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EINEN MENTOR IM
DIREKTVERTRIEB FINDEN

Es wird immer schwieriger, echte
Mentoren zu finden - besonders fur
Menschen, die im Direktvertrieb ge-
rade erst anfangen. Dieser Bereich ist
voller Stimmen, Meinungen und ,Rat-
schlage”, doch nicht alles davon ba-
siert auf Erfahrung oder tatsachli-
chen Ergebnissen. Eine der groBten
Herausforderungen heute ist namlich
nicht der Mangel an Informationen,
sondern die Fulle an ungeprdften In-
formationen. Zu viele Menschen wie-
derholen, was sie irgendwo gehort
haben, ohne es jemals selbst zu tes-
ten, anzuwenden oder kritisch zu hin-
terfragen. Und in einem Geschaft, in
dem deine Ergebnisse stark von der
Fuhrung abhéangen, der du folgst,
kann das teuer werden.

Ich habe schon frih im Leben ein
Prinzip gelernt, das mit der Zeit im-
mer wertvoller geworden ist: Ver-
traue, aber Uberprufe. Es ist ein ein-
facher Gedanke, aber einer, der Diszi-
plin verlangt. Er bedeutet, offen dafir
Zu sein, zu lernen, aber nicht alles
blind zu akzeptieren, was man hort.
In einer Zeit, in der soziale Medien
Schnelligkeit mehr belohnen als Ge-
nauigkeit, ist dieses Prinzip unver-
zichtbar. Ein Ratschlag kann inner-
halb weniger Tage durch Dutzende
Menschen wandern, wobei jeder sei-
ne eigene Interpretation hinzuflgt.
Wenn er schlieBlich bei dir ankommt,
klingt er vielleicht Uiberzeugend, hat
mit der urspriinglichen Realitat aber
oft nur noch wenig zu tun.

Im Direktvertrieb zeigt sich das auf
viele Arten. Neue Unternehmer be-
gegnen oft Menschen, die sich schon
nach kurzer Zeit im Geschaft als Ex-
darstellen.  Sie

perten sprechen

selbstbewusst, teilen Strategien und

versprechen Ergebnisse. Aber Selbst-
bewusstsein ist nicht gleich Kompe-
tenz. Und Begeisterungist nicht gleich
Erfahrung. Wenn du dein Geschaft auf
ungepriften Ideen aufbaust, riskierst
du, Zeit, Energie und Glaubwdrdigkeit
zu verlieren.

Wie also erkennt man Fiihrung, der
es sich wirklich lohnt; zu folgen?

Der erste Hinweis ist Transparenz. Ein
glaubwdirdiger Mentor hat einen sicht-
baren Weg hinter sich. Man kann se-
hen, wo er angefangen hat, wie er sich
entwickelt hat und was erim Laufe der
Zeit erreicht hat. Seine Geschichte ist
konsistent. Er ist nicht plétzlich mit al-
len Antworten aufgetaucht. Stattdes-
sen ist seine Erfahrung durch Jahre
der Arbeit, Ergebnisse und Beitrage
belegt. Im Direktvertrieb bedeutet das
oft, dass jemand Teams aufgebaut,
Kunden gehalten und verschiedene
Marktbedingungen erfolgreich ge-
meistert hat.

Der zweite Hinweis ist Wertschop-
fung. Echte Mentoren verlassen sich
nicht nur darauf, den Zugang zu Infor-
mationen zu verkaufen. Sie teilen of-
fen Erkenntnisse, die auf dem basie-
ren, was sie selbst getestet haben.
Das bedeutet nicht, dass sie niemals
bezahlte Programme oder struktu-
rierte Trainings anbieten, aber die
Grundlage ihrer Kommunikation ist
echter Mehrwert. Man kann von ih-
nen lernen, ohne dass sofort eine Er-
wartung dahintersteht. Das ist wich-
tig, weil es dir erlaubt, die Qualitat ih-
res Denkens zu beurteilen, bevor du
dich weiter bindest.

Der dritte Hinweis ist Ausgewogen-
heit. Direktvertrieb wird oft als Welt

voller Chancen dargestellt — und das
ist er auch —, aber eben nicht ohne
Herausforderungen. Ein verlasslicher
Mentor spricht Uber beide Seiten. Er
erklart, was funktioniert, aber auch,
was Geduld erfordert. Er spricht Uber
Wachstum, aber ebenso Uber Be-
sténdigkeit. Er bereitet dich nicht nur
auf Erfolg vor, sondern auch auf den
Prozess, der dorthin fihrt. Dazu ge-
héren Ablehnung, Lernkurven und
die Notwendigkeit, Fahigkeiten mit
der Zeit zu entwickeln.

Der vierte Hinweis ist Demut. In ei-
nem Umfeld, in dem Sichtbarkeit eine
groB3e Rolle spielt, ist es leicht, Image
mit Substanz zu verwechseln. Doch
wer sich vor allem darauf konzen-
triert, Ergebnisse zu zeigen, statt zu
erklaren, wie diese Ergebnisse ent-
standen sind, bietet oft nur begrenz-
ten Lernwert. Ein starker Mentor wird
fur Klarheit, Integritat und seinen Bei-
trag geschatzt. Er muss seinen Status
nicht standig demonstrieren, weil sei-
ne Arbeit fUr sich selbst spricht.

Der fiinfte Hinweis ist die Uberein-
stimmung mit deinen Zielen. Direkt-
vertrieb ist keine Einheitsreise. Man-
che Menschen wollen sich ein Ne-
beneinkommen aufbauen, andere
eine Vollzeitkarriere, wieder andere
streben Fuhrungsrollen an. Ein wert-
voller Mentor erkennt das und unter-
stlitzt deine Richtung, anstatt dir sei-
ne eigene aufzuzwingen. Er stellt Fra-
gen, versteht deinen Ausgangspunkt
und begleitet dich entsprechend. Da-
durch entsteht ein nachhaltigerer und
authentischerer Geschéaftsweg.

Fur angehende Unternehmer liegt die
wichtigste Erkenntnis darin: Deine Er-
gebnisse werden die Qualitat der Fih-

rung widerspiegeln, der du dich an-
schlieBt. Genau deshalb ist Sorgfalt
keine Option, sondern eine Verant-
wortung. Bevor du eine Strategie
Ubernimmst, frage dich, woher sie
kommt. Bevor du einem Rat folgst,
frage dich, wer ihn erfolgreich ange-
wendet hat. Bevor du deine Zeit inves-
tierst, frage dich, ob sich diese Quelle
dein Vertrauen durch Taten verdient
hat — und nicht nur durch Worte.

Gleichzeitig solltest du ein Lernender
bleiben. Direktvertrieb belohnt dieje-
nigen, die bereit sind zu lernen, sich
anzupassen und besser zu werden.
Aber ein Lernender zu sein bedeutet
nicht, passiv zu sein. Es bedeutet,
sich aktiv mit Informationen ausein-
anderzusetzen, sie im eigenen Ge-
schaft zu testen und den eigenen An-
satz anhand echter Rickmeldungen
weiterzuentwickeln.

Die Grundlagen des Erfolgs in dieser
Branche haben sich nicht verandert.
Beziehungen aufzubauen, fir Kun-
den echten Wert zu schaffen, konse-
quent zu bleiben und Fihrungsquali-
tat zu entwickeln, sind nach wie vor
die entscheidenden Treiber. Was sich
verandert hat, ist die Menge an Larm
rund um diese Grundlagen. Deine F&-
higkeit, diesen Larm zu filtern, wird
dartber entscheiden, wie effektiv du
wachst.

Am Ende geht es bei Mentorschaft
nicht darum, jemanden zu finden, der
dir sagt, was du héren méchtest. Es
geht darum, jemanden zu finden, der
dir hilft, klar zu sehen, konsequent zu
handeln und dich mit der Zeit weiter-
zuentwickeln. Wahle sorgfaltig, Gber-
prife konsequent und baue dein Ge-
schaft auf Prinzipien auf, die bewahrt
sind — nicht nur popular.

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

Dr. Peter Verdegem ist eine bekannte Fihrungskraft 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 Forderer 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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WER MACHT WAS
IM DIREKTVERTRIEB?

Jeden Monat wissen,
was im Direktvertrieb lauft
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