NETWORK MARKETING

Eine machtige Downline -
Linienaufbau mit System

Gutes Geld verdienen kann man
in vielen Branchen. Daran sollten
sich manche Top-Networker er-
innern, die, durch ihre Erfolge
verwohnt, gelegentlich dazu nei-
gen, die Bodenhaftung zu verlie-
ren.Wer entschlossen,flei3igund
ausdauernd genug ist, erreicht
auch in anderen Berufen und
Geschaftsfeldern funf- oder
sechsstellige Einkommen.
Doch zu welchem Preis!

An der Spitze der Karriereleiter
angekommen, sehen sich vieleer-
folgreiche Manager und mittel-
stadndische Unternehmer einge-
zwéangt zwischen 16-Stunden-
Tagen und durchgearbeiteten
Wochenenden. Sie leiden unter
Dauerstrefd und kennen ihre Fa-
milie oft nur noch von den Bil-
dern auf ihrem Schreibtisch.
Beim jahrlichen Routinecheck
sehen siein die besorgten Augen
ihres Internisten, der sowohl
ihre erndohten Blutfettwerte re-
klamiert als auch Uber die Gefah-
ren des drohenden Herzinfarkts
referiert. Bei diesem Thema
schlagt die Stunde des Network
Marketings.

Hauptattraktion
. passives Einkommen"

Wer in dieser Industrie erfolgreich wird, er-
hélt nicht nur duRerst lukrative Vergitungen,
sondern gewinnt auch an wirklicher Lebens-
qualitét dazu. Ist das Geschéft nach wenigen
Jahren erst einmal aufgebaut, flie3t ndmlich
der Grofdteil der Einnahmen ohne direktes
Zutun des Networkers. Die Arbeit ist getan,
das Geld kommt als passives Einkommen.
Wenn das erreicht ist, verwandelt sich das
ate Sprichwort ,Zeit it Geld" in sein ange-
nehmes Gegenteil: ,Geld ist Zeit." Denn nun
hat der erfolgreiche Networker nicht nur
reichlich - und immer wieder neues - Geld,
sondern auch die Zeit, um es auszugeben und
das Leben zu geniel3en.

Denn was niitzen das teure Cabriolet und
der bullige Geldndewagen in der Garage,
wenn keine Zeit da ist, um damit herumzu-
fahren - nur so zum Vergnigen? Was hilft
die goldene Kreditkarte, wenn der Inhaber

keine Zeit hat, einkaufen zu gehen? Was
bringt die kostbare Gepéck-Serie von Louis
Vuitton, wenn sie nicht fir eine ausgedehn-
te Urlaubsreise an die schonsten Plétze der
Welt eingesetzt wird? Welchen Sinn haben
der schicke Bungalow oder das edle Pent-
house-Appartement, wenn sein Bewohner nie
zu Hause, sondern immer nur auf Geschéfts-
reise ist?

Drei Bereiche der

Duplikation

Allerdings - der Traum vom dauerhaf-
ten passiven Einkommen verwirklicht
sich nur dann, wenn die Organisation
so stabil aufgebaut ist, da3 Se auch bei
stirmischen Wetter nicht zusammen-
bricht. Um das zu gewéhrleisten, muf3 das
beriihmteNetwork-M arketing-Gesetz der
Duplikation in alen Feldern zum Wirken
gebracht werden. Leider wird ndmlich der
langfristig wichtigste Bereich meist Uber-
sehen. Was ist gemeint?

Erfolg stellt sich in dieser Vertriebsform
dann ein, wenn erprobte und nachweis-
lich funktionierende Arbeitstechniken,
Tétigkeiten und Verhaltensweisen, die
ein Sponsor oder Upline vorlebt, von
mdglichst vielen, im Idealfall allen
Vertriebspartnern in der Downline
Ubernommen und angewendet
werden. Zwei Tétigkeiten, die
zu duplizieren sind, liegen auf
der Hand:

« Kunden gewinnen,
betreuen und zu
Stammkunden
machen,

* Vertriebspartner
gewinnen, betreu-
en, fordern und
erfolgreich machen.

Aufbauvon
Fuhrungskréaften
Wer sich aso im Network
Marketing auf den Weg macht,
lernt zunachst selbst, wie das
geht. Er bemiiht Sich, darinim-
mer besser zu werden, und
bringt seine erworbenen Fahig-
keiten sodann seinen Vertriebs-
partnern bei. Er arbeitet se ein,
schult und trainiert diese, bis se
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schliefdich in der Lage sind, dies wiederum
an ihre Novizen weiterzugeben. So weit, so
gut - doch leider gentigt das nicht. Der heil3-
ersehnte Zustand, regelmailiger Bezieher
passiver Einkommen zu werden, stellt sich
nur dann ein, wenn auch das dritte Feld der
Duplikation erkannt und erfolgreich beackert
wird:
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« Fihrungskraft werden und systematisch
Fuhrungskréfte aufbauen!

EineV ertriebsorganisation, dieausschlief3-
lich vom personlichen Einsatz einer einzi-
gen Fihrungspersonlichkeit abhéngig ist -
und sai diese noch so brillant und genial -,
wird eines Tages an ihrer eigenen Grof3e zer-
brechen. Bestenfalls wird sie wieder auf die
Grole schrumpfen, die von einer einzelnen
Person zu managen ist.

OhneVertriebspartnerin der Downline, die
Verantwortung Ubernehmen und das Wachs-
tum der Organisation selbst vorantreiben,
werden nur dann Aktivitdten entfaltet, wenn
die ,groRe" Fuhrungskraft vor Ort ist. Sie
muf3 die Veranstaltungen organisieren, Schu-
lungen durchfuhren, Betreuungsgespréche
fuhren und ist Ansprechpartner fir jeder-
mann. Jeder in der Gruppeist der festen Uber-
zeugung, dal3 das Geschéft nur dann l&uft,
wenn der Meister selbst die Dingein die Hand
nimmt und jedes Meeting personlich abhalt.

Sobald er weiterzieht an einen anderen Ort,
um der dortigen Mannschaft zu helfen, schla-
fen alle wieder ein. Die Alleingelassenen
warten einfach, bis der Champion wieder-
kommt - well esjanur dann funktioniert...
Bis es dann wieder soweit ist, haben sich
bereits eine Reihe vielversprechender Talen-
tewieder verabschiedet. Die Gruppeverklei-
nert sich, bestenfalls stagniert se. Wichtiges
Ziel einesmittel- und langfristig orientierten
Organisationsaufbaus ist daher das Finden
potentieller Fuhrungskréafte, deren Entwick-
lung und Forderung.

Breite z&hlt

Eine vielkdpfige, umsatzstarke und von
madglichst vielen Filhrungskréften getragene
Downline ist frr einen karrierehungrigen
Networker alerdings nur dann interessant,
wenn dieseauf zahlreiche Vertriebslinien ver-
tellt ist. Von den nicht unumstrittenen bind
ren Systemen einmal abgesehen, belohnen
die meisten Vergitungssysteme einen brei-
ten Organisationsaufbau mit méglichst vie-
len Erstlinien. Das macht sowohl rechnerisch
als auch arbeitsethisch Sinn. Wer breit auf-
baut, kommt in den Genuf? héherer Bonus-
oder Provisionsdifferenzen. Wer breit auf-
baut, zeigt auch, dald er sdlbst bereit i, die
Arbeit zu tun, die er von seinen angeworbe-
nen Vertriebspartnern erwartet. Wer breit
aufbaut, streut das Risiko, sollte es in der
einen oder anderen Linie einmal kriseln.

Auf demWegzu einer breiten erfolgreichen
FrontlinelauernallerdingseinigeFallen, vor
denen es sich zu hiten gilt, will man nicht
Monate vergeuden. Eine davon ist die Nei-
gung, bestimmtePersonen mit Gewalt gl tick-
lich und erfolgreich machen zu wollen - auch
wenn diese daran gar kein Interesse haben.
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Geféhrdet sind hierbei vor allem jene
Networker, die vom Helfersyndrom geplagt
werden. Sie betrachten das Geschéft gerne
als Ausgangspunkt, um Mutter Teresa ernst-
hafte Konkurrenz zu machen. Anstatt sich
darauf zu konzentrieren, eine bestimmte
Anzahl von Linien aufzubauen, vergeuden
Se wertvolle Zeit und Energie am falschen
Objekt, das heil3t an der falschen Person.

Fur den geschéftlichen Erfolg ist es uner-
heblich, wie die Menschen heifen, die den
Kopf einer aktiven Linie bilden. Noch ein-
mal, es geht um die Zahl der Erstlinien! Wer
sich nun mit Vehemenz auf die Unterstiitzung
einer einzelnen Person stiirzt, um diese - viel-
leicht sogar gegen deren Willen - auf Biegen
und Brechen erfolgreich zu machen, hat nicht
mehr genuigend Zeit, um die anderen Linien
zu fordern und selbst wieder neue Partner
zu rekrutieren. Damit schadet er nicht nur
sich selbst. Das wére ja seine Privatangele-
genheit. Nein, er schadet der ganzen ubri-
gen Organisation. Wie das?

Network Marketing lebt vom Vorleben und
Nachahmen, von Beispiel und VVorbild. Der
Hauptfeind des Erfolgs ist der Zweifel vieler
neuer Partner, die sich oft insgeheim fragen:
» Wird eswirklich funktionieren?" Die Fiih-
rungskraft einer Vertriebstruppe hat deshalb
vor allem eine Verpflichtung: seine Gesamt-
organisation wachsen zu lassen, selbst erfolg-
reich zu sein und immer wieder aufs neue
zu zeigen: Ja, esfunktioniert wirklich!

Dieser Aufgabe wird er nicht gerecht, wenn
er sich den Luxus erlaubt, seine Kraft aus-
schliefflich auf eine einzige Person zu kon-
zentrieren, nur weil ihm diese besonders
sympathisch ist oder zu seinem engeren
Freundeskreis z&hlt. Durch diese Vorgehens-
weise vernachléssigt er die anderen Linien,
versdumt die eigene Sponsortétigkeit, zeigt
kein Wachstum in der Organisation mehr und
demonstriert: Allesist schwierig.

Was also zunachst so edel aussieht, nam-
lich das enorme Engagement fr eine einzel-
ne Person, geféhrdet den Erfolg vieler. Die-
sen Luxus mag sich ein Networker leisten,
wenn er den Gipfel seiner Laufbahn erreicht
hat, reichlich passives Einkommen bezieht,
viel Zeit hat und beginnt, sich zu langwei-
len. Aber auch dann wird der Betreffende
maglicherweise feststellen, dafd man nur den-
jenigen helfen kann, die sich auch helfen
lassen wollen.

Linienaufbau mit System

Was auf den ersten Blick so herzlos aus-
sieht, ist bei naherer Betrachtung eine
schlichte Notwendigkeit im Sinne der pro-
sperierenden Gesamtentwicklung einer Ver-
triebsorganisation im Network Marketing.
Kein Upline hat das Recht, fr andere zu ent-
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scheiden. Jeder hat die gleichen M&glichkei-
ten, ganz nach oben zu kommen. Aber die
Entscheidung, erfolgreich werden zu wollen
oder nicht, muf3jeder einzelne fur sich allei-
netreffen und kann weder vom Sponsor noch
vom Upline Gbernommen werden. Jenseits
aller personlichen Sympathien und dem all-
zu menschlichen Wunsch, bestimmte Perso-
nen zu bevorzugen, geht es rein geschéftlich
ausschliefflich darum, mdglichst viele erfolg-
reiche Linien nebeneinander aufzubauen, um
so ein breites Fundament und die V orausset-
zung fir die wirklich interessanten Einkom-
men zu schaffen.

Durch methodisches Vorgehen 183t sich
nicht nur dieses Zid erreichen, vielmehr
kénnen gleich mehrere Fliegen mit einer
Klappe geschlagen werden:

e Linien werden gezielt - und nicht zuféllig
- stabil aufgebaut.

¢ Linien werden abgesichert.

» Sponsoren finden schnell heraus, wer
wirklich will.

* Neue Vertriebspartner entwickeln sich
zlgig zu selbstéandigen Networkern.

» Potentielle Fiihrungskréfte werden rasch
entdeckt und gefordert.

Dasfolgende System hat sich in vielen Jah-
ren bei den unterschiedlichsten Network-
Marketing-Organisationen bewdahrt und &3t
sich wirklich von jedermann duplizieren.
Wie funktioniert es?

Home-based Business

Um es so verstandlich wie mdéglich auszu-
driicken, darf ich Sie als Leser nun direkt an-
sprechen. Angenommen, Sie haben soeben
einen Interessenten fir Ihr System im Ein-
zelgespréach gewonnen, alles ist unterschrie-
ben und die Erstbestellung unter Dach und
Fach. Nun stellen Sie lhrem neuen Geschéfts-
partner die listige Frage: ,Was machen Se
Ubermorgen Abend?" Sehr oft wird die Ant-
wort kommen: ,, Weif3 ich noch nicht." oder
, Habe ich noch nichts vor." Dann fassen Sie
nach und erkléren: ,, Fein, dann bin ich Gber-
morgen um 19 Uhr bel Ihnen, und wir begin-
nen sofort mit dem Aufbau lhrer Gruppe. Se
laden fur Ubermorgen funf bis sieben Leute
zu sich nach Hause ein. Sagen Selhnen, dal3
Se eine interessante Mdglichkeit kennenge-
lernt haben, den eigenen Lebensstandard zu
verbessern. An diesem Abend kommt derjeni-
ge, der auch Ihnen diese Mdglichkeit vorge-
stellt hat und erklért alles. Wenn die Leute
fragen, umwas es da geht, antworten Se, dal3
Se die Sache eben erst selbst kennengelernt
haben und es deshalb am besten ist, wenn
man es aus erster Hand erfahrt. Sorgen Se
dafiir, dafl Se wenigstens fiinf feste Zusagen
haben. Erfahrungsgema kommen namlich
nicht alle, und so haben wir wenigstens drei



Selbstandiges Arbeiten trainieren

Leute da. An diesem Abend werde ich lhren
Gasten die Geschaftsmdglichkeit vorstellen,
alle Fragen beantworten und dafiir sorgen,
da® Se gleich lhre ersten eigenen Vertriebs
partner einschreiben. Se machen an dem
Abend nichts anderes, als ein paar Getrénke
bereitzustellen und lhre Gaste zu begriien.
Den Rest erledige ich fir Se"

Schon in diesem Moment bekommen Sie
einen ersten Eindruck davon, wie ernst es
Ihrem neuen Freund wirklich ist. Kommen
namlich jetzt solche Aussagen wie , Immer
mit der Ruhe. Ich muf3 das alles erst einmal
setzen lassen.” oder , MuB das bei mir zu
Hause sein?" oder ,, Ich rufe Se an, wenn ich
soweit bin.", dann wissen Sie, Ihr frischge-
backener Partner hat sich mit seiner neuen
Aufgabe noch nicht so recht identifiziert.
Macht nichts, Hauptsache ist, Sie wissen,
woran Se sind. Ist er einverstanden, dann
kann nat(rlich noch folgendes passieren: Am
nachsten Tag bekommen Sie einen Anruf, bei
dem lhnen Ihr Hoffnungstréger traurig er-
klart, er hétte keinen Erfolg gehabt und maf3-
te das Treffen absagen. Lassen Sie sich nicht
entmutigen, und ermuntern Sie lhren neuen
Partner, weiterzutelefonieren. Schlieflichist
janoch ein ganzer Tag Zeit, und die kurzfri-
stigen Termine sind sowieso die besten. Bie-
ten Sie an, Threm Neuen beim Telefonieren
zu helfen. Lehnt er das ab und besteht dar-
auf, das Treffen zu annullieren, wissen Sie
ebenfalls wieder Bescheid - so recht will er
noch nicht. Bieten Sie nun einen weiteren
Termin fur das Meeting bei ihm zu einem
spateren Zeitpunkt an - und warten Sie ab,
was passiert. Ist Ihr neuer Aspirant einver-
standen, weiterzumachen, bekommen Sie
aber eventuell noch einen Anruf - eine Stun-
de, bevor das Treffen in seinem Wohnzim-
mer beginnen soll. Tja, so héren Sie viel-
leicht, es hat doch nicht geklappt. Sie brauch-
ten nicht zu kommen. Lassen Sie sich darauf
nicht ein! Sagen Sievielmehr folgendes: ,, Das
ist aber jetzt ein bilkchen kurZristig. Ich habe
mir den Abend fir Se freigehalten. Wissen
Sewas, ich komme trotzdem! Es ist gar nicht
so schlecht, wenn niemand kommt. Dann
haben wir namlich Zeit, uns noch einmal in
aller Ruhe zu unterhalten. In einer Sunde
bin ich da." Sallte sich Ihr Kandidat nun mit
Handen und FiiRen dagegen wehren, wissen
Sie wiederum, dal3 er Sie vielleicht ein bif-
chen an der Nase herumgefiihrt hat und an
diesem Abend viel lieber ins Kino gehen
wollte. Im anderen Falle haben Sie nun eine
wunderbare Gelegenheit flr ein intensives
Gespréach. Selten wird Ihnen Ihre neue Erst-
linie wieder so gut zuhdren wie an diesem
Abend. Er schéamt sich namlich ein bif3chen,

weil er keine Gaste hergebracht hat. Diese
Scharte méchte er wieder auswetzen und
wird hohe Bereitschaft zur Zusammenarbeit
zeigen. Lassen Sie sich die Namensliste zei-
gen. Wahrscheinlich stellen Sie fest, daf? da
gerade mal flnf Personen notiert wurde. Er-
stellen Sie nun gemeinsam eine Namensliste
mit einhundert oder mehr Kontakten. Dann
nutzen Sie den Rest des Abends, um gemein-
sam zu telefonieren. Sie werden sehen, beim
nachsten Meeting, das Sie noch an diesem
Abend vereinbaren, ist das Wohnzimmer
zum Bersten voll. Das waren die problemati-
schen Fdlle. Aber zum Glick l8uft es meist
viel besser. Ihr Neustarter hat Erfolg mit sai-
nen Einladungen, und tatséchlich erscheinen
einige Interessenten in dessen Wohnung und
héren sich Thre Geschichte an. Nehmen wir
einmal an, davon entscheidet sich eine Per-
son flr den Start im Network Marketing.
Dann hat Ihr neuer Partner bereits zwei Tage
nach seinem eigenen Beginn bereits den er-
sten eigenen Vertriebspartner! Wie geht es
weiter?

Ab in die Tiefe

Nachdem das so gut geklappt hat, liegt es
scheinbar auf der Hand, daf? Sie nun gleich
das néchste Treffen mit lhrem neuen Kolle-
gen vereinbaren, um diesen Erfolg zu wie-
derholen - und genau das tun Sie nicht. Sie
wenden sich vielmehr an den an diesem
Abend neudazugekommenen Partner und
bieten ihm an, so eine Geschaftsprasentation
auch bel ihm durchzufiihren. Sie stellen ihm
die bereits bekannte Frage: , Was machen Sie
ibermorgen?" Von nun anwird esnoch leich-
ter. Diese Person hat ja das Geschéft auf ei-
nem solchen Home-Meeting kennengelernt
und hat sich dort dafur entschieden. Fir ihn
ist es also die natirlichste Sache der Welt,
daf3 das Geschéft so aufgebaut wird. Also
wird er es so duplizieren - und ladt Gaste
ein. Nun fragen Sie ihn noch, ob er etwas
dagegen hétte, wenn lhre eigene Erstlinie,
also sein Sponsor, auch an dem geplanten
Abend zu ihm kommen und ein oder zwel
Gaste mitbringen darf. Das kann er schwer-
lich ablehnen, ist er doch gerade selbst Gast
bei seinem Sponsor ...

Zwei Abende spéter sind Sie dann also bei
dem Neuen Ihres neuen Partners und fiihren
die Présentation durch. Das Spiel wiederholt
sich. Angenommen, Serekrutieren hier auch
wieder einen Interessenten fiir das Geschéft,
dann sind Sie jetzt schon - von lhnen aus
gesehen - in der dritten Generation angekom-
men! Auch hier fragen Sie wieder, ob der di-
rekte Sponsor oder der Sponsor des Sponsors
auch kommen und jeweils einen Gast mit-
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bringen darf.

Und noch einmal gehen Sie den gleichen
Weg - und landen dann in der vierten Gene-
ration. Damit haben Siedie Linie abgesichert,
denn jetzt hort Ihr direkter neuer Partner
nicht mehr auf. Er hat jajetzt schon etwas
zu verlieren. Er hat verstanden, daf3, wenn
er jetzt den Loffel hinschmeifdt, die neuen
Partner der zweiten bis vierten Generation
aufriicken zu Ihnen. Das gonnt er Ihnen be-
stimmt nicht ...

Selbstandiges Arbeiten
trainieren

Ebenso interessant ist aber, daf? Ihre direk-
te Erstlinie in weniger a's zwei Wochen die
Geschéftsprasentation insgesamt viermal mit-
erlebt hat! Das war eine Intensivschulung.
Jetzt kdnnen Sieihn auffordern, esauch ein-
mal alleine zu versuchen. Ermutigen Seihn,
schon einige Sponsorgespréache selbst zu fiih-
ren. Ja, haben Sie keine Angst davor, daid er
etwas falsch machen kann. Das macht doch
nichts. Viel wichtiger ist, er lernt das selb-
standige Arbeiten. Sie erinnern sich, das
wichtigste Ziel ist es, Fiihrungskréafte heran-
zubilden. Hiermit fangt es an.

Den Sicherheitsgurt anlegen

Damit das aber nicht ganz ohne Netz und
doppelten Boden geschieht, gehért noch eine
weitere Einrichtung zu diesem System. In-
stallieren Sie in lhrer eigenen Wohnung ein
regel maliges Home-Meeting zur Vorstellung
der Geschéftsmoglichkeit. Regelmaiiig bedeu-
tet, dal3 einmal pro Woche, immer am glei-
chen Wochentag und zur gleichen Stunde,
bei hnen zu Hause das Geschéft erklért wird.
Zu diesem Abend kann jeder Partner in lh-
rer Downline Interessenten mitbringen. Der
enorme Vorteil dieser Einrichtung ist, dal
nun auch lhre neuen Leute sehr bald damit
beginnen kdnnen, das Geschéft in Einzelge-
sprachen selbst vorzustellen. Wenn sie noch
unsicher sind, brauchen sie dabei von ihren
Interessenten noch keine eindeutige Entschei-
dung fir den Einstieg fordern. Sie haben ja
immer die Mdglichkeit, diese noch einmal zu
Ihrem Home-Meeting mitzubringen. Ihre
Neustarter kénnen also den Interessenten
immer auch folgendes sagen:
» Wenn du dich heute noch nicht entscheiden
kannst, dann komme doch einfach am Don-
nerstag mit zu meinem Sponsor. Er fiihrt dort
jede Woche eine Geschaftsprasentation durch,
und du kannst dir die Sache also noch ein-
mal von einem Dritten anhéren.”

Durch diese kombinierte Vorgehensweise
bringen Sie zum einen lhre neuen Partner
schnell dazu, unternehmerisch zu handeln
und selbstandig Gesprache zu fihren, zum
anderen sichern Sie den Erfolg durch das
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LAuffangnetz" Home-Meeting in I hrer Woh-
nung ab. lhre neuen - und manchmal noch
ein bilkchen wackeligen - Partner kdnnen
somit entscheiden, wen sie ganz alleine spon-
sern, wen sie zur Sicherheit noch einmal zu
Ihnen mitbringen und wen se (viel Angst
...) nur zu lhnen mitbringen.

Zellteilung

Wenn Sie diesem Muster folgen, werden Sie
bald ein (angenehmes) Problem bekommen:
In Threm Wohnzimmer wird es eng! Nach-
dem Sie ja konsequent auch immer wieder
personlich neue Partner in Ihre Frontline ein-
schreiben und diese durch Geschéfts-
présentationen in deren Wohnung rasch zum
Wachsen bringen, werden es natirlich im-
mer mehr Personen werden, die Ihr Sicher-
heitsnetz nutzen. Ein eigenes Hotel wollen
Sie sicher nicht bauen, was aso ist zu tun?

Nun wird es Zeit, den néchsten Schritt zur
Entwicklung tlchtiger Flhrungskréfte zu
tun. Sie suchen sich die Linie aus, die lhnen
Woaoche fiir Woche die meisten Leute ins Haus
bringen - und werfen sie hinaus! Natirlich
nicht so brutal und herzlos, sondern dadurch,
da’ se dem Héuptling dieser Teilorganisation
eine Alternative bieten. Sie erklaren ihm oder
ihr: , Es gibt Neuigkeiten. Das Home-Meeting
findet néchste Woche nicht am Donnerstag,
sondern am Mittwoch statt - und rate ein-
mal wo? Richtig, bel dir, mein Freund. Aber
keine Angst, ich komme auch, und wir ma-
chen das erste Treffen zusammen. Aber ab
nachster Woche betreibst du dein eigenes
Home-Meeting und ziehst auch die Sart-Pré-
sentationen in den Hausern deiner neuen
Partner durch.”

Auf diese Weise wird | hr eigenes Wohnzim-
mer wieder deutlich leerer, und Ihr eingear-
beiteter Partner entwickelt sich zur Fih-
rungskraft. Er steuert nun sein eigenes klei-
nes Meeting und betreibt sein Geschéft ver-
antwortlich von seiner Wohnung aus. Sie
selbst rekrutieren immer wieder selbst neue
Partner, und schieben diese durch die ersten
Treffen in deren Heim an, bis die Linie gesi-
chert ist. Dann beginnen diese, selbst Gespré-
che zu fihren, nutzen aber auch das Ange-

Zusammenfassung
¢ Passives Einkommen ist das Endziel.

bot, Leute zu |hrem Wochen-Meeting mitzu-
bringen, und bald wird Ihr Wohnzimmer
abermals zu voll. Und Sie werfen die néch-
ste Gruppe hinaus. Mit der Zeit entstehen so
immer mehr private Aufbautreffen an den
verschiedenen Orten. Durch lhr Loslassen
und das Ubertragen von Verantwortung ent-
wickeln Sie gezielt Flhrungskréfte. Das ist
auch die Antwort auf die haufig gestellte Fra-
ge, warum denn das alles zu Hause stattfin-
den muf3. Nur so lernen die einzelnen Ver-
antwortung fr ihre eigenes Geschéft zu tber-
nehmen - wenn es in ihren eigenen vier
Wanden stattfindet. Nur so funktioniert es,
den anfangs beschriebenen sanften Druck
auszuliben, auch tatsachlich Géste einzula-
den. In einem anonymen Hotel ist es leicht,
einfach wegzubleiben - da féllt doch nicht
auf, wenn jemand nicht erscheint, es kom-
men ja noch andere ...

Nur durch das Uben im kleinen privaten
Rahmen konnen sich Sprecher entwickeln,
die spéter auch die groen Seminare abhal-
ten. Nur das Arbeiten im privaten Rahmen
ist duplizierbar - ohne Hotelkosten, teure
Mieten und das damit verbundene Risiko.
Und nicht zuletzt - wird Network Marketing
nicht schon immer als Home-based Business
beschrieben?

Big picture

Der letzte Punkt in diesem geschlossenen
System sind dann die groRen Seminare und
Schulungen, die in Hotels oder Gaststétten
stattfinden. Hier treffen sich dann alle Teil-
nehmer und Teilgruppen aus den Home-Mee-
tings zu gemeinsamen V eranstal tungen. Hier
wird das grofie Bild gezeigt, und die einzel-
nen Gruppen treten miteinander in sportli-
chen Wettbewerb. Hier entstehen die grofien
Visionen und anspruchsvollen Ziele.
Aber ohne die Kleinarbeit in den Wohnzim-
mern entsteht weder Gruppenidentitét noch
Selbstverantwortlichkeit. DasHome-M eeting
ist die Keimzelle des Erfolgs, die Zellteilung
sorgt fur die Duplikation, die groRRen Treffen
flr die Explosion.

Zunden Siesie!

e Der dritte Bereich der Duplikation ist der wichtigste: Duplikation von Fiihrung.

e Nur ein breiter Aufbau ermdglicht hohe Einkommen und sorgt fiir Stabilitét.

e DieZahl der Linienist wichtig. Das Helfersyndrom gefahrdet das Gesamtwachstum.

e Zum Starten nicht auf anonyme Hoteltreffen einladen und kommen lassen.

* Zum Starten dem neuen Partner , auf die Bude riicken".

¢ Rekrutierungsmeetings nicht mit derselben Person wiederholen - in die Tiefe arbeiten.
e Vornehmstes Ziel: Jeder lernt, sein eigenes Geschéft selbst zu erkl&ren.

« Auffangnetzund Sicherheitsgurt: daswdchentliche Rekrutierungsmeeting beim Sponsor.
o Zellteilung: das Home-M eeting duplizieren und dadurch Fuhrungskréafte entwickeln.
 Bigpicture: Hotel-Meetings flr das groRe Bild.
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