einfach keine Lust mehr, mich am Telefon oder im personlichen Gespréch
winden zu missen. Deswegen wollte ich (bevor ich mich mit diesen Personen langer
unterhielt), dass diese sich zuerst weiterfiinrende Informationen ansehen oder anhdoren.
Das war der Grund, warum ich mir damals ein Voice-Mail System gekauft habe, mir eine
Internetseite (mit einem besprochenen Film) und eine Audio-Hor-CD erstellt hatte.

In meinen Zeitungsanzeigen und Zweitvisitenkarten habe ich dann die Nummer vom
Voicemail-System angegeben. Darauf waren eine Info Uber meine Branche, die
Geschéftsgelegenheit von Network Marketing und die Bitte um Uberlassung einer
Telefon-Nummer und Anschrift gesprochen. Hatte mein Anrufer, seine Anschrift und
Telefon-Nummer hinterlassen, habe ich den Versand der Audio-Hor-CD telefonisch
bestatigt und diese unserem Interessenten zugeschickt.

Die Internetseite hatte mich in die gluckliche Lage versetzt, dass ich sowohl auf den
Zweitvisitenkarten und in den Zeitungsanzeigen, als auch bei der telefonischen Akquise
darauf verweisen konnte.

Erst dann, wenn ein Interessent vorinformiert war, habe ich die Zeit investiert, ihn
personlich kennenzulernen, um ihn zum Kunden und zum Geschdftpartner zu machen
(welches dann natirlich sehr leicht war).

Anmerkung:

Nach dem Zusenden von Informationen melden sich von sich aus nur sehr wenige
Interessenten ein zweites Mal. Meistens war der personliche Erfolg von meinen Nachfass-
Telefonaten abhdngig. Ich habe dann am Telefon kurz gefragt, ob sich mein Interessent
schon die CD angehort hat oder sich im Internet informiert hat. War die Antwort ein
»Ja“, habe ich natirlich ein Treffen vorgeschlagen.

Diese Vorgehensweise hat mir so viel Zeit gespart, dass ich mich (trotz meines
Hauptjobs) noch hervorragend um bereits bestehende Geschaftspartner kiimmern konnte
und mit jedem téglich telefonieren konnte.

Weiterhin hatte ich ein Stopp & Go System:

Ich habe immer bis zu der im Buch erwdhnten Anzahl von direkten Partnern (drei bis
sechs) gesponsert. Erst dann, wenn ein Partner aus diesem Kreis nicht mehr wachsen
wollte, habe ich wieder gesponsert, um diesen ,,zu ersetzen.*

Das Klingt jetzt sehr wirtschaftlich orientiert — trotzdem habe ich es geschafft, meine
Geschaftspartner zu tollen Freunden zu machen, was eins meiner wichtigsten Ziele war
(zumal meine Ausstiegsquoten ohnehin sehr, sehr gering waren).

So, an dieser Stelle gibt es jetzt bestimmt schon den einen oder anderen Networker, der
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mir schreiben mdchte, dass das alles schon und gut klingt, aber er kein Geld fiir den
Einsatz von Filtern hat und sich mit solchen Sachen wie Internetseite, Voicemail und
Audio-CD nicht auskennt. Glaube mir, ich hatte auch sehr wenig Geld dazu und wusste
nichts Uber die Erstellung von Internetseiten und Audio-CDs — geschweige denn davon,
wie ein Voicemail-System einzurichten ist (ich glaube ein Flugzeug ist leichter zu bedienen
--)). Wissen ist immer eine Holschuld. Wenn Du der Meinung bist, dass das der Weg ist,
den Du gehen willst, dann liegt es an Dir, diesen frei von Blockaden zu machen. Auf der
anderen  Seite gibt es unzéhlige andere erfolgreiche Mdglichkeiten  zur
Geschéftpartnergewinnung.

Konzentriere Dich einfach auf Deine Starken und nutze diese!
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Warum es Sinn macht, regelmaidig ein MLM Training oder
ein Meeting zu veranstalten.

Wie fuhrst Du momentan Deine bestehenden Partner oder wie ist Deine Downline
organisiert?

Egal, ob Du Dein MLM-Geschéft mit dem Telefon, durch Direkt-Ansprache oder (iber
das Internet coachst und aufbaust:

,,Menschen brauchen Menschen und Menschen brauchen ein zu Hause.*

Unsere Vorfahren hatten friher Hohlen, Zelte oder Holzh&user, wo sie sich zum Essen
und fur andere Aktivitdten treffen konnten. Noch heute ist es den Menschen wichtig ein
Eigentum (meist ein Haus) zu haben, wo sie sich privat zuriickziehen kdnnen. Auch im
MLM ist es wichtig, ein Zuhause zu bieten, wo Menschen sich zuriickziehen kdnnen oder
sich mit Gleichgesinnten treffen konnen. Leider geht das in der heutigen Zeit des
Internetzeitalters zu oft verloren und viele Networker wundern sich dartber, warum Ihre
Downline nicht schnell genug wéchst.

Ich bin kein Experte, was das Leben unserer Vorfahren anbelangt — aber ich kann mir
vorstellen, dass ein Neandertaler wohl selten alleine ein Mammut zerlegt hatte.
Wahrscheinlich sind unsere Vorfahren immer im Team auf die Jagd gegangen und haben
ihre Erfolgserlebnisse gemeinsam gefeiert und wenn sie einmal keinen grofen Fang
gemacht haben, haben sie sich bestimmt gegenseitig motiviert wieder auf die Jagd zu
gehen.

Noch heute verhélt sich das ahnlich. Multilevel Marketing ist ein Geschéft von Menschen
fir Menschen. Du solltest Deinen Geschéftspartnern immer die Mdglichkeit geben, ein
Zuhause zu haben, wo sie gemeinsam ihre Erfolgserlebnisse feiern, aber auch Misserfolge
leichter verarbeiten kbnnen.

Das Zuhause muss nicht sofort ein gemieteter Burokomplex sein. Die formliche
Gaststatte um die Ecke oder das Hotel sind oftmals genauso gut. Wichtig ist ein dahinter
stehender regelméRiger Rhythmus von Terminen. Dieser Rhythmus gibt zusatzliche
Sicherheit. Menschen werden von klein auf schon zu bestimmten Rhythmen und Ritualen
erzogen. Als Vater weil3 ich, dass es fur ein Kind von Bedeutung ist, z. B. ein Abendritual
zu haben (beispielsweise: Abendessen, Umziehen, Z&hneputzen, Gute-Nacht-Geschichte
und Schlafen gehen). Das Kind weil} beim Z&hneputzen (unterbewusst) bereits, dass es
bald Zeit wird, schlafen zu gehen. Das Kind weif3 dadurch, was als N&chstes kommt und
empfindet so zusétzliche Sicherheit und Geborgenheit. Ein fester Rhythmus wird
heutzutage dann in der Schule und im Arbeitsleben beibehalten (egal ob Du das fur gut
oder schlecht empfindest). Wir sind eben so erzogen worden. Genauso empfehle ich es
Dir, es mit Deinen Meetings zu handhaben.
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Beispielsweise konnte es Sinn machen, dass sich jeden ersten Samstag im Monat, alle
bestehenden Partner treffen. Der Inhalt eines solchen Samstags kann frei gewahlt werden
(aber auch hier macht es Sinn einen Rhythmus zu hinterlegen). Beispielsweise kdnntest
Du vormittags Produktneuheiten besprechen und nachmittags den Sponsor des Monats
daruber interviewen, wie er so viele Geschéftspartner in den letzen 4 Wochen sponsern
konnte.

Am Ende des Tages konntest Du dann aktuelle Befdrderungen ausloben und
Ehrennadeln verteilen. Zwischen den Pausen haben Deine Networker die Gelegenheit
sich auszutauschen. Networker, deren Geschéft im Moment nicht so gut lduft, werden
wieder mitgerissen und konnen ihren Glauben an Multilevelmarketing stérken und
Networker, die bereits erfolgreich sind, bekommen Deine Anerkennung und Dankbarkeit
zu spuren.

Ein Tag, der sowohl fur neue Partner also auch flir bestehende Partner sehr wertvoll sein
kann.

Darlber hinaus kdnntest Du noch zwei- bis viermal im Monat an einem bestimmten
Wochentag ein Info-Meeting anbieten.

Zu diesem Meeting konntest Du bestehenden und neuen Networkern die Mdglichkeit
bieten, Géste einladen zu konnen. Wichtig ist, dass Du immer bestrebt bist, alle
Geschéftspartner auf eine Veranstaltung zu bewegen und vor allem Deine neuen, erst
eingeschriebenen Partner dorthin einladst.

Es gibt nichts Besseres flir einen neuen Partner als auf einer Veranstaltung dabei zu sein.
Dein neuer Partner erlangt dadurch sehr schnell die Erkenntnis: ,,Gott sei Dank, es gibt
noch andere Personen, die sich darauf eingelassen haben — also bin ich nicht der einzige
Dumme, sondern habe wahrscheinlich sogar etwas richtig gemacht*.

Weiterhin kann Dein neuer Partner an den anderen erfolgreichen Networkern erkennen,
dass Mutilevelmarketing funktioniert und erlangt so mehr Vertrauen zu Ihnen und in die
Firma.

Auch konnte es Sinn machen, ein regelméRiges wdchentliches oder monatliches MLM
Training abzuhalten. An einem solchen MLM Training kdnnten Dein Partner Kunden-
und Sponsorgesprache einstudieren, neue Anwerbemethodiken oder eine Vielzahl von
Abschlusstechniken erlernen. Wenn Du nicht tausende von Geschéftspartner sponsern
mdochtest und bereits mit wenigen direkten Partnern an die Spitze Ihres Marketingplans
kommen mdchtest (was ja der Sinn der Multiplikation ist), musst Du daflir sorgen, dass
Du so viel Wissen wie nur mdglich an Deine Partner weitergeben kannst. MLM Trainings
bieten dazu eine hervorragende Mdglichkeit. Deine Geschéftspartner werden es Dir
danken und konnen sich so sehr schnell weiterentwickeln.

Wenn Du bis heute keine Meetings veranstaltet hast, fragst Du Dich jetzt wahrscheinlich:

1. Sollte ich das jetzt alles auf einmal initiieren?
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oder

2. Wieviele Geschéaftspartner brauche ich tiberhaupt, damit es sich lohnt Meetings zu
veranstalten?

Antwort auf die Frage Nr. 1:

Nein, Du musst und sollst nicht alles auf einmal initiieren. Teamwork ist hier gefragt.
Uberpriife wer von Deiner Upline, Downline oder Crossline Interesse hat, regelmaRige
Meetings zu veranstalten oder ob Deine Network-Firma nicht sogar schon Meetings
anbietet. Du solltest Aufgaben verteilen und mitwirkende Personen als verantwortlich fir
bestimmte Meetings oder Teile davon benennen. Weiterhin solltest Du alle Meetings nicht
sofort einflihren (Deine bestehenden Partner waren schnell tberfordert), sondern Stiick
fur Stuck damit beginnen. Beispielsweise kdnntest Du mit einem monatlichen Meeting —
wie eben beschrieben — anfangen. Nach einem halben Jahr, kdnntest Du dann dazu
Ubergehen zusétzlich alle zwei Wochen Trainings etc. zu veranstalten und bestimmte
Aufgaben weiter zu delegieren.

Antwort auf die Frage Nr. 2:

Du solltest ab Deinem ersten Geschéaftspartner mit wochentlichen Meetings beginnen (bei
weniger als 10 Geschaftspartnern macht es aus Motivationsgrinden Sinn, sich sogar
wochentlich zu treffen), bei mehr als 10 aktiven Vertriebspartnern und einer
entsprechenden Eigendynamik reichen zwei-wdchentliche Meetings aus. Ein fester
Ablaufplan fir kleinere Meetings ist nicht unbedingt erforderlich — es sollte dort immer
der Austausch von funktionierenden Werbemethoden fiir neue Geschéftspartner und
Kunden im Vordergrund stehen.

38



Einstellungsgesprach:  Kreise  zeichnen,  Produkte
vorstellen, Ziele erfragen oder ist das alles egal?

Hinweis:

Dieses Kapitel meint beim Wort Erstgespréch oder Sponsorgespréach den ersten Kontakt
mit Deinem potentiellen Interessenten nach einer Terminvereinbarung. Es spielt keine
Rolle, ob Dein Interessent weiter weg wohnt, das Sponsorgespréch telefonisch, tber das
Internet oder persénlich von Auge zu Auge gefuhrt wird.

Gehorst Du zu den Networkern, die ihre Geschéftsinteressenten im MLM erst einmal
zum Kunden machen, damit sie von Deinen Produkten Uberzeugt sind oder bevorzugst
Du es beim Erstgesprach Uber die personlichen Ziele Deines potentiellen Neueinsteigers
zu reden? Zeichnest Du vielleicht Kreise oder redest Du von den einzelnen
Provisionsstufen und von Punkten, Einheiten oder Prozenten? Wie gehst Du beim
Erstgespréach vor, um die gigantische Chance des Network Marketings vorzustellen? Wie
lange brauchst Du dafiir und wie gut ist Deine Quote? ...

Das Interessante bei der Analyse der Fragen ist, dass fast jeder Networker eine
unterschiedliche Antwort parat hat. So verschieden wie die Menschen sind, so verschieden
ist teilweise die Vorgehensweise einzelner Networker beim Sponsergesprach. Obwohl:
Viele Firmen studieren ein einheitliches Sponsergesprach mit Ihrer Downline ein und
machen sogar richtige Trainings, damit die Vorgehensweise beim Ersttermin zu 100 %
von jedem Geschaftspartner verinnerlicht wird. Ist das wirklich alles nétig? Macht es
einen groRen Unterschied, ob Dein Interessent erst Kunde und danach erst Dein
Geschéftspartner wird oder ob er erst Dein Geschéftspartner und danach Kunde wird?
Ist es wichtig den Marketingplan im Detail vorzustellen und die Kreise an den richtigen
Stellen zu zeichnen?

Frage Dich doch einmal selbst, warum Du ins Multilevelmarketing eingestiegen bist?

An welche Details zum Erstgesprdch bzw. Sponsorgesprach kannst Du Dich noch
zuriickerinnern? Wie lange hat das Gesprach gedauert? Kannst Du den Inhalt noch
wiedergeben? Wie viel davon hast du verstanden?

Wahrscheinlich kannst Du Dich nur noch wage zurtickerinnern. Mir jedenfalls geht es so.
Ich kann mich nur noch daran erinnern, dass ich offenbar irgendeine Mdoglichkeit
gefunden habe, die Tretmiihle des Arbeitsalltags verlassen zu kbnnen und einige meiner
Ziele schneller zu erreichen. Weiterhin weil3 ich noch, dass mein Sponsor sympathisch
und vertrauenerweckend war und einen guten Eindruck auf mich machte. Ich weil3 auch,
dass irgendetwas von Aufstiegsmdglichkeiten gesprochen wurde und die Produkte den
Eindruck machten, gut zu sein — an mehr kann ich mich einfach nicht mehr erinnern. Wie
ging es weiter? Ich wurde erst einmal selbst Kunde, um mich von meinem zukunftigen
Networkmarketing Geschéft zu tberzeugen und habe dann die ersten Kontakte gemacht.
Den Marketingplan habe ich erst einige Wochen spdter richtig verstanden. Mit
zunehmenden Provisionszahlungen stieg mein Vertrauen in die Firma und mein Glauben,
dass dieses System funktioniert. Also habe ich weiter gemacht.
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Wie war es bei Dir? Wahrscheinlich ahnlich, oder?

Im Laufe unzédhliger Sponsorgesprache habe ich herausgefunden, dass sich die meisten
Interessenten  bereits wenige Stunden nach dem Ersttermin nicht mehr an
Gesprachsdetails erinnern konnten.

Was kdnnen wir als erstes daraus jetzt lernen?

Details sind unwichtig, es sei denn, Dein Interessent fragt danach. Dazu gehdrt auch die
meist fiur Neueinsteiger komplizierte Erklarung des Marketingplans. Einzelne
Provisionsstufen und Prozentzahlen zu erkldren, ist wirklich unwichtig (Es sei denn, Dein
Interessent fragt gezielt nach.). Es reicht, wenn Dein Interessent weil3, was er erreichen
kann und wie viel Euro er pro Kunde bzw. pro gesponserten Vertriebspartner verdienen
kann.

Wusstest Du (brigens schon, dass viele Interessenten auch deswegen nicht einsteigen,
weil das Sponsorgesprach zu kompliziert war? Deine Interessenten haben das Gefunhl,
wenn sie es nicht richtig verstanden haben, dass sie es unmdglich anderen Menschen
erklaren kdnnten.

Welche Schliisselpunkte sind dann entscheidend, dass Dein Interessent bei Dir einsteigt?
1. ldentifikation

Dein potentieller Geschéaftspartner muss einen oder mehrere Punkte im Gesprach
finden, mit denen er sich selbst wieder erkennen kann. Es muss ihm klar werden,
welche Ziele ihm wirklich wichtig sind und wie er diese durch Dich und
Networkmarketing erreichen kann. Hilf Deinem Geschéftspartner durch das
stellen von Fragen dies zu erkennen.

2. Branche

Ich habe bewusst die Uberschrift ,,Branche” und nicht ,,Produkte gewahlt®.
Produkte entscheiden beim Erstgesprach niemals daruiber, ob Dein potentieller
Geschéftspartner bei Dir einsteigen mochte (es sei denn, Dein Interessent war
vorher Kunde). Es macht keinen Sinn tber Produkt-Details zu sprechen. Wenn
Dein Interessent bei Dir erst einmal eingestiegen ist, wird er ohnehin zuerst die
Produkte ausprobieren, um deren Wirkung zu spiiren bzw. zu erleben. Danach ist
es wichtig, dass Deine Produkte im Preis, in der Qualitat, in der Aufmachung etc.
passen.

Trage beim Sponsorgesprach viel mehr Sorge dafir, dass Deine Branche
hervorragende Zukunftsaussichten hat.

Aber stelle diese bitte nicht allzu detailliert vor. In der Regel hat Dein Produkt eine
bestimmte Wirkung oder eine auBergew6hnliche Eigenschaft (Preisersparnis,
Verbesserung des Wohlbefindens usw.) mit der er Probleme I6sen kann. Es reicht,
wenn Du das heutige und zukiinftige Problem der Gesellschaft darstellst und
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Deinem Interessenten verdeutlichst wie Du durch Deine Produkte dieses Problem
[6sen kannst und was er daran verdient.

Legal

Immer dann, wenn Du Kreise malst oder von passivem Einkommen sprichst,
laufst Du immer noch Gefahr, dass Dein Interessent denkt, es muss sich um ein
illegales Schneeballsystem oder dergleichen handeln. Rede in Beispielen und ziehe
Parallelen in die Wirtschaft etc.

. Vertrauen

Achte bitte auf eine vertrauenerweckende Umgebung. Sei professionell und kleide
Dich geschéftlich. Als Faustregel gilt: Sei immer einen kleinen Tick besser
gekleidet als Dein gegeniiber. Ob Du das Sponsorgesprach bei Dir zu Hause, im
Hotel, am Telefon etc. abhéaltst, spielt keine Rolle, solange die
Rahmenbedingungen stimmen. Das heil3t: Dein Hund sollte beim Telefonieren
nicht bellen und das Kind sollte Dich nicht stdndig vom Telefonieren ablenken.
Waihle am besten nie die Kneipe um die Ecke. Alternativ kannst Du Deinen
Geschaftsinteressenten bei ihm zu Hause besuchen.

Denke an ein Kino. Menschen gehen nur ins Kino, wenn ein ansprechender Film
lauft. Du und Deine Umgebung sollten ebenfalls ansprechend sein. (Tipp an die
Maénnerwelt: Rasiere dich! Der Groliteil aller gesuchten Verbrecher auf
Polizeiplakaten etc. hat einen Bart. Ein Bart strahlt unterbewusst aus: Du mochtest
einen Teil Deines Gesichts lieber nicht zeigen.).

Weiterhin:

Vertrauen und Sympathie bilden sich nicht dadurch, dass Du stédndig tUber Dich
und Deine Firma erzdhlst. Versuche durch geschickte Fragen Deinen Interessenten
deutlich mehr als die Halfte der Gesprachszeit (iber sich erzéhlen zu lassen. Achten
darauf, falls der Lebenspartner des Interessenten mit anwesend ist, dass Du diesem
Im richtige Mal einbeziehst.

Weniger ist manchmal mehr!
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,Wie Du mit Cleverness Deinen Siegeszug im MLM und
Network Marketing einleiten kannst!*

Cleverness bedeutet fiir mich: Mit weniger Aufwand, gezielt mehr zu erreichen!

Frage Dich also, wie Du Cleverness in Deinem MLM-Geschaft erlangen kannst. Finde
heraus, wie Du beispielsweise mit weniger Aufwand, bessere Sponsorquoten erzielen
kannst oder effektiver (z. B. mit weniger Zeiteinsatz) an Deinem Geschaftsaufbau
arbeiten kannst. Wenn Dir die Ideen oder die Kreativitat fehlen, wie Du mit den richtigen
Schachzigen clever ans Ziel kommst, lass Dich inspirieren.

Folgende Vorgehensweise hat mir immer sehr geholfen und hilft mir heute noch als
Trainer — diese konnte fir Dein Network Marketing Geschaft folgendermafen aussehen:

Als erstes ist es ratsam, Dein Geschéft genau zu analysieren und sich einen
grolRen Fragenkatalog zu machen. Umso mehr Fragen Du dir selbst beantwortest,
umso besser:

x Wieviele Stunden arbeite ich?

x Welchen Umsatz habe ich in welchem Zeitraum erzielt?

x Wieviele Sponsorgespréache habe ich gefiihrt?

x Wieviele neue Partner haben meine Partner gesponsert?

x Wieviele neue Kunden habe ich dazu gewonnen?

x Wieviele Interessenten habe ich kontaktiert?

x Wieviele Einstellungsgesprache konnte ich vereinbaren?

x Wieviele Interessenten sind danach ins Geschéft eingestiegen?

x Binich auf Zielkurs?

x Wie sind die Quoten von Einstellungsgespréchen zu eingestiegenen Partnern oder
von kontaktierten Interessenten zu Einstellungsgesprachen?

x Welche Arbeiten erfordern den groRten Zeitaufwand?
x Was hat mir am meisten Spass gemacht?

x Welche Arbeiten (die mir keinen Spass gemacht haben), kdnnte ich so gestalten,
damit sie mir Spass machen oder kdnnte ich an andere Personen abgeben?
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...ochreibe Dir so viele Fragen, wie mdglich auf....

Als néchstes uberlege Dir gezielt, wo es an Deinem Geschaftsaufbau hakt oder in
welchem Bereich Du Dein Geschaft effektiver gestalten musstest oder welche
Alltagshirden Du bezwingen solltest.

Konzentriere Dich auf die Verbesserung von maximal zwei Bereichen. Diese kdnnen
beispielsweise so aussehen:

Bessere Quoten beim Sponsoren neuer Geschaftspartner
Mehr Kontakte fur neue Interessenten

Mehr Downlinepartner
Mehr Umsatz pro Kunde oder
Mehr Umsatz pro Downlinepartner u.v.m.

Wenn Du Deinen verbesserungsbedurftigen Bereich gefunden hast, solltest Du
jetzt nach einer Losung suchen, namlich nach dem grof3en: ,,WIE?* - Wie schaffst
Du es, besser zu werden?

Versuche selber, Losungen zu finden oder frage dort nach, wo es die richtigen Losungen
gibt. Eventuell kennst Du einen Networker, der in einem bestimmten Bereich besser ist
als Du es bist, den Du fragen kannst.

Wenn nicht, dann lese die Bicher erfolgreicher Menschen zu Deinem Thema oder
besuchen zu Deinem Thema Workshops und Seminare, damit Du gezielt mehr dazu
lernst.

Der letzte Schritt: Versuche auf Dein Bauchgefiihl zu héren und habe den Mut,
Entscheidungen zu treffen.

Ich kenne keinen erfolgreichen Unternenmer oder Networker, der es geschafft hat, ohne
Entscheidungen treffen zu missen, trotzdem erfolgreich zu sein. Meistens ist es sogar so:
Umso erfolgreicher ein Unternehmer ist, desto mehr Entscheidungen muss er taglich in
seinem Business treffen.

Wenn Du denkst, Dir kdnnte erfahrenes Wissen aus Biichern, Seminaren oder von
anderen Networkern weiterhelfen, dann habe auch den Mut und entscheide Dich zur
Umsetzung. Stehe zu Deinen Entscheidungen und ziehe diese eine bestimmte Zeitspanne
lang durch, damit Du Deine Quoten oder Ergebnisse wieder auf Erfolg uberpriifen
kannst!
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Gewinne das Spiel ,,Network Marketing“

Mittlerweile liegt die Fussballeuropameisterschaft 2008 schon einige Zeit zuriick. Die
deutsche Nationalmannschaft wurde nach einer miserablen Vorrunde trotzdem Zweiter.

Wusstest Du schon, dass damals vor dem Finaleinzug ein Replikat des Pokals ins Hotel
der deutschen Nationalmannschaft gestellt wurde? Lt. Pressemitteilung stand der Pokal im
Erholungsmittelpunkt, in der Nahe eines Schwimmbeckens. Der Weg dorthin war im
Hotel sogar mit Wegweisern ausgezeichnet.

Aus meiner Sicht war diese Situation ein genialer Schachzug des Management oder des
Trainers. Sie haben es geschafft das grofie gemeinsame Ziel fur jeden Spieler tatséchlich
greifbar zu machen. Was denkst Du, wie viele Spieler haben alleine schon beim Relaxen
Motivation tanken kdnnen, weil Sie den Pokal direkt vor Augen hatten?

Wie sieht es in Deinem Leben oder in Deinem MLM-Geschéft aus?
Hast Du Dir Ziele gesetzt, weil3t Du genau wohin Du willst, sind Deine Ziele greifbar?

Ich glaube als unsere Mannschaft zur Europameisterschaft angetreten ist, dass das
langfristige Ziel sicherlich der Pokal war. Doch was hétte es gebracht diesen in der
Vorrunde (man denke z. B. an die Niederlage gegen Kroatien) bereits ins Hotel zu stellen?
Diese Motivation ware wahrscheinlich fir viele Spieler in die falsche Richtung gegangen.
Ich kann mir vorstellen, dass nach einer nicht (iberragenden Leistung auf dem Platz, sich
der eine oder andere Spieler gedacht héatte, dass der Pokal einfach nach dieser
Mannschaftsleistung zu weit weg wére...wahrscheinlich hétte diese Situation bei dem einen
oder anderen Spieler sogar zu einer gewissen Demotivation gefihrt.

Natlrlich  kenne ich die Vorgehensweise im Bereich ,,Motivation* der
Nationalmannschaft nicht genau, aber hast Du in den Interviews genau zugehort? Nach
einem mehr oder weniger erfolgreichen Spiel hat man sich naturlich immer (ber seinen
Sieg gefreut und anschlieend aber nur noch davon gesprochen, dass man jetzt den
nachsten Gegner analysieren wirde und sich intensiv darauf vorbereitet. Der Gedanke
und der Glaube daran, den Pokal eines Tages in den H&nden zu halten, war mit Sicherheit
da — er war aber nicht das Tagesgespréach, um das es rund um die Uhr ging:

Erst vor dem letzten Spiel wurde der Pokal ins Hotel geholt, um den Spielern das
Erreichen dessen greifbar zu machen und eine Schlussmotivation heraus zu kitzeln.

Weilst Du, &hnlich verhdlt es sich doch mit Deinem Network Marketing Geschéft.
Natrlich musst Du eine Vision von Deinem grof3en Ziel haben und auch wissen, wohin
Du willst — wenn Du es aber auf der anderen Seite vergisst, flr neue Kontakte zu sorgen
oder Dich um Deine Downline zu bemuhen, wird dieses Ziel fur Dich einfach zu weit
weg bleiben.

Bis man die Spitze im MLM erreicht hat, sind ebenfalls sehr viele Spiele zu spielen:
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Solche Spiele heil3en dann zum Beispiel:
»Der innere Schweinehund gegen mich selbst*
»,Neue Kontakte machen oder in der Sonne liegen*

»Ein personliches ,,1:1“ Einstellungsgespréch fiihren und das Haus verlassen anstatt
einfach nur mit dem Interessenten kurz zu telefonieren*

»Fur die Downline einmal eine motivative Veranstaltung organisieren oder einfach nur
beim nachsten Treffen wiedersehen?

»ochaffe ich es diese Woche noch jemanden erfolgreich zu sponsern?*

,,Wie kann ich meinen Partnern zu mehr Einkommen helfen?*

Bitte verstehe mich richtig: Du sollst natlrlich insgeheim ein grofRes Ziel haben und an
dich glauben — wenn dieses aber noch kilometerweit entfernt ist, dann solltest Du dich
mehr auf das Gewinnen dieser gerade genannten Zwischenspiele konzentrieren. Du wirst
sehen mit jedem Sieg wéchst der Glaube und die Motivation und eines Tages wirst Du
dann Dein grol3es Ziel erreicht haben.

Ich wiinsche Dir viele, viele Siege in Deinem Network Geschéft!

Dein André Géttler
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Schlusswort

Dieses Ebook habe ich geschrieben und kostenlos veroffentlicht, um Dich davon zu
Uberzeugen, dass MLM und Network Marketing - richtig gelebt - immer funktionieren
kann. Sei Dir bewusst: ,,Du kannst den Weg zum Erfolg im MLM abkiirzen, wenn Du
Dir einfach mehr Wissen aneignest und dadurch auf jahrelange schmerzhafte Erfahrung
verzichtest.*

Es haben bereits einige Menschen vor Dir geschafft: ,,Auch Du kannst es schaffen!*
Ein von mir sehr geschétzter Freund und Mentor sagte einmal: ,,Mache Dir eine Liste von
10 Menschen, die fur Dich ein Vorbild sind und schreibe hinter jedem Namen, was diesen

Menschen fir Dich auszeichnet. Halte diese Punkte fest, denn genau diese spiegeln Dein
Potential wieder! Auch Du kannst so sein, sonst héttest Du diese Punkte nicht erkannt.*

André Gottler

http://www.gediamond.net

46



- Uber den Autor -

Andre Gottler ist Grinder der Unternehmung “Go-
Diamond.net”. Diese Unternehmung zeichnet sich durch
exzellentes und vor allem zeitgemé&Res Praxiswissen fiur das
Network Marketing aus.

‘{‘ "Das Beste ist gerade gut genug" das sollte auch einer lhrer
Grundsétze sein.

"Mit zeitgemdflem, umsetzbarem Praxiswissen, Qualitat und
individuellem fundiertem Training ebne ich Ihnen und allen
Networkern den Weg zu dauerhaftem Erfolg in einer der
faszinierendsten Branchen dem Network-Marketing." Das ist das
absolute Leitmotiv von André Gottler.

Dies ist ein wichtiger Grund, fur den nachhaltigen Erfolg von Network-Marketing-
Trainer und Coach André Gottler, der mit viel Esprit in der Branche neue Zeichen setzt.

ZeitgemalRes Network Marketing Training = ERFOLG
André Gottlers zeitgemalles Erfolgswissen im Network Marketing ist mittlerweile fur
viele von unschétzbarem Wert und nicht mehr wegzudenken. Aufgrund seiner Dynamik,

seiner Frische und vor allem durch seinen eigenen Erfolg in der Praxis, schafft er es auf
einzigartige Weise ganze Teams zu ungeahntem Erfolg zu fiihren.
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Ergebnisorientiertes Training im Network Marketing — wichtiger denn je:

Mit "Go-Diamond.net" hat er bereits Networker verschiedenster Branchen zu mehr-
stelligen Einkommen trainiert und gecoacht.

Wenn Sie mehr Uber André Gottler wissen mdchten, so besuchen Sie doch einfach seine Internetseite:
http://andreqoettler.de

Vernetzen Sie sich mit André Gottler in den Social-Communities:

;_ XING”
http://www.xing.com/profile/Andre Goettler

http://de-de.facebook.com/andre.goettler

ey
+ Add me to Skype

Skype-Name: andre.goettler.aera
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Deln
Klick”

x zu mehr Erfolg in Deinem

Network Marketing Geschaéft:

www.go -diamond.net
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