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IST DER DIREKTVERTRIEB
HEUTE UNENTBEHRLICH?

Ja, das ist er, und er wird mit der
Zeit noch wichtiger werden! Und
hier ist der Grund dafiir.

In der heutigen Online-Ara, in der
Unternehmen wie Amazon die Einzel-
handelslandschaft dominieren, ist
die Auffassung weit verbreitet, dass
der Direktvertrieb eine Branche ist,

A Peter J.E. Verdegem:
Direktvertrieb bietet eine flexible Geschaftsmdglichkeit, die sich sowohl als

die ihre Bedeutung verloren hat. Kriti-
ker verweisen oft auf das explosive
Wachstum des E-Commerce und die
gewaltige Herausforderung, das ge-
sattigte Rauschen der sozialen Medi-
en zu durchdringen, als Zeichen flr
den Niedergang des Direktvertriebs.
Diese Sichtweise vernachlassigt je-
doch die Widerstandsfahigkeit, die
Anpassungsfahigkeit und die sich
entwickelnde Bedeutung des Direkt-
vertriebs in der heutigen Wirt-
schaft.

Ein wichtiger Aspekt ist die
steigende Nachfrage nach
zusatzlichen Einkom-
mensquellen. In  einer
Wirtschaft, die durch Un-
besténdigkeit und stei-
gende Lebenshaltungs-
’ kosten gekennzeichnet ist,
suchen Einzelpersonen zu-
nehmend nach flexiblen und
zugénglichen Mitteln, um ihre fi-
nanzielle Stabilitat zu starken.

Nebentétigkeit als auch als hauptberufliche Selbstandigkeit eignet. Es

ermdglicht orts- und zeitunabhéngiges Arbeiten und steht Ménnern und

Frauen jeden Alters und jeder Ausbildung offen.

Der Direktvertrieb kann eine lohnende Mdéglichkeit sein, sich ein Einkommen

aufzubauen, bietet jedoch keine Garantie fir Erfolg. Es erfordert Engage-

ment, harte Arbeit und eine kontinuierliche Bereitschaft, zu lernen und sich

anzupassen.

In den kommenden Network-Karriere Ausgaben werde ich im Rahmen einer

Business-Serie aufzeigen, wie unterschiedlich und im Prinzip doch gleich

weltweit das Direktvertriebsgeschéft aufgebaut und zu einer echten Existenz

gemacht werden kann.

Fiir viele Menschen eine wichtige
wirtschaftliche Lebensgrundlage.

Der Direktvertrieb, der fir seine ge-
ringen Einstiegshirden und flexiblen
Arbeitsbedingungen bekannt ist, er-
weist sich als attraktive Losung. Die-
ses Modell ermdglicht es dem Einzel-
nen, sein personliches Netzwerk und
seine Fahigkeiten zu nutzen, um Pro-
dukte unabhéngig zu verkaufen, und
bietet so vielen Menschen eine wich-
tige wirtschaftliche Lebensgrundla-
ge, insbesondere in Zeiten finanziel-
ler Belastung. AuBerdem ist der Di-
rektvertrieb eine wunderbare Mog-
lichkeit, sein Leben in vollen Zligen zu
genieBen und finanziell vollig unab-
hangig zu werden.

Inmitten des Larms auf dem digitalen
Marktplatz bieten Direktvertriebsnet-
ze einen einzigartigen Mehrwert. Die
Herausforderung, sich im Uberflllten
Online-Markt zu profilieren, ist nicht
trivial, und groBe E-Commerce-Unter-
nehmen haben regelmaBig mit die-
sem Dilemma zu kdmpfen. Direktver-
triebsunternehmen haben jedoch ei-
nen strategischen Vorteil, da sie Uber
ein etabliertes Netzwerk von Handlern
und Kunden verfligen, das durch per-
sonliches Engagement und vertrau-
ensbildende MaBnahmen gepflegt
wird. Unternehmen, auchwennsie ein
groBartiges Produkt anbieten, das sie
verkaufen wollen, haben zunehmend
Schwierigkeiten, iberhaupt potenziel-
le Kunden zu erreichen.

Die Arbeit mit Influencern oder direkt
im Internet ist heute so schwierig,

weil es praktisch unmdglich ist, sich
in dem weiBen Rauschen zurechtzu-
finden.

Hier kommt der Direktvertrieb
ins Spiel.

Die Synergie zwischen Direktvertrieb
und Online-Einzelhandelsplattfor-
men wird immer deutlicher. GroBe E-
Commerce-Unternehmen erkennen
die potenziellen Vorteile einer Zu-
sammenarbeit mit Direktvertriebsun-
ternehmen, um deren vertraute, auf
Vertrauen basierende Kundenbezie-
hungen zu nutzen. Diese Partner-
schaften ermoglichen es Direktver-
triebsunternenmen, Produkte effek-
tiv zu vermarkten und zu vertreiben
und dabei ein MaB an Personalisie-
rung und Kundenbindung zu bieten,
das groBe Online-Plattformen oft
nicht erreichen kénnen. Indem sie
ihre Produkte Uber einen Direktver-
triebskanal anbieten, wird es viel ein-
facher, Aufmerksamkeit fir ihr Ge-
schaft zu erregen.

In der kinftigen Einzelhandelsland-
schaft werden die Direktvertriebsun-
ternehmen nicht nur teilnehmen,
sondern die Flhrung Ubernehmen.
Durch ihre Fahigkeit, Partnerschafts-
bedingungen mit Online-Einzelhan-
delsriesen auszuhandeln, befinden
sie sich in einer Schllisselposition, die
es ihnen ermoglicht, die Bedingun-
gen fur diese Kooperationen zu be-
stimmen. Dadurch werden die strate-
gische Bedeutung und die Rentabili-
tat der Direktvertriebskanale gestarkt
und ihre unverzichtbare Rolle in der

Entwicklung des Einzelhandelssek-
tors unterstrichen.

Direktvertriebsunternehmen werden
fiihrend sein.

Sie bestimmen, welche Produkte sie
aufnehmen, sie entscheiden Uber
den Preis und die Rentabilitat, denn
sie werden diejenigen sein, die den
Kunden eine Gegenleistung bieten.

Dartiber hinaus entwickelt sich das
Direktvertriebsmodell standig weiter
und integriert digitale Tools und sozi-
ale Medien, um ein groBeres Publi-
kum zu erreichen und den Verkaufs-
prozess zu rationalisieren. Diese Mi-
schung aus persoénlichem Kontakt
und digitaler Effizienz schafft ein
Uberzeugendes Wertangebot sowohl
fur Vertriebsmitarbeiter als auch fir
Kunden und sichert die Anpassungs-
fahigkeit und Langlebigkeit des Mo-
dells.

Ich schlieBe mit einer kiihnen Be-
hauptung: Der Direktvertrieb wird so-
wohl die Online-Shopping-Giganten
als auch die kleinen Anbieter retten.
Sie werden es schwer haben, die Auf-
merksamkeit der Menschen in der
Welt zu gewinnen, wahrend Direkt-
vertriebsunternehmen Uber eine eta-
blierte Kaufergemeinschaft verfligen,
die den traditionellen Unternehmen
als unmittelbarer Kundenstamm die-
nen kann.

Herzlichst Ihr
Peter J.E. Verdegem, Ph.D. MBA
www.peterverdegem.com



