Das personliche
Rekrutierungsgesprach

Nahezu jede Network-Marke-
ting-Organisation unterstutzt
ihre Mitglieder beim Anwerben
neuer Vertriebspartner durch
offentliche Geschafts-
prasentationen. Bei einem Un-
ternehmen werden diese Veran-
staltungen "Infos" genannt, bei
einem anderen "Starter- oder
"Basisseminare" und beim nach-
sten wiederum "Sponsor-
treffen"”. Diese MalBnahme ist fur
den Start eines neuen Partners
sicherlich hilfreich - er kann so-
fort mit dem Aufbau beginnen,
indem er ganz einfach Freunde
und Bekannte einladt, mit ihm so
eine Prasentation zu besuchen.
Bevor er selbst genau verstanden
hat, wie das Geschéft insgesamt
funktioniert, hat er bereits die
ersten eigenen Mitstreiter in der
Downline.

So weit, so gut - aber leider erzieht diese
Vorgehensweise manchen V ertriebspartner
auch zu Beguemlichkeit und befreit ihn von
der Verantwortung f iir sein eigenes Geschéft.
Hinzu kommt die Abhéngigkeit vom Termin-
plan der Organisation: Wenn ein Interessent
an dem Tag der Geschéftsprasentation keine
Zeit hat, vergehen bis zur néchsten Gelegen-
heit ein oder zwei Wochen - eine eingebaute
Wachstumsbegrenzung.

Ziel ist also fir jeden Partner, so schnell
wie moglich zu lernen, selbst Anwerbungs-
gespréche zu fiihren. Lesen Siein diesem Bei-
trag, wie das funktioniert und worauf Se
dabei achten sollten - esist einfacher, ds Sie
vielleicht beflrchten ...

Der Ort des Geschehens

In der letzten Ausgabe haben Sie an dieser
Stelle gelesen, wie Sie telefonisch einen Ter-
min mit einem Interessenten oder einer In-
teressentin vereinbaren. Aber wo sollen Sie
sich mit ihm oder ihr treffen - in einer Gast-
statte, einem Hotel, einer Autobahnraststét-
te oder bei ihm zu Hause?

Von der ersten drei Varianten werden Sie
spatestens dann Abstand nehmen, wenn Se
selbst eine Stunde zum Treffpunkt gefahren
sind, miBmutig in lhrer dritten Tasse Kaffee
gertihrt haben und in Ihnen schliefflich 40

Minuten nach dem vereinbarten Zeitpunkt
langsam die Erkenntnis gereift ist, dafd lhr
Interessent wohl doch nicht mehr erscheint.
Ein ziemlich frustrierendes Erlebnis, das Sie
sich bestimmt gerne erspart hétten, hatten
Sie geahnt, wie unzuverlassig diese Person
ist. Aber weil3 man das vorher? Ist es dann
nicht besser, den Kandidaten in dessen Woh-
nung aufzusuchen? Daran werden Se ver-
mutlich das erstemal dann zweifeln, wenn
Sie mit IThrem Aktenkoffer zur Linken und
der Kiste mit den Produktmustern zur Rech-
ten vor der Tir Ihres potentiellen Geschéfts-
partners stehen und anfangen sich wie jener
freundliche Herr Kaiser von der namhaften
Versicherungsgesellschaft zu fihlen, der in
wenigen Minuten von den Vorteilen seiner
genialen Hausratversicherung schwérmen
wird. Moglicherweise verstérkt sich Ihr Un-
wohlsein wenig spéter, wenn Se vom Haus-
herrn eingelassen werden, der lhnen in
Jogginganzug und Hauspantoffeln den Weg
zum Wohnzimmer weist, |hnen weder einen
Kaffee anbietet noch das Fernsehgerét |eiser
stellt, sondern Se gonnerhaft auffordert: "Na
dann zeigen Semal, was Sie Scho-
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pe. Sehen wir uns die vielen Vorteile dieser
Vorgehensweise néher an.

1. Engagement des Interessenten: Auch
wenn Sie Uber Ihren Gespréchspartner nur
wenige Informationen haben - sobald er vor
lhrer Tir steht, wissen Se zumindest eines:
Dieser Mensch ist wirklich interessiert und
denkt zumindest in Ansdtzen unternehme-
risch, sonst hétte er sich nicht auf den Weg
zu lhnen gemacht.

2. Zeitékonomie: Ersparen Sesich dievie-
len Stunden im Auto, die im Laufe eines
Monats zusammenkommen wiurden, wenn
Sie jeden Interessenten einzeln besuchten. In
dieser Zeit fiihren Sie lieber ein paar zusétz-
liche Rekrutierungsgesprache. Wenn ein In-
teressent nicht zum vereinbarten Termin er-
scheint - leider kommt das ofter vor, als uns
lieb ist - kdnnen Sie sofort auf eine andere
Téatigkeit umschalten: Sie ergénzen lhre
Kontaktliste, vereinbaren telefonisch neue
Termine, schreiben Ihren Rundbrief oder be-
antworten E-Mails. Ganz nebenbe (iberwin-
den Sie dadurch auch schnell lhre Enttéu-
schung, denn Sie werden sofort wieder ak-

nes dabei haben, junger Mann."
Jetzt verdichtet sich Ihr Anfangs-
verdacht zur Gewiftheit: Sie sind
im falschen Film! Spétestens in
diesem Moment wird lhnen klar,
daf es unpassend ist, ein so gro-
fes und solides Geschaft mit so
enormen Perspektiven mittels
Hausbesuchen wie ein Handel sver-
treter flr Kurzwaren anzubieten.
Dasist einfach nicht rund. Welches
aber ist dann der richtige Platz, fra-
gen Se sich jetzt mit Recht, um
Ihr eigenes Unternehmen vorzu-
stellen? Die logische Antwort dar-
auf ist: an dem Ort, an dem |hr Ge-
schéft seinen Sitz hat - bei Ihnen!
Network Marketing ist ein Ge-
schéft, das von zu Hause aus be-
trieben werden kann. Genau die-
ses Argument macht es jafir vie-
le Menschen so attraktiv - und ge-
nau so soll es dann Ihr Interessent
auch kennenlernen, als Home-
based-business. Laden Se aso Ihre
zukunftigen Vertriebspartner ge-
trost zu sich ein. Damit schlagen
Siemehrere Fliegen mit einer Klap-
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tiv. Das ist eine wesentlich angenehmere Si-
tuation, als wie ein versetzter Liebhaber fru-
striert in einer Hotel-Lobby herumzusitzen
und mit dem Schicksal zu hadern.

3. Kontrolle Uber die Gespréchssituation:
In Ihrer Wohung kénnen Sie das Szenario
bestimmen, und der Interessent kommt as
Gast zu Ihnen. Sie genief3en den Heimvorteil
und fihlen sich sicherer as auf fremdem
Terrain. Sie kbnnen entscheiden, welche Ge-
tranke es gibt. Sie kdnnen den Hund
wegsperren, das Fernsehgerét oder die Mu-
sik abschalten, Ihre Produktmuster diskret
im Nebenzimmer aufbewahren, bis sie ge-
braucht werden und haben auch die selten
benétigten Unterlagen, die Se zu einem Aus-
wértstermin wahrscheinlich nicht mitgenom-
men hétten, griffbereitim Home office.

4. Personliche Atmosphére: Eine Woh-
nung bietet einfach ein anderes Ambiente as
einanonymes Hotel oder eine Gaststétte. Der
privatere Rahmen fordert den Aufbau einer
personlichen Beziehung zwischen Ihnen und
Ihrem zukunftigen Geschéftspartner - eine
wichtige Voraussetzung fur die spétere ver-
trauensvolleZusammenarbeit. StichwortVer-
trauen: Wenn Sie jemandem die Tir zu |h-
rem Heim 6ffnen, schaffen Sie Vertrauen. Ihr
Interessent weild jajetzt, wo Sie wohnen. Er
muf3 nicht beftrchten, dad Sie ihm eine be-
triigerische Geschichte auftischen und sich
dann aus dem Staube machen. In Hotels soll
das ja schon vorgekommen sein ...

Der Einstieg

Sollten Sie sich jetzt dazu entschlossen ha-
ben, Ihre Interessenten in Ihrer Wohnung zu
empfangen, lassen Sie uns jetzt ein wenig
Uber die Vorbereitungen sprechen. Machen
Sieaus lhrem Wohnzimmer kein Biiro, son-
dern belassen Sie es in seinem ganz norma-
len Zustand. Die leeren Bierglaser und vol-
len Aschenbecher von der spontanen Party
amVorabend gehdren natiirli ch weggeraumt
... Damit erkennt Ihr Interessent gleich, daf3
er es spéter genau so handhaben kann. Bau-
en Se auch keine Kaffeetafel mit Bergen von
Kuchen auf, schlieflich wird das eine ge-
schéftliche Besprechung. Esgibt noch einen
weiteren Grund, warum Sie Kaffee oder Er-
frischungsgetrankeerst spéter holen sollten:
Wenn Sie lhren Gespréchspartner hereinge-
beten haben, braucht dieser ein wenig Zeit,
um sich auf die fir ihn fremde Umgebung
einzustimmen. Nach dem Ublichen
BegriiRungsgepl &nkel bieten Sie also etwas
zum Trinken an - und verschwinden an-
schliefend inder K liche, um eszu holen oder
den Kaffee aufzubrihen. In diesen wenigen
Minutenkoénnen Sielhren Gast ruhig ein paar
Minuten aleine lassen. Das hilft ihm, die bei
Ihnen herrschende Atmosphére in sich auf-
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zunehmen und sich zu entspannen. Wenn
Sie dann wiedergekommen sind und serviert
haben, steigen Sie in die nachste Phase ein.

Das Vorgespréach

Obwohl es in diesem friihen Teil der Un-
terredung noch gar nicht um das eigentliche
Geschéft geht, kann sich schon hier entschei-
den, ob Se lhren Interessenten fir sich und
Ihre |dee gewinnen kdnnen oder nicht. Wenn
Ihr Besucher Sie sympathisch findet, wird er
mit lhnen schon alleine deswegen zusam-
menarbeiten wollen, weil er Sie mag. Wenn
ihm nun noch die Geschéftsidee des Network
Marketings und die Produkte einigermafien
zusagen, haben Sie gute Chancen, dal3 er ein-
steigt. Menschen schlieflen sich Menschen
an, nicht einem anonymen Unternehmen.
Auch wenn Sie, ganz objektiv gesehen, die
besten Produkte, das interessanteste Unter-
nehmen und den lukrativsten Vergiitungsplan
anbieten konnen, werden Sie kaum jeman-
den rekrutieren kénnen, der mit hnen nicht
zurechtkommt - oder umgekehrt.

Nehmen Sie sich aso ruhig Zeit fur diesen
ersten Teil des Rekrutierungsgesprachs, und
lassen Sie sich nicht drangen. Manche In-
teressenten mochten besonders forsch auftre-
ten und fordern Sie auf, gleich zur Sache zu
kommen. Erkléren Sie dann freundlich aber
bestimmt, da3 Siejaim Falle einer positiven
Entscheidung fur das Geschéft zukiinftig eng
zusammenarbeiten muissen, und dazu soll-
ten Sie sich gegenseitig doch noch besser ken-
nenlernen. Was passiert jetzt aber genau in
so einem Vorgesprach? Wie gehen Sie am
besten vor? Neben dem A ufbau einer freund-
schaftlichen personlichen Beziehung verfol -
gen Siefolgende

Zieledes Vorgesprachs:

» Motive ermitteln oder verstérken.

Jeder hat einen ganz personlichen Grund,
warum er sich im Network Marketing enga-
giert. Das liegt doch auf der Hand, denken
Sievielleicht, esgeht darum, Geld zu verdie-
nen. Schon richtig, aber dasist ein ziemlich
ungenaues Motiv. Geld ist zun&chst nichts
anderes as ein Zahlungsmittel. Finden Sie
also heraus, wozu I hr zukinftiger Vertriebs-
partner Geld verdienen will. Wofir will er es
ausgeben?

Damit konnen Sie anschliefend das
Verglitungssystem viel individueller darstel-
len und verstérken dadurch die Wirkung des
Gesagten. Angenommen, Sie finden heraus,
Ihr Gegenuber trdumt von einem eigenen
Héauschen im Griinen. Dann kénnen Sie spé&-
ter bei der Darstellung der Einkommens-
maoglichkeiten zum Beispiel sagen: "Wenn Sie
dann die Stufe des Vertriebsleiters erreicht
haben, belauft sich Ihr monatlicher Scheck
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bereits auf 3.500 bis 4.000 Mark. Das wére
dann schon die monatliche Zins- und Til-
gungsrate fir lhren Bungalow."

Aber auBer einem lukrativen Einkommen
gibt es noch eine Reihe weiterer Leitgedan-
ken, diedasK onzept desNetwork Marketings
fur Menschen so attraktiv macht. So fuihlen
sich die einen von der optimistischen, lebens-
bejahenden Atmosphérein einer Organisati-
on abgezogen, wahrend die anderen sich Uber
die reichlich gespendete Anerkennung fir
ihre Leistungen freuen. Jemand, der in sei-
nem Leben wenig Ansprechpartner hat,
mochte endlich wieder unter Leuten sein.
Wieder ein anderer sieht in seinem ausgelib-
ten Beruf keine Perspektiven mehr und sucht
nach Mdglichkeiten, sich zu entfalten. Fin-
den Sie heraus, was die Person, die lhnen
gegenlber sitzt, interessiert und bewegt. Die-
se Informationen werden Thnen in den néch-
sten Phasen des Dialogs sehr nitzlich sein!

» Dream-Building

Als Meister des Vorgespréchs dirfen Sie
sich dann fihlen, wenn es lhnen gelingt,
nicht nur Motive zu ermitteln, sondern so-
gar einen Traum aufzubauen! Leider haben
die meistens Menschen ihre Lebenstraume
bereitskurz nach den Kindheits- und Jugend-
jahren aufgegeben und trotten nun ziemlich
gelangweilt durch das Leben. Aber die Trau-
me sind noch da! Sie liegen nur tief vergra-
ben unter einer dicken Schicht mentalen
Mdlls. Zu oft wurde den Leuten von ihrer
eigenen Umgebung und den Medien sugge-
riert: Das geht nicht! Das kannst du nicht!
Das darf man nicht! Dastut man nicht! Alles
ist schwierig! Du hast keine Chance! Sei ver-
ninftig! Das liegt dir nicht!
Betédtigen Sie sich im Vorgespréch als Gold-
gréber - graben Sie, bis Se auf die verschiit-
teten Traume lhres Interessenten stofl3en

» Team-Billding

Suchen Sie nach Gemeinsamkeiten zwi-
schen Ihnen und Ihrem Gespréachspartner. Re-
krutieren bedeutet nicht, sich selbst als den
omnipotenten, unermeBlich reichen und
enormerfolgreichenMogul derNetwork-Mar-
keting-Industrie darzustellen, der den ande-
ren nun gnadenhalber erlaubt, zu ihm auf
den Olymp zu kommen. Sponsern heifd, sei-
nen Interessenten einzuladen, gemeinsam
einen Weg zu gehen, der beide zu einem bes-
seren Leben fhren wird. MURte man zuerst
selbst erfolgreich sein, umerfolgreich rekru-
tieren zu kdnnen, gébe es heute keine einzi-
ge Network-Marketing-Organisation. Schlief3-
lich fangt jeder bei Null an, und niemand
kann zu Beginn auf gigantische eigene Er-
folge hinweisen. Es kann gut sein, dal3 Sie
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im Vorgesprach entdecken, daf3 Ihr potenti-
eller Vertriebspartner diegleichenVorstellun-
gen vom Leben hat wie Sie. Vielleicht haben
Sie ahnliche Vorlieben, Zukunftsvisionen
oder Ideen? Versuchen Sie das herauszufin-
den, und Sie stérken bereits im Vorgespréach
Ihre zukiinftige Partnerschaft.

Die Prasentation

Wenn Sie fir Ihr Rekrutierungsgesprach
insgesamt 90 Minuten eingeplant haben,
kann es gut sein, daid Ihr Vorgespréach davon
bereits die Halfte der Zeit in Anspruch ge-
nommen hat. Das macht nichts, denn daflr
kommen Sie bei der eigentlichen Présentati-
on viel schneller voran. Ihr Gesprachspart-
ner will Thnen namlich nun wirklich zuho-
ren. Deshalb wird es Ihnen nun leicht gelin-
gen, den Ubergang zur Erkléarung des Ge-
schéfts zu finden. Sie berichten jajetzt nicht
von irgendeiner neutralen Geschéftsidee, son-
dern prasentieren sie als Lésung fir die Pro-
bleme oder als Weg zu den Zielen lhres Ge-
spréchspartners. Auch bei der Erléuterung
Ihres Network-Marketing-Systems gibt eseine
bewéhrte

Reihenfolge

» Kurzbeschreibung des Sortiments.

Packen Sie nun bitte nicht al Ihre wun-
derbaren Produkte auf den Wohnzimmertisch
und beginnen mit einer stundenlangen
Schwéarmerei dafur! Sagen Sie einfach nur
kurz: "Mit dem System, dasich Ihnen (oder
Dir) gleich vorstellen werde, vertreiben wir
Nahrungsmittel ergdnzungen aus ausschlief3-
lich nattrlichen Grundstoffen" oder "In die-
sem Geschéft geht es um die Vermarktung
von Korperpflegeprodukten, Accessoires und
erlesenem Modeschmuck. Spéter zeige ich
Ihnen gerne einige ausgewdahlte Beispiele."

* Vertriebssystem Network Marketing

Erkléren Sie nun kurz das Prinzip des Di-
rektvertriebs und des Network Marketings:
Es ig eine Handelsform, bel der Produkte
oder Dienstleistungen unter Umgehung des
klassischen Zwischen- und Einzelhandels
vom Hersteller oder Importeur direkt an den
Endverbraucher gebracht werden. Die da-
durch eingesparten Kosten und Gewinnspan-
nen kénnen deshalb an die Vertriebspartner
weitergegeben werden. Network Marketing
ist eine Sonderform des Direktvertriebs, de-
ren Mitglieder nicht nur die Kundenberatung
Ubernehmen, sondern auch die Mdglichkeit
haben, sich selbst eine eigene Vertriebs-
organistionaufzubauen.

¢ Beispiele und Einkommensmdglichkeiten
Zeichnen Sie nun auf einem grofRen Blatt
Papier grafisch einige Beispiele auf, und er-

klaren Sie, was dabei verdient wird. Halten
Sie es so einfach wie moglich.

[ I I
Ihr Interessent will keinen geschliffenen
Marketingvortrag. Er will nur eines wissen:
"Was muld ich tun, und was bekomme ich
dafir?" Wenn er das versteht, haben Sie ge-
wonnen. Alles andere mag nett sein, verwas-

sert aber nur die Antwort auf diese wichtig-
ste aller Fragen.

» Keine Angst vor der "Schneeball-Frage"!

Zeichnen Sie ruhig die Kreise so wie oben
gezeigt auf - und haben Sie keine Angst da-
vor. |hr Gespréachspartner konnte | hr Geschéft
deswegen fir ein Schneeballsystem halten.
Sollte Ihr Gegenliber diesen Einwand brin-
gen, dann erklaren Sie ihm, dal? jeder Buch-
club, Automobilclub und jede Art von
Freundschaftswerbung genauso aufgebaut ist
und noch niemand wegen seiner Mitglied-
schaft in so einer Gemeinschaft ins Gefang-
nis gegangen ist. Wieauch, esist jaein ganz
normales Weiterempfehlungssystem! Viele
Marketingplan-K tnstler versuchen, ihr Mar-
ketingkonzept und Karrieresystem mittels
Treppen, nach oben wachsenden Blumen-
strauf3en oder abstrakten Linien dazustellen.
Das mag ja vielleicht weniger nach Schnee-
ball oder Pyramide aussehen, dafiir versteht
aber leider kaum ein Interessent, wie das
Ganzefunktioniert. Waswollen Sie - jeman-
den einschreiben oder nur unangenehme
Fragen vermeiden? Denken Sieimmer an die
zentrale Frage lhres Interessenten:
"Was muR3 ich tun, und was bekomme ich
dafur?"

* Produktvorfiihrung

Fuhren Sie nun drei bis vier Produkte vor
- nicht das ganze Sortiment! Zeigen Se lhre
Bestseller, und erlautern Sie kurz und préazi-
se deren Nutzen und Vorteile fir den
Endkunden. Erschlagen Sie I hren Dial ogpart-
ner nicht mit fanatischen Fachvortragen. Sa-
gen Sie ihm einfach nur, dal? er sich letzt-
endlich selbst Uberzeugen muf3, und emp-
fehlen Se ihm, ein Musterpaket zum Aus
probieren mit nach Hause zu nehmen.

» Abschluf

Hier versagt bei so manchen der Mut. An-
statt nun einfach beherzt den Vertriebspart-
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ner-Antrag auf den Tisch zu legen, fangen
Sie mit ihrem Vortrag noch einmal von vor-
ne an - in der Hoffnung, die Person an der
anderen Seite des Tisches werde irgendwann
begeistert aufspringen und rufen: "Wie kann
ich hier mitmachen?" Das wird wohl nur
ganz selten geschehen. Also, fassen Se sich
ein Herz, und legen Sie lhrem Gespréachspart-
ner den Antrag mit den Worten vor die Nase:
"Damit Sie sehen kénnen, dal bei uns alles
mit rechten Dingen zugeht, lesen Sie doch
jetzt bitte den Antrag durch, damit wir an-
schliefend Négel mit Képfen machen kon-
nen." Ist Ihr zukiinftiger Partner damit fer-
tig, fragen Sie, ob es noch offene Fragen gibt.
Beantworten Sie diese kurz, und fillen Se
dann den Antrag aus, oder, noch besser, las-
sen Sie dies den anderen tun. Wissen Sie,
warum viele Rekrutierungsgesprache genau
an dieser Stelle scheitern? Richtig, well der
Sponsor seinen Interessenten nicht klar und
eindeutig gefragt hat! Das sollte Ihnen nicht
passieren. Denken Sie daran: Fast gesponsert
gibt es nicht!

Zusammenfassung

* Die eigene Wohnung ist der beste Ort fir
ein Rekrutierungsgesprach.

» Geben Sie lhrem Interessenten ein wenig
Zeit, sich zu akklimatisieren.

 Das Vorgesprach ist der wichtigste Teil
Ihrer Prasentation. Mag | hr Interessent Sie,
dann haben Sie gute Chancen, daB er auch
Ihr Geschaft mag.

* Finden Sie heraus, was | hren zukiinftigen
Partner interessiert und welche Motive ihn
dazu bewegen kénnten, sich
einzuschreiben.

* Présentieren Sie |hr Geschéft als mal3ge-
schneiderte Ldsung fir die
Lebenssituation lhres Gegeniibers.

» Halten Se keine endlosen Fachvortrage
Uber Ihre wunderbaren Produkte. Sie ab-
solvieren nicht die miindliche Priifung an
einer Universitat, Sie wollen rekrutieren!

» Zeigen Sie lhren Karriereplan und Ihr
Vergltungssystem an Hand von
skizzierten Beispielen auf einem Blatt
Papier. Beantworten Sie damit die
Kernfrage lhres Gastes: "Was muRich tun,
und was bekomme ich daf tir?"

» Keine Angst vor der "Schneeball-Frage"!
Jedes Konzept, bei dem Mitglieder
wieder neue Mitglieder werben, funktio-
niert genauso - und ist absolut legal!

e Trauen Sesich! Stellen Sedie Abschluf3-
frage, und fillen Sie den Antrag aus.

« Der wichtigste Punkt:

Tun Se es jeden Tag, und in spétestens
drei Jahren sind Sie dort, wo Sie
hingehdren - auf dem Gipfel des Erfolges!
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