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Bernd Seitz, Herausgeber

immer haufiger wird an mich das
Thema herangetragen, wie man
es wohl bewerkstelligen konnte,
dass neu in den Direktvertrieb ein-
gestiegene Partner die ersten, si-
cherlich kritischen Wochen im
wahrsten Sinne des Wortes durch-
stehen und sich nicht schon bei
den ersten kritischen Bemerkun-
gen oder ungewohnten Situatio-
nen gleich wieder von diesem Ge-
schéft verabschieden.

Ganz sicher gibt es hier keine
Generallsung, die auf jeden Fall
passt. Aus vielen Zuschriften und
Anrufen lese und hore ich jedoch
heraus, dass wohl in den meisten
Féllen ein Ausstieg aus der Direkt-
vertriebstétigkeit deshalb erfolgt,
weil der neue Geschéftspartner
eigentlich gar nicht einsteigen
wollte. ,Man hat mich tberredet
und mir gesagt, dass ich nichts
verkaufen muss ..."

Das sind grundsatzlich zwei
Paar Stiefel. Zunéchst einmal wird
es immer Félle geben, in denen
ein potenzieller Partner unsicher
ist, ob er in das Geschift einstei-
gen soll oder maochte. Das ist
dann die ,Ja, aber ..."-Situation.
Ein  verkduferisch  veranlagter
Sponsor wird in diesem Fall wohl
kaum das Gespréach abbrechen
und den Kontakt verwerfen. Das
ist soweit auch vollig in Ordnung.
Allerdings wére es bei den soge-

Liebe Leserinnen,

liebe Leser,

nannten Wackelkandidaten von
Wichtigkeit, dass sie nach ihrem
Einstieg dann vom Sponsor et-
was intensiver betreut und an die
Hand genommen werden als ein
Einsteiger, der zum Beispiel das
Geschéft kennt und nur das Lager
wechselt.

Hat man dagegen bei einem
Gespréch schon von vorneherein
den Eindruck, dass sich jemand
zum Einschreiben nur deshalb
iberreden ldsst, um seine Ruhe
zu haben, sollte man sich auf sol-
che Kandidaten tiberhaupt nicht
einlassen. Das bringt weder dem
Sponsor, noch dem Unterneh-
men etwas und schadet nur der
Branche. Denn jeder unzufriede-
ne Ein-/Aussteiger ist immer ein
potenzieller Verbreiter negativer
Meinungen tber den Direktver-
trieb. Es gibt genug offene und
begeisterungsfahige Menschen,
die haupt- oder nebenberuflich
etwas erreichen wollen und kon-
nen. Konzentrieren Sie sich auf
diese Zielgruppe und streichen
Sie die Unentschlossenen und
Negativdenker von Ihrer Wunsch-
liste. Grundsatzlich kritisch sehe
ich die Aussage ,Du musst nichts
verkaufen ...". Naturlich kann man
dies mit dem sogenannten Emp-
fehlungsmarketing ~ kaschieren,
aber wirklich ehrlich ist das nicht.
Denn auch eine Empfehlung ist
in irgendeiner Form eine Ver-
kaufsanbahnung oder -bemi-
hung. Vor allen Dingen dann, wenn
man verspricht, dass eben fir
diese Empfehlung eine Provision
flieBen soll. Ich habe dies schon
haufiger mit einem Personalge-
sprach mit einer Bewerberin ver-

glichen. Was wiirde diese wohl
denken, wenn ich ihr sagen wiir-
de, dass sie an ihrem neuen Ar-
beitsplatz nattrlich nichts arbei-
ten muss? Ein anderer Begriff,
aber der gleiche Unsinn: Es gibt
Unternehmen, die beschéftigen
Reprasentanten. Im eigentlichen
Sinn des Wortes reprdsentieren
sie ein Unternehmen, verkaufen
also nichts. Solche Unternehmen
wiirden sich wohl sehr wundern
und auch schnell reagieren,
wenn ihre Représentanten keine
handfesten Ergebnisse, sprich
Umsétze liefern wiirden.

Vielleicht sollte man wesentlich
ehrlicher mit dem Thema umge-
hen und sagen, dass es auch im
Direktvertrieb  nichts umsonst
gibt, dass man hart und kontinu-
ierlich arbeiten muss, dafiir aber
die sehr realistische Maoglichkeit
hat, sich eine kleinere oder gro-
Bere Existenz aufzubauen und
gutes Geld zu verdienen. Den
meisten Menschen ist es lieber
die Wahrheit zu erfahren, als
durch seichte Versprechen ent-
tauscht zu werden.

Schreiben Sie mir, wie Sie zu
diesem Thema stehen:
herausgeber@network-karriere.com

Herzlichst Ihr

Bernd Seitz

-

Die Finanzbehdrden sind auf
der ganzen Welt irgendwie
gleich: Sie wollen moglichst
viel Geld von den Biirgern ihres
Landes. Das ist legitim, weil
eben gesetzlich verankert. Wer
Geld verdient, muss Steuern
bezahlen. Wer viel verdient,
entsprechend mehr. Nun ist es
keine Erfindung der Neuzeit,
dass es iiberall auf der Welt
Menschen gibt, die es mit der
Steuerpflicht nicht so genau
nehmen und das eine oder an-
dere Stimmchen an ihrem Fi-
nanzamt vorbei auf ausldndi-
sche Konten transferieren. Wohl
wissend, dass dies ungesetz-
lich ist und im Falle einer Auf-
deckung recht heftig bestraft
wird. Gesetz ist Gesetz, das
weifl man als gutverdienender
Staatsangehoriger, und man
sollte sich tunlichst daran hal-
ten. ,,Gebt dem Kaiser was des
Kaisers ist ...“ Man schlaft ein-
fach besser.

Das ist die eine Seite. Die
andere Seite wird gerade inter-
national in den Medien disku-

Datenblau und Datenschau

tiert: Kann man in Deutschland
der Regierung oder dem Finanz-
amt offensichtlich gestohlene
Daten von moglichen Steuer-
fliichtlingen oder -hinterziehern
anbieten und bekommt dafiir
Millionen Euro als Belohnung?
Ist das nicht Hehlerei auf héch-
sten Niveau? Es diirfte zumindest
erlaubt sein, dariiber laut nach-
zudenken. Nachdenken miissten
allerdings wohl auch die Regie-
renden, die als Begriindung fiir
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einen solch unmoralischen Da-
tenankauf anfiihren, dass man
dadurch Hunderte Millionen
Steuergelder der Staatskasse
zufiihren konnte. Das mag ja
durchaus sein.

Nur wird durch solche Deals
nicht Tiir und Tor fiir Nachah-
mer gedffnet? Besteht nicht
die Gefahr, dass in Unterneh-
men sensible Daten verschwin-
den und zum Verkauf angebo-
ten werden? Das miissen ja
nicht unbedingt Nachweise von
Schwarzgeldkonten sein. Was
macht der Staat, wenn kiinftig
gestohlene Unterlagen von Er-
findungen ganz offiziell ange-
boten und verkauft werden. Ist
das dann gesetzlich korrekt?

Ich méchte mich da nicht grof3
einmischen, aber man kann ja
mal seine Meinung sagen.
Herzlichst Ihr
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Denken Sie in letzter Zeit auch
immer héufiger tber Ihr Leben
und die gegenwartigen Veran-
derungen nach? Was ist los in
der Welt und in unserem Land?
Die Natur scheint sich mit Kata-
strophen an uns zu rdchen. Viel-
leicht will der blaue Planet uns
Menschen langsam aber sicher
,abschitteln”, weil wir nicht

Roland Arndt

Wert schétzend genug mit un-
serer Mutter Erde umgehen?

Ist die Ursache wirklich unser
Wertesystem? Haben wir tiber-
haupt noch Werte? Oder den-
ken und handeln wir nur noch
aufgrund von Sachzwingen?
Und das ausgerechnet in einer
Zeit, in der wir mehr Vertrauen
und Gemeinsamkeiten brau-
chen, um Losungen fir die ak-
tuellen Probleme und Krisen zu
entwickeln?

Gerade jetzt konnen wir alle
zeigen, was wir zu leisten im-
stande sind und wie wir uns zur

Was sind Werte wirklich wert?

Verbesserung unserer Lebens-
qualitat einbringen. Arbeit ist gut
— Wert schépfende Zusammen-
arbeit ist noch besser.

Viele Menschen denken heute
ganz neu Uber den Wert ihres Le-
bens nach. Einige haben die Ent-
scheidung getroffen, unser Land
zu verlassen, um in der Ferne ein
neues Gliick zu finden. Alle vier
Minuten verldsst laut aktueller
Statistik ein deutscher Staatsbiir-
ger unser Land. Das sind pro Tag
360 Menschen. Es handelt sich
dabei nicht um diejenigen, die
ausschlieRlich vom Sozialstaat le-
ben. Nein, die meisten sind Fach-
kréfte, die in einem anderen Land
eine neue Chance bekommen.
Hier in Deutschland scheinen sie
im Augenblick fiir sich personlich
keine Zukunfts-Perspektiven zu
sehen.
letzten Jahrzehnten
wurde immer deutlicher, welchen
Wert die Arbeit in unserem Leben
besitzt und dass unser Beruf die
Hauptrolle fiir Lebensstandard,
Anerkennung und Erfolg spielt.
Reflektieren Sie gern einmal fiir
sich die folgenden Fragen:

In den

1. Wie viel ist lhnen lhre Ge-
sundheit wert? Dahinter stecken
Aspekte wie Lebensfreude und
Leistungsstérke. Sebastian Kneipp
sagte einmal sinngemal: ,\Wer
nicht jeden Tag ein wenig Zeit in
seine Gesundheit investiert, der
verliert vielleicht eines Tages sehr
viel Zeit an seine Krankheit."

~

2. Welchen Wert entdecken
Sie in lhrem Beruf oder in Ih-
rem Job? Lieben Sie Aufgaben
und Menschen? Entdecken Sie
einen Sinn in lhrem Tun? ,Wer
seine Aufgaben liebt, wird nie
wieder hart arbeiten mussen.”

3. Mit welchen positiven For-
mulierungen bereichern Sie
lhre Gespréche? Verstreuen Sie
Zuversicht und wertvolle Ideen?
Bieten Sie eine Gespréchsatmo-
sphére des Wir-Gefuhls und der
Genauigkeit, sodass viele neue
Ideen eine echte Chance be-
kommen, wirklich gehért und
durchdacht zu werden? Fuhren
Sie lhre Mitarbeiter mit Neugier
auf deren Leistungs-Potenziale
und zur Aktivierung ihrer Bega-
bungs-Reserven?

Jeder Einzelne von uns kann
sich seiner Werte taglich noch
bewusster werden, ja sogar eine
Art Werte-Journal anlegen. Auf
der linken Seite notieren wir das
Positive, das wir im Alltag wahr-
nehmen, z. B. dass andere Men-
schen sich besonders Wert
schétzend verhalten. Auf die
rechte Seite schreiben wir die
Aspekte, die uns selbst fiir den
kleinen, taglichen ,Mehr-Wert”
gelungen sind.

Viel Erfolg!

Ihr Roland Arndt
(www.roland-arndt.de)
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