WWW.NETWORK-KARRIERE.COM 07.2024 :

NETWORK-KARRIERE

EUROPAS GROSSTE WIRTSCHAFTSZEITUNG FUR DEN DIREKTVERTRIEB

\ f»‘—f}(:_.{ o

Initiative 20 | neoi ess
Nebentatigkeit 24 cirfuc -

PM-International ist bereit fir die Zukunft:

UBER 80 MILLIONEN EURO FUR
WACHSTUM UND DIGITALISIERUNG

Uber 3.300 TOP-Fiihrungskréafte aus
45 Landern in Berlin am 7. und 8. Juni beim
jahrlichen World Management Congress.
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In der sich standig weiterentwickeln-
den Welt des Direktvertriebs ist die
laufende Generierung neuer Talente
das Lebenselixier, das die Branche
am Leben erhélt. Doch bei einer Rei-
he Firmen zeichnet es sich ab, dass
die Reihen der alteren, erfahrenen
Vertriebspartner lichter werden. Aus
der Mittelschicht kommt zu wenig
nach und die Young Generation ist
bisher im Direktvertrieb noch nicht
als geballte Ladung angekommen.
Obwohl gerade der Direktvertrieb fir
die junge Generation die ideale Start-
rampe ins Geschaftsleben wére. Du
kannst wann und wo arbeiten, wie du
mochtest! Dein Geschéft ist immer
und tberall!

Warum fallt es uns schwer, die jlinge-
re Generation zu gewinnen? Die Ant-
wort liegt in der Notwendigkeit, unser
Angebot anzupassen - sowohl in fi-
nanzieller Hinsicht als auch in der Art
und Weise, wie wir Uber unsere Mog-
lichkeiten sprechen und unsere Res-
sourcen anbieten. Um bei jingeren
Menschen Anklang zu finden, mus-
sen wir lernen, ihre Sprache zu spre-
chen und ihre einzigartigen Motiva-
tionen und Werte zu verstehen.
Jungste Erkenntnisse aus einer euro-
paischen Studie haben ein Licht auf
die Faktoren geworfen, die ein jlinge-
res Publikum ansprechen. Diese Er-
gebnisse bieten wertvolle Hinweise
darauf, wie wir unseren Rekrutie-
rungsansatz neu gestalten kénnen,
um sicherzustellen, dass wir fur die
nachste Generation von Direktver-
triebsfachleuten relevant und attrak-
tiv bleiben. Die Ergebnisse der Studie
wurden auf der Direct Selling Univer-
sity vorgestellt, an der ich kdrzlich im
Vereinigten Konigreich teilnahm.

Die Studienpopulation bestand aus
den europdischen jungen Generatio-
nen - und das Ziel war es, ein umfas-
sendes Verstandnis fur ihre Einstel-
lung zu Ansichten zum Direktvertrieb
zu erhalten. Hier ein tiefer Einblick in
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DIE YOUNG GENERATION

die wichtigsten Erkenntnisse und was
sie flr die Zukunft des Direktvertriebs
bedeuten.

Beginnen wir mit der guten Nach-
richt: Beachtliche 38 % der Befragten
bekundeten ihr Interesse, in den
nachsten Jahren ein Unternehmen zu
grinden. Allerdings gibt es eine Reihe
von Hindernissen, den Sprung zu wa-
gen, wie z. B. die hohen Kosten, die
mit der Grindung eines Unterneh-
mens verbunden sind, und die Angst
vor dem Scheitern, die mehr als die
Halfte der Teilnehmer zum Ausdruck
Der Direktvertrieb stellt

eine Uberzeugende Losung flr diese

brachten.

Hindernisse dar, denn er bietet einen
kostenglnstigen Einstieg, bei dem
das Erfolgspotenzial weitgehend vom
personlichen Engagement und Ein-
satz abhangt.

Die nachsten Ergebnisse der Studie
waren flr mich Uberraschend. Sie
stehen im Widerspruch zu dem, was
die meisten Unternehmen flr be-
wahrte Methoden und Verfahren hal-
ten.

Bei der Erkundung neuer Geschafts-
moglichkeiten zogen es Uber 70 %
der Befragten vor, von Freunden zu
lernen, die derzeit in dem Geschaft
tatig sind. Umgekehrt waren Treffen
mit anderen Héandlern, die sie noch
nicht kennen, sei es in einem Restau-
rant oder Gber Zoom, die am wenigs-
ten bevorzugte Methode. Das ist
nicht so Uberraschend, aber wir nei-
gen dazu, potenziellen Kunden Team-
treffen und Schulungen anzubieten,
die sie nicht schatzen.

Die Teilnehmer nannten eine Reihe
von Ressourcen, die flir den Einstieg
in den Direktvertrieb erforderlich
sind. Ganz oben auf der Liste standen
ein detaillierter Fahrplan, der die ers-
ten 30 bis 90 Tage umreiBt, und
transparente Informationen Uber die
Verdienstmdoglichkeiten. Junge Inter-

essenten mdchten eine klare Bezie-
hung zwischen Aktivitat und Einkom-
men haben. Dartber hinaus wurde
der Erhalt von Produktmustern zum
Testen, bevor man sich ganz darauf
einldsst, als entscheidend angese-
hen. Im Gegensatz dazu wurden Mo-
tivationsressourcen und die Teilnah-
me an Online-Foren als weniger wert-
voll, ja sogar als abschreckend ange-
sehen.

Wenn es um Titel geht, bevorzugten
die Befragten die Bezeichnung ,Un-
ternehmer* oder ,,unabhangiger Ge-
schaftspartner”, was den Wunsch
nach Anerkennung und Autonomie
widerspiegelt. Titel wie ,Influencer”
oder ,Botschafter waren weniger
ansprechend. Dies ist auch fiir mich
(iberraschend, da die meisten Unter-
nehmen denken, dass z. B. , Influen-
cer® populdr und modern klingt.

Ein effektives Onboarding ist ent-
scheidend flr den Erfolg im Direkt-
vertrieb. Zu den bevorzugten Metho-
den gehortenein ,Mentor“ oder ,Trai-
ner®, der den Einstieg erleichtert, der
Erhalt von Mustern, um Vertrauen
aufzubauen, und Schulungen Uber
Online-Foren, die Gber Smartphones
zuganglich sind. Zu den am wenigs-
ten bevorzugten Methoden gehdrten
die Unterstitzung durch andere
Team-Vertriebspartner, der Beitritt zu
Online-Gruppen oder die Teilnahme
an Live-Videositzungen.

Punktliche Zahlungen und Anerken-
nung waren die wichtigsten Faktoren,
die das Engagement der Vertriebs-
partner aufrechterhalten. Umgekehrt
ist die Zugehdrigkeit zu einer Sache
oder Bewegung und die Unterstit-
zung anderer beim Erreichen von Er-
folgen weniger einflussreich. Dies
deutet darauf hin, dass altruistische
Motivationen zwar ihren Platz haben,
greifbare Belohnungen und persénli-
che Anerkennung jedoch effektiver
sind, um ein langfristiges Engage-

ment zu gewdhrleisten. Jingere Men-
schen wollen nicht ,mitmachen®, sie
ziehen es vor, individuell zu arbeiten.
Auf die Frage nach ihren Gewinner-
wartungen im ersten Monat gaben
die meisten Befragten bescheidene
250-500 $ an. Die oftmals branchen-
Ubliche  Vorgehensweise, relativ
schnell groBe finanzielle Gewinne zu
versprechen, macht sie misstrauisch

gegenlber dieser Moglichkeit.

Bei den Veranstaltungen standen In-
centive-Reisen und virtuelle Schulun-
gen hoch im Kurs, was auf eine Vor-
liebe fur Erfahrungen und zugéngli-
hindeutet.
Dagegen sind Abendessen mit Fih-

che Lernmdglichkeiten

rungskréaften und Veranstaltungen
mit Motivationsrednern nicht sonder-
lich attraktiv.

Junge Menschen wollen in die Direkt-
vertriebsbranche einsteigen, aber
nach der Studie ziehen sie es vor, dies
individuell zu tun und nicht als Teil ei-
ner kollektiven Bewegung. Schnell
ins Verdienen zu kommen, ist flr sie

entscheidend.
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Junge Menschen bevorzugen eine
unkomplizierte Sprache. Sie wollen
»loslegen” und nicht ,mitmachen®,
sie suchen einen ,Mentor“ oder
LFuhrer”, keine ,Upline”, und sie wol-
len nicht Teil eines ,Teams” sein.
Diese Vorliebe fur Einfachheit und
Unabhangigkeit macht deutlich, dass
wir unseren Ansatz und unsere Ter-
minologie anpassen mussen, um bei
den jangeren Zielgruppen besser an-

zukommen.

Die Anderung unserer Arbeitsweise
wird ein schrittweiser Prozess sein.
Wir missen nicht von heute auf mor-
gen alles umkrempeln. Unsere etab-
lierte Kultur ist von groBem Wert.
Um jedoch neue Talente anzuziehen
und zu halten, missen wir unsere
Arbeitsweise an deren Bedirfnisse
und Interessen anpassen. Wenn wir
ein Gleichgewicht zwischen der Be-
wahrung unserer wertvollen Traditio-
nen und der Anpassung an neue
Praferenzen finden, konnen wir
nachhaltiges Wachstum und Erfolg

in der Direktvertriebsbranche si-

cherstellen.

Peter J.E. Verdegem, Ph.D., MBA

Dr. Peter Verdegem ist eine bekannte FUhrungskraft im Direktvertrieb.
Er hat in verschiedenen Rollen und Landern gearbeitet und hat den
Antrieb, den Direktvertrieb unternehmensunabhangig insgesamt vor-
anzubringen. Dr. Verdegem bringt unternehmerische und strategische
Einblicke und ist ein Férderer individueller Erfolgsgeschichten von Ver-

triebspartnern.

Email: peter@peterverdegem.com

Phone USA: +1 561 450 4145

Phone EU: +358 44 236 5701
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