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Der Direktvertrieb ist eine dynami-
sche und facettenreiche Branche mit
verschiedenen Geschaftsmodellen,
die auf unterschiedliche Strategien
und Denkweisen der Vertriebspartner
zugeschnitten sind. Zu diesen Model-
len gehoéren Partyplan, Network-
Marketing und Affiliate-Marketing,
um nur einige zu nennen. Durch mei-
ne Erfahrung mit diesen Modellen
habe ich wertvolle Einblicke in die
unterschiedlichen Kulturen, Priorita-
ten und Ansétze innerhalb jedes Mo-
dells gewonnen. Auch wenn keines
dieser Modelle universell Uberlegen
ist, sind die Unterschiede bedeutend
und es lohnt sich, sie zu erkunden.

Eine der wichtigsten Erkenntnisse
aus meiner Erfahrung ist, dass die
Vergutungsstruktur die Kultur und
Denkweise der Vertriebspartner in ei-
nem Unternehmen erheblich beein-
flusst. Lassen Sie uns untersuchen,
wie sich dies in den verschiedenen
Modellen auswirkt.

Partyplan-Unternehmen haben seit
der Corona-Pandemie einen Rick-
gang des Erfolgs verzeichnet, wurden
jedoch stark von social-media-ge-
steuerten Influencer- oder Affiliate-
Modellen Ubernommen. Sie operie-
ren hauptsachlich Uber das Internet
und sind primér transaktionsorien-
tiert. Vertriebspartner — oft als Con-
sultant bezeichnet — verdienen Provi-
sionen basierend auf ihren personli-
chen Produktverkdufen. Dieser Fo-
kus auf direkte Verkaufe pragt ihre
Denkweise erheblich. Jeder Verkauf
ist eine eigenstandige Transaktion,
und Berater werden durch die soforti-
ge Belohnung der Provision fir ihre
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BemuUhungen motiviert. In diesem

Modell stehen soziale Zusammen-
klinfte wie Homepartys oder fur Influ-
encer Social-Media-Posts im Mittel-
punkt der Geschéftsstrategie. Diese
Zusammenkdinfte bieten Beratern die
Moglichkeit, Produkte in einer ent-
spannten, freundlichen Umgebung
vorzustellen. Interessanterweise wird
der Kundenbindung an einen be-
stimmten Berater wenig Bedeutung
beigemessen. Es ist Ublich oder zu-
mindest nicht verpont, dass Kunden
ohne Zbdgern bei verschiedenen Be-
ratern kaufen, was einen relativ lo-
ckeren Umgang mit Kundenbezie-
hungen widerspiegelt.

Fuhrungskréafteentwicklung und per-
sonliches Wachstum spielen in Party-
plan-Unternehmen im Allgemeinen
eine geringere Rolle. Der Fokus liegt
hauptsachlich auf der individuellen
Leistung, mit begrenzter Aufmerk-
samkeit fir Teamaufbau oder Mento-
ring. Obwohl einige Unternehmen
geringfligige Vorteile flr die Verkaufe
von Rekruten bieten, die ein Berater
mitgebracht hat, beschrankt sich
dies meist auf ein oder zwei Ebenen,
wodurch die Rekrutierung eine unter-
geordnete Prioritat hat.

Im Gegensatz dazu legen Network-
Marketing-Modelle groBen Wert auf
Teamaufbau und Fihrungskrafteent-
wicklung. Hier erstreckt sich die Ver-
gltungsstruktur typischerweise Uber
mehrere Ebenen, je nach Unterneh-
men. Vertriebspartner werden daflr
belohnt, andere zu rekrutieren, aus-
zubilden und zu unterstitzen, da ihre
Einnahmen proportional zum Erfolg
ihrer Downlines wachsen.
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Diese gestufte Vergltungsstruktur
fordert eine Denkweise, die Zusam-
menarbeit und Mentoring priorisiert.
Vertriebspartner im MLM sind nicht
nur Verkaufer, sondern auch Fih-
rungskréafte, die daflr verantwortlich
sind, ihre Teams zu inspirieren und zu
leiten. Infolgedessen wird die Fih-
rungskrafteentwicklung zu einem
Grundpfeiler des Geschéfts. Schulun-
gen, Seminare und Workshops zur
persdnlichen Entwicklung sind tblich
und statten die Vertriebspartner mit
den Fahigkeiten aus, die sie bendoti-
gen, um florierende Netzwerke auf-
zubauen und aufrechtzuerhalten.

Network-Marketing-Vertriebspartner
streben danach, dauerhafte Bezie-
hungen zu ihren Kunden aufzubauen.
Kundenbindung ist von groBter Be-
deutung, und es ist ungewodhnlich,
dass Kunden von einem Vertriebspart-
ner zu einem anderen wechseln — dies
wird von den Unternehmen meist auch
nicht geduldet. Dies schafft ein Gefihl
von Eigenverantwortung und Engage-
ment, das die Bindung zwischen Ver-
triebspartner und Kunde starkt.

Trotz dieser Unterschiede gibt es
wertvolle Lektionen, die aus beiden
Modellen gelernt werden kénnen. Im
Kern teilen alle Vertriebspartner im
Direktvertrieb die Liebe zu ihren Pro-
dukten und die Verpflichtung, fir sie
einzutreten. Die Begeisterung, Lei-
denschaft und Hingabe sind univer-
sell, auch wenn die Wege zum Erfolg
unterschiedlich sind.

Beispielsweise kdnnte Network-Mar-
keting einige der entspannten und so-
zialen Anséatze des Partyplan-Modells
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in den Kundeninteraktionen tberneh-
men, um den Druck auf die Rekrutie-
rung zu verringern. Ebenso kdnnten
Partyplan-Unternehmen von der Ein-
fihrung von Fihrungsschulungen pro-
fitieren, um Berater zu starken und
Wachstum Uber individuelle Verkdufe
hinaus zu férdern.

Die Vielfalt im Direktvertrieb macht
diese Branche so faszinierend. Jedes
Modell hat seine Stérken und Heraus-
forderungen, die von der grundlegen-
den Frage gepragt sind: Sind wir Ein-
zelkampfer oder Netzwerker? Diese
Unterscheidung beeinflusst jeden
Aspekt des Geschéfts, von den tagli-
chen Ablaufen bis hin zu langfristigen
Strategien.

Wenn ich auf meine Erfahrungen
zurlickblicke, erinnere ich mich dar-
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an, wie ich bei einer Partyplan-Fir-
ma Uber Network-Marketing sprach
und auf Skepsis stieR. Umgekehrt
wurde das Thema von Party-Treffen
bei einer Veranstaltung als schich-
tern oder wenig ehrgeizig angese-
hen. Diese Reaktionen verdeutli-
chen die tief verwurzelten Unter-
schiede in Denkweise und Kultur
der Modelle.

Letztendlich ist der Direktvertrieb
eine wundervolle und transformative
Branche, unabhangig vom Modell. In-
dem wir unsere Unterschiede akzep-
tieren und voneinander lernen, kdn-
nen wir die Welt mit den Produkten
und Moglichkeiten bereichern, die
wir anbieten. Ob durch Partys, Teams
oder Netzwerke — wir sind durch un-
sere gemeinsame Leidenschaft fur
das, was wir tun, vereint.

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 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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Jeden Monat wissen was im Direktvertrieb lauft
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