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Training und Tipps

Sie kennen vielleicht den Gedanken: 
„Wenn jeder vor seiner Tür wischt, ist 
überall gewischt.“ Auf Führung übertra-
gen können Sie den Satz so formulieren:

„Wenn jeder sich
selbst führt, dann sind

alle geführt.“

Das hören natürlich nicht alle Führungskräfte 
gern, weil sie der Meinung sind, ohne ihre Rat- 
„Schläge“ geht es sowieso nicht. Aber im Direkt-
vertrieb haben wir es ganz oft mit Menschen zu 
tun, die vorher nie das Führen von Menschen 
gelernt haben und sich in diesem Bereich zwi-
schen „hilflos und tölpelhaft“ bewegen. Es geht 
nämlich nicht darum, Mitarbeiter „wie ein Pferd 
zur Tränke zu führen“, sondern im Mittelpunkt 
steht die Fähigkeit, selbständige Vertriebs-Part-
ner zu fördern, zu fordern und sie zu inspirieren 
ständig aktiv zu arbeiten.

Und dazu gehört nicht „Zuckerbrot und Peit-
sche“. Im Gegenteil, wir brauchen dazu Einfüh-
lungs-Vermögen, Vorbild-Funktion und eine 
gemeinsame Erfolgs-Steuerung.

1. Einfühlungs-Vermögen
Einfühlungsvermögen kommt auch dem Begriff 
Empathie sehr nahe. Er beschreibt die Fähigkeit 
und Bereitschaft, sich in andere Menschen hinein 
zu denken und sich eine gemeinsame Perspekti-
ve zu gestatten. Da ist kein Platz für Anweisun-
gen, Befehle oder Verbote. Wir sind zu Gast bei 
der Betrachtungsweise eines Mitmenschen, er-
fahren Details über sein „Bild von der Welt“. Der 
Begriff kommt aus dem griechischen "empat-
heia" für "Einfühlung". Empathie soll uns in die 
Lage versetzen, Sichtweisen und Gefühle des 
anderen zu erkennen und aus der Perspektive 
des anderen zu verstehen.

Das kann für die persönliche Zielsetzung sehr 
nützlich sein, wird aber immer auch bei den 
Themen Motivation und Einsatzbereitschaft für 
Klarheit sorgen. Wenn also jemand zu Ihnen 
sagt: „Jetzt lege ich richtig los“, dann kann es 
sein, dass Sie das so verstehen, dass er ab sofort 
Tag und Nacht (TUN) Vollpower gibt. Er meint 
vielleicht aber nur, dass er vom Rest der für ihn 
verbleibenden Zeit einen großen Teil in sein Ge-
schäft investiert.

Empathie kann man lernen. Seien Sie neugie-
rig auf Menschen. Interessieren Sie sich für die 
gegenwärtigen Situationen, aber auch für den 
Weg Ihrer Gesprächspartner aus der Vergangen-
heit ins Heute. Wie hat sich alles entwickelt. Und 
welche Ziele stehen auf dem Plan. Wenn es wirk-
lich stimmt, dass sich 95 % der Bundesbürger 
keine Ziele setzen, weil sie nicht an die Errei-
chung glauben können, dann erkennen Sie si-
cherlich den Bedarf in unserer Welt, gemeinsam 
über Ziele nachzudenken, sie zu erarbeiten und 
mit „Motiv-Energie“ messbar anzugehen.

Üben Sie diese Ziel-Gespräche. Sie haben so 
viele Gelegenheiten dazu. Bieten Sie sich als Ge-
sprächspartner an und gewöhnen Sie Ihre Mit-
menschen daran, dass jeder die Verantwortung 
für die Zukunft selbst in die Hand nehmen 
muss.

Möchten Sie Ihre Menschenkenntnis steigern, um 
noch erfolgreicher mit Menschen zu telefonieren, 
sich persönlich zu unterhalten und neue Kontakte 
aufzubauen? Haben Sie einen guten Jahresstart 

hingelegt und genießen die Blicke der anderen mit 
einem Fragezeichen im Gesicht: „Wie macht dieser 
Vertriebs-Partner das nur, dass er immer gut drauf 

zu sein scheint und seine Ziele erreicht?“

      Die Kunst der
Selbst-Führung

So bringen Sie (Auf )-Schwung in Ihr Geschäft

2. Vorbild-Funktion
Eigentlich ist alles ganz einfach. Wir lernen die 
Produkte und Dienstleistungen unseres Unter-
nehmens kennen und lieben, erzählen vielen 
anderen Menschen davon, begeistern sie und 
gewinnen sie als Kunden und zusätzlich als Ge-
schäfts-Partner. Dann sind wir automatisch ein 
für alle erkennbares „Wachstums-Vorbild“, weil 
wir für die „Magie der Expansion“ ein tolles Bei-
spiel sind. Aber so leicht machen es sich nur we-
nige Teamleiter und Berater.

„Warum unbedingt einfach, 
wenn es auch kompliziert 

geht?“

Also sucht man keine Kunden sondern oft vor-
schnell neue Vertriebspartner. Obwohl es sich 
doch inzwischen flächendeckend herumgespro-
chen haben dürfte, dass wir nur mit Kunden in 
diesem Geschäft unser Geld verdienen.

„Das einzige Geld,
das im Direktvertrieb 

verdient wird, kommt von 
(begeisterten) Kunden.“

„Wie viele Berater Sie
auch haben, es gibt dafür 

nur Provisionen, wenn diese 
ebenfalls Kunden gewinnen.“

Viele Top-Führungskräfte im Direktvertrieb ha-
ben es vorgemacht, dass der beste Weg zu neuen 
Partnern über den Kundenstatus führt. Wenn 
ein Kunde von Ihren Produkten begeistert ist 
und sich (spontan) zur aktiven Weiterempfeh-
lung entschließt, öffnet er für sich persönlich un-
geahnte Möglichkeiten, bei Ihnen als Vertriebs-

Partner einzusteigen. Und wenn die Führungs-
kraft zum richtigen Zeitpunkt einen professio-
nellen Einblick in die Aufgabenbereiche und 
Verdienstmöglichkeiten bietet, kann es mit 
höchster Motivation losgehen. Aber das Vorbild 
muss zum Nacheifern einladen. Dann entsteht 
auch der Glaube daran, mit wenig (gezieltem) 
Aufwand gutes Geld verdienen zu können.

3. Die gemeinsame Erfolgs-Steuerung
Es gibt viele Leute, die arbeiten lieber alleine vor 
sich hin. Das birgt die Gefahr, dass der eine oder 
andere nicht so richtig in die Gänge kommt. 
Aber „Führung zur Selbst-Führung“ muss ja 
nicht unbedingt Angst machen. Im Gegenteil soll 
dadurch zusätzliche Energie erzeugt werden. 
Wilhelm Busch sagte zwar:

„Ein selbständiger Unternehmer
ist jemand, der selbst und ständig etwas 

unternimmt.“

Wo stehen wir heute?

Was wollen wir erreichen?

Welcher Weg ist für uns der Beste?

Welche Schritte sind besonders effektiv?

Wie machen wir daraus eine gute Gewohnheit?

Wie übertragen wir eigene Erfolge auf unsere Partner?
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„Wer einsam ist der hat
es gut, weil niemand ist der 

ihm was tut.“ Es gibt viele Leute, die 
arbeiten lieber alleine 

vor sich hin.
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Doch Direktvertrieb läuft nur mit anderen Men-
schen gemeinsam. Die persönliche Isolation vie-
ler Partner schließt leider auch aus, dass jemand 
uns etwas Gutes tun kann. Tägliche Erfolgs-Im-
pulse sind etwas Sinnvolles und lassen sich wun-
derbar im Team abstimmen und abends gemein-
sam reflektieren:

wird es sein, diese „Ansagen“ perfekt zu erledi-
gen. Dann sind wir dem Erfolg auf der Spur. 
Wenn Sie Lebensfreude in Arbeitsfreude ver-
wandeln, werden Sie nie wieder „hart“ arbeiten, 
sondern alles geht Ihnen leicht und gern von der 
Hand.

Starten Sie heute neu durch, denn auch am 
heutigen Tag beginnt ein neues Jahr. Sie überle-
gen, wen Sie anrufen wollen, notieren einige 
Details wie Namen, Nummern, Gemeinsamkei-
ten, Motive (Geld zu verdienen), einen interes-
santen und freundlichen Gesprächseinstieg usw. 
Das ist der Unternehmer in Ihnen, der Manager, 
der alles zur Bearbeitung vorbereitet. Nun über-
geben Sie die Staffel an sich selbst als eigenen 
Mitarbeiter. Dieser Teil Ihrer Persönlichkeit ist für 
die Telefonate zuständig und greift zum Hörer, 
wählt die Nummer und führt wirksam und voller 
Freude Gespräch für Gespräch. Die Ergebnisse 
geben Sie wieder an Ihren „inneren“ Unterneh-
mer zur weiteren Veranlassung zurück. So wer-
den Sie mit sich selbst zum „Dynamischen Duo“ 
für Spitzenleistungen.

Können Sie sich auf sich selbst verlassen? Wenn 
ja, spüren das auch andere Menschen und be-
kommen ein Signal, dass Sie sich absoluter Zu-
verlässigkeit verschrieben haben?

Wussten Sie, dass wir uns unbewusst innerhalb 
von wenigen Sekunden ein Feedback wünschen, 
egal in welchem Gespräch und welcher Situation 
wir uns befinden? Die Wirklichkeit bietet uns 
diese Rückmeldungen oft leider erst viel später. 
Da möchte jemand noch eine Nacht drüber 
schlafen, oder er ruft uns erst zu einem späteren 
Zeitpunkt wieder an, um seine Entscheidung 
kund zu tun. Was können wir denn nur machen, 
um unser inneres Verlangen nach Feedback zu 
stillen? Es gibt eine Möglichkeit, die auch Sie für 
sich ab sofort nutzen können:
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In welchem Bereich können Sie die Qualität Ihrer Kommunikation

und täglichen Arbeit steigern?

Welche Anregungen stecken in diesem Impuls für Ihre

Geschäfts-Partner, für Ihre Veranstaltungen, Ihre Meetings und

Korrespondenz?

Starten Sie in diesem Augenblick schriftlich 
und verschaffen Sie sich Übersicht über Ihre Ter-
mine und Aktivitäten für Heute und die Woche. 
Nehmen wir an, Sie haben heute zwei Termine 
bei Interessenten, Sie möchten eine Brief-Aktion 
starten und 20 Telefonate führen, um zu einer 
Info-Veranstaltung einzuladen – machen Sie sich 
einen genauen Plan:

„Wer seine Zeit gut plant, ist auf 
dem Weg zur Effektivität.“

„Und wer seinen Partnern zu 
einem Plan verhilft, bringt sich 

mit Wert in die Zusammenarbeit 
ein.“

Welche Leute können Sie ansprechen, um ein 
Jahresmotto 2009 zu benennen? Wie lautet Ihr 
Jahres-Motto?

„2009, das Jahr 
der GUTEN Nachrichten“

„2009, das Jahr 
des Geldverdienens“

„2009, ich verspreche 
Dir vollen Einsatz“

Selbst-Motivation bedeutet, dass zwei Herzen in 
unserer Brust schlagen: einmal der Unterneh-
mer in uns sowie die Fähigkeit, als eigener Mit-
arbeiter diese Entscheidungen mit zu tragen 
und Aufträge zuverlässig auszuführen. Wir brau-
chen also eine große Portion unternehmerisches 
Denken und Handeln. Besonders bedeutend 

Welche Impulse habe ich heute eingesetzt?

Wie habe ich das genau gemacht?

Welche Ergebnisse habe ich damit heute erzielt?

Was habe ich dabei gelernt, um es an meine Partner 
weiter zu geben?

Hier ein Beispiel für einen Erfolgs-Impuls, den 
auch Sie vielleicht noch heute nutzen können:

„Wir leben in einer Zeit der Höchstgeschwin-
digkeit. Alles wird schneller, jedenfalls die 
Technik. Menschen versuchen, die Zeit mit-
tels der Technik zu überlisten. Der „Arbeits-
speicher“ in unserem Gehirn ist allerdings 
nur in der Lage, im gegenwärtigen Augen-
blick einen einzigen Gedanken zu denken. 
Am besten denken wir deshalb Schritt für 
Schritt. Geschwindigkeit im Denken und 
Tun braucht immer die Absicherung von 
Qualität. Sonst müssen wir so manches Ge-
spräch oder einige Aufgaben wegen fehler-
hafter Erledigung ein zweites Mal erledigen, 
also die doppelte Zeit einsetzen, um ans 
Ziel zu gelangen. Erledigen Sie Ihre Aufga-
ben lieber beim ersten Anlauf korrekt und 
mit hoher Qualität. Dann gehen alle als Ge-
winner vom Platz.“

Geben Sie sich selbst 
Feedback!!!

Genau das ist die (Zwischen)-Lösung. Werden 
Sie sich klar über Ihre Leistung in sachlicher und 
emotionaler Hinsicht, und führen Sie einen Dia-
log mit sich selbst. Halten Sie gern in Stichworten 
Ihre Rückmeldungen zu sich selbst schriftlich 
fest. Legen Sie noch mehr Wert auf Ihre eigene 
Einschätzung zur Sache und zu den Menschen. 
So machen Sie sich von Ihren Mitmenschen (fast) 
unabhängig. Denn viele Leute sind gar nicht zum 
Lob für andere Menschen fähig. Sie nörgeln an 
jedem und an allem herum und wollen vielleicht 
gar nicht, dass wir eine schnelle Lösung für sie 
haben, uns vielleicht sogar mehr gelingt als ih-
nen und dass wir erfolgreich sind. Also nützt Ih-
nen auch das Feedback von dieser Sorte Mensch 
sehr wenig, weil es aus einer „Denk-Dunkel-
kammer“ kommt und keiner ehrlichen Zuwen-
dung entspringt.

Wir alle haben „Hunger“ nach Feedback – 
auch Ihre Geschäfts-Partner

Werden Sie sich klar 
über Ihre Leistung in 
sachlicher und
emotionaler Hinsicht, 
und führen Sie einen 
Dialog mit sich selbst.



Netcoo Magazin 02│2009 www.netcoo.info098

Training und Tipps

Viele Menschen kritisieren so ziemlich alles, 
was sie nicht kennen und sich auch nicht vor-
stellen können. Laden Sie viele Menschen ein, 
Sie und Ihr Geschäft kennen zu lernen. Dann sind 
Sie auf dem besten Weg, den Leuten zu helfen, 
in dieser Welt besser zu Recht zu kommen und 
noch besser an Vorteile und gutes Gelingen 
glauben zu können.

Es ist und bleibt unsere eigene Aufgabe, für 
unsere Lebens-Qualität zu sorgen und die Ver-
antwortung für unseren Werdegang zu über-
nehmen. Wenn uns das wirklich eindeutig be-
wusst wird, sind wir energetisch einfach besser 
aufgestellt, als nach der Pfeife anderer Personen 
zu tanzen. Auf der anderen Seite halten wir mit 
dem Wunsch nach Feedback eine großartige 
Möglichkeit in der Hand, unseren Partnern einen 
unbewussten Wunsch zu erfüllen. Seien Sie 
spontan. Sagen Sie, was der andere gut gemacht 
hat. In Ihren Schulungen, Trainings und auch in 
Einzelgesprächen haben zwei Fragen einen Eh-
renplatz verdient:

Bisher behandelte Themen:

08/2005 = Erfolgs-Turbo Telefon

10/2005 = Empfehlungs-Management

12/2005 = Das Telefon als Erfolgs- und Zeitsparinstrument

06/2006 = „Der heiße Draht zum Gruppen-Erfolg“

08/2006 = Jeder Tag ist Trainingstag

10/2006 = Ihr Network-Aufschwung mit System

12/2006 = Network-Erfolge effektiv und mit dem 12-Monats-System

02/2007 = „Auf der Suche nach dem Geheimtrick zum Network-Erfolg?“

04/2007 = „Empfehlungen, Erfolg und Geld“

06/2007 = �Telefoncoaching: Wer die Menschen gewinnt, der gewinnt den Erfolg

08/2007 = „Erfolgreich per Abo“

10/2007 = „Die Magie der Expansion“ (Teil 1)

12/2007 = „Die Magie der Expansion“ (Teil 2)

02/2008 = „Die Magie der Expansion“ (Teil 3)

04/2008 = „Danke für das wertvolle Gespräch!“

06/2008 = Erfolg HEUTE – Erkennen und nutzen Sie die Gunst des Tages

08/2008 = �Wer die Menschen gewinnt, der gewinnt auch Geschäftsfreunde für 
gemeinsame Erfolge.

10/2008 = �Mit Motivation und Persönlichkeit zu effektiven Telefon-Erfolgen.

12/2008 = „Ihr Top-Jahresstart 2009” mit einem Prinzip und einem System

Damit verabschieden wir uns von der so ge-
nannten „Manöver-Kritik“, die noch keinem gut 
getan hat. Es genügt nicht, die Fehler zu finden. 

Immer bedeutender wird es, sich auf seine Stär-
ken zu konzentrieren und sie weiter zu entwi-
ckeln. Dann fallen die Schwächen nicht mehr so 
ins Gewicht, weil wir im Team sehr viel ausglei-
chen können. Es ist alles eine Frage der Abstim-
mung. Und das geht am besten mit einer Wert 
schätzenden Gesprächsführung nach dem Mot-
to: „Leben und leben lassen.“

Jeder von uns hat etwas, was zum Erfolg taugt. 
Wir müssen es nur finden wollen. Werden Sie 
zum Entdecker Ihrer Potenziale 2009. Beweisen 
Sie sich täglich, dass Sie wirklich auf dem Weg 
sind, sich selbst zu führen, zu fördern, zu inspi-
rieren und zu aktivieren.

Es wird immer Menschen geben, die sich nicht 
(so schnell) für neue Ideen begeistern können, ja 
vielleicht sogar sehr ablehnend reagieren. Dazu 
passt mein Zitat: „Jeder, der heute NEIN sagt, 
kann zu einem anderen Zeitpunkt JA sa-
gen.“ Und oft gibt es eine Brücke zum JA, wenn 
wir den anderen bewusst machen, dass es unsere 
Absicht ist, ihnen zu helfen, ihre eigenen Ziele 
zu erreichen.

Hier die Brücke zwischen den Eckpfeilern:
NEIN! – VIELLEICHT!? – JA!

Kontakten Sie alle Personen, die zu Ihnen irgend-
wann einmal NEIN gesagt haben. Starten Sie da-
mit am besten gleich heute. Lernen Sie, in Ihren 
täglichen Gesprächen, die wirklichen Meinungen 
der anderen heraus zu hören. Sammeln Sie Men-
schenkenntnis, gerade auch in Krisenzeiten und 
in Begegnungen mit vielen Leuten, die ganz an-
ders denken als Sie.

„Gegensätze ziehen sich an.“
„Gleich und gleich gesellt sich gern!!!“

Von einer Vorgehens- und Denkweise können 
wir uns auch gleich noch verabschieden, nämlich, 
dass alles beim ersten Anlauf klappen muss. Bau-
en Sie Beziehungen wie die Stufen einer Treppe 
auf. Erstkontakt per Brief oder persönlicher Be-
gegnung, Telefonat, Mail gesendet oder Flyer 
zugeschickt, Einladung zur Info-Veranstaltung 
usw. Wenn Sie in einfachen Schritten vorgehen, 
erzeugen Sie eine wesentlich bessere Präsenz. 
Denn das ist unsere Aufgabe: Bei unseren Mit-
menschen präsent werden und präsent bleiben.

Viel Freude als Beziehungs-Manager in einem 
Jahr der besonderen Herausforderungen. Zeigen 
Sie, zu welchen Leistungen Sie imstande sind. 
Und wenn Sie mich brauchen, bin ich auch wei-
terhin für Sie da. Geben Sie den Tipp, Netcoo 
und diesen Artikel zu lesen, gern an Ihre Kolle-
gen und Geschäftspartner weiter.

Alles Gute und viel Erfolg

Ihr Roland Arndt

1. �„Was haben Sie Ihrer Wahrnehmung nach sehr 
gut gemacht?“

2. �„Was möchten Sie beim nächsten Mal noch ein 
wenig verbessern?“

„Kein einzelner von uns ist so klug und 
erfahren wie wir alle zusammen.“

be smart.
drink different.
www.vemma.de / info@vemma.de / +49 611 9777 4405


