DIREKTVERTRIEB

WIE BEURTEILEN, OB ES SICH LOHNT,
EINEM UNTERNEHMEN BEIZUTRETEN?

Auf dem heutigen wettbewerbsinten-
siven Markt ist es von entscheidender
Bedeutung, ein neues Unternehmen
zu bewerten, bevor man ihm als Ver-
triebspartner oder sogar als Kunde
beitritt. Wenn Sie sich entscheiden,
Ihre Network-Marketing-Karriere bei
einem bestimmten Unternehmen zu
beginnen, weil Sie im Internet darliber
gelesen haben oder weil Sie von einem
bestehenden Vertriebspartner ange-
sprochen wurden, ist es wichtig, dass
Sie lhre eigene Due Diligence durch-
fihren. Als Reprasentant verkaufen
Sie nicht nur deren Produkte, sondern
verkdrpern auch deren Geschéfts-
moglichkeit. Andere Menschen, die
Sie ansprechen werden, werden
durch Sie an das Unternehmen glau-
ben. Sie missen nur sicher sein, dass
es sich um ein echtes Unternehmen
handelt. Auch in meiner Laufbahn als
Angestellter eines Unternehmens
musste ich ahnliche Einschatzungen
vornehmen: Méchte ich flr dieses
Unternehmen arbeiten, das sich fir
mich interessiert? Schlieflich treffe
ich die gleiche Karriereentscheidung
wie ein kinftiger Vertriebshandler.

Um eine fundierte Entscheidung zu
treffen, habe ich meinen eigenen per-
sonlichen Test entwickelt, auf denich
mich stltze. Ich habe ihn TRUST ge-
nannt, ein Akronym, das meine wich-
tigsten Kriterien beschreibt. Hier er-
fahren Sie, wie Sie TRUST nutzen
kdnnen, um das Potenzial eines Un-
ternehmens einzuschatzen, sowohl
aus der Sicht eines Vertriebshandlers
als auch aus der Sicht eines Unter-
nehmens. Das Ziel ist es, die Fragen
zu stellen, die TRUST umfasst, und
sicherzustellen, dass Sie fiinfmal ein
JA auf diese Antworten erhalten.

T — Wahr

Ist das Unternehmen real und legitim?
Uberpriifen Sie die Existenz des Un-
ternehmens, indem Sie nach Moglich-
keit das Biro oder den Hauptsitz be-
suchen. Sprechen Sie mit derzeitigen
Mitarbeitern und Handlern, um einen
Erfahrungsbericht aus erster Hand zu

erhalten. Sind andere vor Kurzem in
das Unternehmen eingetreten, und
wie hat sich ihr Weg gestaltet? Auf die-
se Weise konnen Sie sicherstellen,
dass das Unternehmen nicht nur eine
Fassadeist, sonderneine reale Einheit
mit einem echten Betrieb. In der heu-
tigen Welt gibt es Unternehmen, die
von einem Briefkasten aus operieren
und nicht von einem Gebadude aus.
Verstehen Sie mich nicht falsch: Start-
ups mussen klein anfangen. Dagegen
ist nichts einzuwenden, aber eine kri-
tische Masse ist notwendig. Schauen
Sie sich die Lebensldufe der Personen
an, die das Unternehmen leiten. Im
|dealfall haben sie bereits Erfahrun-
gen im Direktvertrieb gesammelt.
Wenn ein Unternehmen seine Fih-
rungskrafte nicht auf der Website ver-
offentlicht, ist das fiir mich ein No-Go.
Sie wollen wissen, mit wem Sie es zu
tun haben.

R — Erforscht

Basieren die Produkte auf soliden For-
schungsergebnissen? Achten Sie auf
unabhangig Uberprifte Qualitatskont-
rollmaBnahmen und verdffentlichte
klinische Studien mit positiven Ergeb-
nissen. Bei Gesundheits- und Well-
ness-Produkten ist die Beteiligung
von Arzten oder medizinischem Fach-
personal ein starkes Indiz fur Glaub-
wdirdigkeit. Dieses Kriterium gilt auch
fur Kosmetika und sogar fir Kerzen
(um ein Produkt zu nennen, an dem
ich beteiligt war) oder jede andere
Produktkategorie. Grindliche For-
schung und nachgewiesene Wirksam-
keit sind nicht verhandelbar. Fir mich
personlich, ist es sehr wichtig, dass
die Produkte, fur die ich werben wer-
de, serids sind. Es gibt viele groBBartige
Produkte da drauBen, aber wenn sie
groBartig sind, missen mehr als nur
Geschichten dabei sein. Ich brauche
schriftliche Beweise. Ich vertraue dar-
auf, dass es zum Beispiel viele Fakten
Uber Néhrstoffe gibt, die noch nicht
entdeckt wurden, aber ich muss zu-
mindest wissen, wie sie moglicherwei-
se funktionieren. In letzter Zeit sind
eine Reihe von Technologieunterneh-

men auf den Markt gekommen, die
sich auf den Gesundheits- und Well-
nessbereich konzentrieren, aber ich
kann nicht verstehen, wie sie funktio-
nieren. Das ist fir mich ein No-Go.

U — Einzigartig

Sind die Produkte des Unternehmens
exklusiv bei ihm und seinen Handlern
erhaltlich? Es ist wichtig, dass die Pro-
dukte nicht Uber groBe Einzelhandler
wie Walmart oder Online-Giganten
wie Amazon erhaltlich sind. Exklusivi-
tat tragt dazu bei, einen treuen Kun-
denstamm und ein Handlernetz zu
erhalten und das Risiko zu minimie-
ren, sie an andere Vertriebskanale zu
verlieren. Einzigartige Produkte bie-
ten einen Wettbewerbsvorteil und fér-
dern das Vertrauen in die Marke. Ein
gutes Network-Marketing-Unterneh-
men hat Produkte, die sonst niemand
hat. Die Kunden mussen zu lhnen
kommen, um sie kaufen zu kénnen.
Die Unternehmen muissen daher ihr
Produktportfolio stédndig erneuern.
Wir alle kennen Produkte, die im Di-
rektvertrieb sehr erfolgreich gestartet
sind, aber inzwischen bei groBen Ein-
zelhandlern oder bei Amazon erhalt-
lich sind. Ein Unternehmen kann ein-
fach nicht lange Uberleben, wenn
ahnliche Produkte Uberall erhaltlich
sind. Es muss eine Einzigartigkeit der
Produkte geben.

S — Nachhaltig

Wird das Unternehmen den Test der
Zeit bestehen? Priifen Sie die Erfolgs-
bilanz des Unternehmens, um festzu-
stellen, ob es bereits seit langerer Zeit
besteht. Langlebigkeit ist ein positiver
Indikator fur Stabilitat und Zuverlas-
sigkeit. Es ist wichtig, sich einem Un-
ternehmen anzuschlieBen, das es
auch in 5, 10 oder sogar 20 Jahren
noch geben wird. Ihre Investition in
Zeit und Muhe sollte sich langfristig
auszahlen. Die groBen Unternehmen
unserer Branche sind seit tber 70
Jahren erfolgreich. Das ist eine groBe
Leistung und spricht fur ihren Wert.
Das bedeutet nicht unbedingt, dass

es einfach ist, ein Geschaft mit einem
solchen Unternehmen aufzubauen,
denn viele Menschen in der Welt ha-
ben bereits von ihnen gehdrt. Aber
zumindest ein paar Jahre Erfolgsbi-
lanz zu haben, gibt mir ein gutes Ge-
fuhl der Zuversicht.

T — Geschatzt

Wird das Unternehmen von seiner Ge-
meinschaft geschéatzt? Positive Zeug-
nisse Uber die Produkte, Vergiitungs-
plane, Veranstaltungen und Anreize
sind ein gutes Zeichen. Achten Sie auf
echte Wertschatzung von aktuellen
Nutzern und Vertriebspartnern. Ein
geschatztes Unternehmen hat eine
starke, unterstiitzende  Gemein-
schaft, die seine Angebote und Werte
in den hdchsten Tonen lobt. Wenn Sie
einem Unternehmen ohne diese posi-
tiven Zeugnisse beitreten, werden Sie
bei lhren potenziellen Kunden die glei-
chen Zweifel wecken, wenn Sie sie an-
sprechen. Wir sollten nicht vergessen,
dass der wichtigste Grund fir Men-
schen, sich einem Unternehmen an-
zuschlieBen, darin besteht, dass sie
Teil einer Gemeinschaft werden und
sich als Familienmitglied eines Unter-
nehmens fihlen. Das bedeutet, dass

sie positives 6ffentliches Feedback zu
schatzen wissen.

Wenn Sie all diese Fragen getrost mit
,Ja“ beantworten kénnen, dann ist
das Unternehmen wahrscheinlich
Ihre Zeit und lhre Investition wert.
Denken Sie daran, dass es beim Ein-
tritt in ein neues Unternehmen nicht
nur um die Gegenwart geht, sondern
um die Sicherung einer Zukunft, in
der lhre Bemuhungen anerkannt und
belohnt werden. Nutzen Sie den
TRUST-Rahmen, um eine gut infor-
mierte, strategische Entscheidung zu
treffen. Mir personlich hat das sehr
gut geholfen. Wenn diese Fragen po-
sitiv beantwortet sind, gibt es nattr-
lich noch eine ganze Menge mehr,
das bewertet werden muss. Genauso
wichtig ist, ob die Produktkategorie
Ihren persodnlichen Neigungen und
Interessen entspricht. Ob der Vergi-
tungsplan die richtigen Aktionen der
Vertriebspartner belohnt. Ob das Un-
ternehmen die richtigen Instrumente
bereitstellt, um |hnen zu helfen, lhr
Geschaft auszubauen.

VERTRAUEN in ein Unternehmen be-
deutet, dass es wahr, erforscht, ein-
zigartig, nachhaltig und wertvoll ist.
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