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Wenn ein AuBerirdischer den Direkt-
vertrieb nur eine Woche lang beob-
achten wirde, kdme er wahrschein-
lich zu dem Schluss, dass unsere
Branche das geschaftigste Business
der Welt ist.

Vom frilhen Morgen bis spét in die
Nacht
Zoom-Meetings, schauen sich Trai-

sitzen Vertriebspartner in

nings an, héren Podcasts, liken Bei-
trage in den sozialen Medien, gratu-
lieren Teamkollegen zu Befdérderun-
gen und teilen inspirierende Zitate,
die grenzenlosen Erfolg versprechen.
Die Kalender sind voll, die Smart-
phones vibrieren pausenlos und alle
scheinen ,zu arbeiten®.

Wenn derselbe AuBerirdische jedoch
sechs Monate spater zurlickkdme,
wlrde er vielleicht eine ziemlich un-
bequeme Frage stellen: ,Wenn alle so
hart arbeiten, warum wachst dann
bei so wenigen tatsachlich das Ge-
schaft?”

Eine Frage, die wir uns nicht oft genug
stellen, denn sie zwingt dazu, uns ei-
ner unangenehmen Realitdt zu stel-
len: Beschaftigt zu sein und produktiv
Zu sein, ist nicht dasselbe.

Eine der groBten Starken des Direkt-
vertriebs ist die Freiheit, die er bietet.
Niemand sagt uns, wann wir anfan-
gen, wann wir aufhdren oder wie wir
unseren Tag organisieren sollen. Doch
genau diese Freiheit birgt auch eine
versteckte Gefahr. Ohne es zu mer-
ken, kdnnen wir Stunden mit Dingen
verbringen, die sich nach Arbeit an-
fuhlen, ohne das zu tun, was tatséch-
lich ein Geschéft aufbaut.

Nehmen wir zum Beispiel Zoom-
Meetings. Ich habe Uberhaupt nichts
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gegen sie. Sie bringen Menschen zu-
sammen, schaffen Begeisterung
und sorgen dafir, dass Teams infor-
miert bleiben. Aber irgendwo auf
dem Weg haben viele Vertriebspart-
ner angefangen, die Teilnahme an
Meetings mit dem Aufbau eines Ge-
schéafts zu verwechseln. Stellen Sie
sich einen Zimmermann vor, der je-
den Tag Seminare Uber den Haus-
bau besucht, aber niemals einen
Hammer in die Hand nimmt. Irgend-
wann wirde jemand vorsichtig fra-
gen: ,Also ... wann willst du eigent-
lich das Haus bauen?“ Dieselbe Fra-
ge konnte man gelegentlich auch
nach dem flnften Zoom-Meeting
der Woche stellen.

Dann ist da noch die Liebesbezie-
hung unserer Branche zur Motivation.
Wir sind erstaunlich gut darin gewor-
den, Menschen zu inspirieren. Licht,
Musik, Applaus, Erfolgsgeschichten
und emotionale Reden kénnen jedem
das Geflihl geben, die Welt erobern zu
kdnnen — zumindest bis Dienstag-
morgen. Dann ist die Begeisterung
verflogen, der Posteingang wartet
und plétzlich wirkt der Anruf bei ei-
nem potenziellen Kunden deutlich
weniger verlockend.

Die unbequeme Wahrheit ist, dass
erfolgreiche Menschen ihr Geschéft
selten allein auf Motivation aufbau-
en. Motivation kommt und geht wie
das Wetter. Disziplin, Routinen und
Konsequenz bleiben, lange nach-
dem die Begeisterung verschwun-
den ist. Unternehmen entstehen
nicht in Momenten der Inspiration.
Sie entstehen an ganz gewdhnlichen
Diensttagen.

Ein weiteres faszinierendes Phano-
men ist das, was ich , Trainingssucht*
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nenne. Manche Vertriebspartner
sammeln Schulungen so, wie andere
Briefmarken sammeln. Sie haben an
jedem Webinar teilgenommen, jede
Online-Akademie abgeschlossen, je-
des Verkaufsbuch gelesen und kon-
nen den Vergltungsplan besser er-
klaren als die Menschen, die ihn ent-
wickelt haben. lhr Wissen ist beein-
leider

druckend. Ihre Kundenliste

nicht.

Lernen ist wichtig, aber irgendwann
wird das nachste Training zu nichts
anderem als einer besonders ausge-
feilten Form des Aufschiebens. Ler-
nen fuhlt sich produktiv an, weil es
bequem ist. Mit fremden Menschen
zu sprechen, jemanden einzuladen,
sich ein Produkt anzusehen oder bei
einem Interessenten nachzufassen,
ist deutlich unbequemer. Echtes Ge-
schaft beginnt meistens dort, wo die
Komfortzone endet.

Soziale Medien haben dieser lllusion
von Produktivitdt eine vollig neue
Ebene hinzugeflgt. Zwei Stunden auf
Facebook konnen sich erstaunlich
leicht wie Arbeit anftihlen. Man kom-
mentiert die Beitrdge von Kollegen,
gratuliert Menschen zu Beférderun-
gen, schaut sich ein paar Live-Videos
an und verdffentlicht vielleicht sogar
selbst ein inspirierendes Zitat. Da-
nach hat man tatsachlich das Gefihl,
etwas Bedeutendes geschafft zu ha-
ben.

Aber wenn Sie ehrlich zu sich selbst
sind: Wie viele Kunden haben diese
zwei Stunden gebracht? Wie viele ech-
te Gesprache sind daraus entstanden?
Likes sind nett, Kommentare tun gut,
aber weder das eine noch das andere
erscheint auf einer Provisionsabrech-
nung. Beziehungen schon.
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Vielleicht ist die einfachste Frage, die
sich jeder Vertriebspartner vor einer
Aktivitat stellen sollte, diese: ,Hilft
mir das dabei, einen Kunden zu ge-
winnen oder einen zukinftigen Ge-
schaftspartner zu finden?“ Wenn die
Antwort ja lautet, weitermachen.
Wenn die Antwort “nein” lautet, ver-
dient diese Aktivitat vielleicht weniger
von lhrem Tag, als Sie ihr bisher ge-

geben haben.

Die Ironie dabei ist, dass gerade die
Aktivitaten, die tatsachlich erfolgrei-
che Unternehmen aufbauen, selten
besonders glamourds sind. Bei einem
Interessenten nachzufassen ist nicht
aufregend. Einen bestehenden Kun-
den anzurufen ist nicht glamouros.
Nach Empfehlungen zu fragen, bringt
keine tausende Likes auf Facebook.
Und doch haben genau diese einfa-
chen, oft wiederholten Handlungen
mehr erfolgreiche Direktvertriebsor-
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ganisationen aufgebaut als jedes Mo-
tivationsseminar.

Vielleicht ist es an der Zeit, dass un-
sere Branche aufhort, Geschéftigkeit
zu feiern und stattdessen Wirksam-
keit belohnt. Anstatt uns gegenseitig
zu fragen, wie viele Meetings wir die-
se Woche besucht haben, sollten wir
vielleicht eine viel sinnvollere Frage
stellen: ,Wie viele neue Gesprache
hast du begonnen?“ Denn am Mo-
natsende belohnen Vergltungsplédne
keine Anwesenheit. Sie belohnen Er-
gebnisse.

Im Direktvertrieb ging es nie darum,
beschaftigt auszusehen. Es ging im-
mer darum, far andere Menschen
einen echten Mehrwert zu schaffen.
Je friher wir uns daran erinnern,
desto produktiver - und letztlich er-
folgreicher - wird unsere Branche

sein.
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