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direktvertrieb.biz ist
das Fachmagazin fiir
den Direktvertrieb und
Multi-Level-Marketing

Wiedereinmal ist es Zeit. Weihnachtszeit. Zeit,
mich im Namen des Teams bei unseren Leser-
innen und Lesern zu bedanken. Danke, dass Sie
sich fiir uns entscheiden. Danke, dass Sie in eine
erfolgreiche Zukunft blicken, denn die Zahlen
ligen nicht und der Erfolgstrend halt weiter an.
Danke, dass auch Sie ein Teil jener Gemeinschaft
sind, die das Image stérkt und der Offentlichkeit
zeigt, dass der Direktvertrieb die Zukunfts-
branche Nr. 1 ist. Danke, dass Sie Erfolg

haben, denn wenn es |hnen gut geht, dann

geht es auch uns immer besser.

Mag. Johannes Bulgarini
Herausgeber
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03 Auch fiir ,,Einzelkdmpfer” unterwegs

... ist Komm.-Rat Julius Schmalz

Komm.-Rat Julius Schmalz
Préasident der Wirtschafts-
kammer Salzburg

__AuszeilichnD
03 Bundesgremium Direktvertrieb
ehrt Prof. Dr. Michael M. Zacharias

Der erste Ehrenring geht an den
Autor der Direktvertriebsstudie 2004

Wir haben uns angestrengt und
vieles erreicht

Uber persénliche Starken, Talente und
Fragen der eigenen Fahigkeiten

Jorg Léhr

Die Wachstumsbranche der Zukunft
Auf 8 Seiten gibt der Branchenkenner
einen internationalen Uberblick. :

Prof. Dr. Michael Zacharias

Prof. Dr. Michael Zacharias, FH Worms, erlautert und beantwortet Fragen,
wie: Warum stagniert der Vertrieb von Konsumgltern im traditionellen
Einzelhandel? Was versteht man unter Direktvertrieb und Network-
Marketing? Was denkt der Laie {iber diesen Vertriebsweg? Weiters verrat er
europaischen Trends und welche Stellung der Direktvertrieb heute hat.
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Sonja Zwazl

Interview

08 = Wichtige Werte 2005

- Versandhandel mit
Nahrungserginzungsmitteln freigegeben

Luxustangente bei PKW steigt

Grenzen fiir Einkommensteuer und
Steuererkldarung werden angehoben

- Pensionsharmonisierung bringt langerfristig
Entlastung fiir Warenprasentatoren

= Alle Warenprasentatoren mit Direktvertriebskarte
ausgestattet

L

Dr. Rolf GleiBner
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Auch fur

whinzelkimpfer*“ unterwegs

Keine Frage, der Direktvertrieb hat
Zukunft. Er ist die Vermittlung von
Waren und Dienstleistungen durch
direkten Kontakt. Und genau das
macht den Charme des Direktvertriebs
aus: wer nicht in Gberfillten Einkaufs-
zentren dem viel zitierten , Einkaufs-
erlebnis® nachhetzen mdchte oder wer
sich nicht dem anonymen und doch
recht leblosen Einkauf per Mausklick
im Internet Gberantwortet, findet im
Direktvertrieb — sei es im Single-Level-
Direktvertrieb oder im Network-Marke-
ting — eine hervorragende Alternative,
so der Prasident der Wirtschaftskam-
mer Salzburg Komm.-Rat Julius
Schmalz.

Denn auch dort herrscht der ,Faktor
Mensch* vor. Ein direkter Bezug zum
Produkt wird hergestellt und das in der
Regel von hervorragend geschulten
Warenprasentatoren. Der Direktvertrieb
ist damit, wie der Fach- und Einzel-
handel, der Vermittler zwischen Her-
steller und Kunden. Immer mehr Men-

schen entdecken also den Direktver-
trieb als attraktive Schiene des Ein-
kaufs. Gleichzeitig wird diese Ver-
triebsform fiir immer mehr Menschen
selbststandige Tatigkeit. Als vielfach
in der Form eines ,,home based busi-
ness" organisierten Gewerbes stellt der
Direktvertrieb den Einstieg ins Unter-
nehmertum dar, eine Chance, die
immer mehr genutzt wird.

Die Zahl der Wirtschaftskammermit-
glieder im Direktvertrieb ist in den ver-
gangenen sieben Jahren in ganz Oster-
reich um 150% gestiegen, das Gre-
mium gehort somit zu den mitglieder-
stérksten in der Sparte Handel. Diese
Kammermitglieder stellen in der Regel
den klassischen Solokampfer bzw.
Soloké@mpferin dar.

Fir mich als Wirtschaftskammerprasi-
dent ist klar, dass es uns in unserer
Arbeit fir die Betriebe zunehmend
auch um ein intensives und tragféhi-
ges Servicenetz flr unsere Einzel-
unternehmerinnen und -unternehmer
gehen muss, nach dem Motto ,Solo —

aber nicht allein!“. Die Gremien des
Direktvertriebs sind in ganz Osterreich
ja besonders riihrig, wofiir nicht zuletzt
das hervorragend gemachte , direktver-
trieb.biz" bester Beweis ist. Aber auch
interessenpolitische Errungenschaften
wie eine verbesserte Kleinstunter-
nehmerreglung in der Gewerblichen
Sozialversicherung zeugen davon, dass
hier Interessenvertretung zugeschnit-
ten auf die speziellen Bediirfnisse der
vielfach auch nebenberuflichen Mit-
glieder betrieben wird.

Mehr denn je wollen wir uns in Zukunft
auch den vielen Einzelunternehmerin-
nen und Einzelunternehmern widmen
und unsere Dienstleistungen in Be-
ratung und Aus- und Weiterbildung an-
bieten. Und nicht zuletzt wollen wir
auch die soziale Absicherung gerade
fir Einzel- und Kleinstunternehmen
verbessern, die in diesem Segment der
Wirtschaft besonders wichtig ist.
Nutzen Sie also die Angebote der Wirt-
schaftskammer. Wir sind fir Sie da! =

Bundesgremium Direktvertrieb ehrt
Prof. Dr. Michael M. Zacharias

D er erste Ehrenring geht an den Autor
der Direktvertriebsstudie 2004

In Salzburg wurde heuer erstmals die
héchste Auszeichnung des Bundesgre-
miums Direktvertrieb vergeben. Prof.
Dr. Zacharias erhielt den Ehrenring
anlasslich der Prasentation der Direkt-
vertriebsstudie 2004.

Prof. Dr. Zacharias von der Fachhoch-
schule Worms konzentriert sich seit
Jahren auf die Branche des Direktver-
triebs, einer alternativen Vertriebs-
schiene zum Einzelhandel. ,,Durch sei-
ne Studien und Vortrage hat er Pio-
nierarbeit in einem boomenden, aber

weitgehend unerforschten Wirtschafts-
bereich geleistet. Er hat damit auch
wesentlich zum osterreichweiten Be-
wusstsein des Warenprasentators bei-
getragen”, begriindet Erwin Stuprich,
Obmann des Bundesgremiums Direkt-
vertrieb die Ehrung.

Die Ehrung fand in wiirdigem Rahmen
statt: Die etwa 400 Teilnehmer der
Veranstaltung des Landesgremiums
Salzburgs erfuhren aus erster Hand die
neuesten Trends im Direktvertrieb.
,Der Direktvertrieb boomt, und im
Direktvertrieb sind die Frauen auf dem
Vormarsch*®, waren zwei Kernaussagen

von Prof. Michael Zacharias. Wahrend
bei der letzten Erhebung 2001 noch
insgesamt 6.351 aktive Mitglieder
befragt wurden, zahlt das Bundesgre-
mium nun bereits 11.169 Aktive und
insgesamt 18.408 Mitglieder. Im glei-
chen Zeitraum stieg der Anteil der
Frauen rasant von 46,5 auf 59,7 Pro-
zent. Auch die Kunden im Direktver-
trieb sind zu 50,8 Prozent Frauen und
zu 33,6 Prozent Familien (in denen
auch haufig eher Frauen den Einkauf
bestimmen).

Néhere Informationen in der Beilage
bzw. in der Studie selbst. ]

dezember 09/2004 direktvertrieb.biz

Komm.-Rat
Julius Schmalz

Prasident der
Wirtschaftskammer
Salzburg
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ie WP (Warenprasentatoren) und

ihre Berufsvertretung, das Gremium
Direktvertrieb, sind junge Kinder der
Wirtschaftskammer — gerade erst 12
Jahre alt. Aller Anfang ist schwer — das
galt auch fiir den Direktvertrieb: Obwohl
die Branche sich gut entwickelte, sank
in den ersten funf Jahren die Zahl der
aktiven Mitglieder von 7.514 auf
4.371. Kein Wunder: Die Rechte des
WP waren beschrankt, die Hiirden ob in
Steuerrecht, Sozialversicherung oder
Gewerbeordnung fast untiberwindlich.
Wir haben uns als Berufsvertretung seit-
dem darauf konzentriert, den WP das
Leben konsequent zu erleichtern. Dass
uns vieles gelungen ist, zeigt sich dar-
an, was sich in den letzten 12 Jahren
im Leben des WP konkret geandert hat:

1992 fielen noch die Eintragungsgebiihr
der Wirtschaftskammer, diverse Ge-
bithren und Stempelmarken bei Behor-
den an. Der WP brauchte fiir den Gewer-
beschein einen Befahigungsnachweis
und zur Griindung viele Behérdengange.
2004 ist all das weggefallen:

Ein Besuch in der Wirtschaftskammer
reicht, Kosten und Nachweise fallen
nicht mehr an. Inzwischen unterstitzt
sogar das Arbeitsmarktservice die Selb-
standigkeit im Direktvertrieb.

Bis 1998 musste ein WP unabhangig
von seinem Einkommen jahrlich min-
destens 3.000 Euro an SV-Beitragen
zahlen.

2004 kann sich ein WP, wenn er einen
bestimmten Gewinn und Umsatz nicht
iberschreitet, von Pensions- und Kran-
kenversicherung befreien lassen. Aber
auch wer nicht befreit ist, aber weniger
als monatlich ca. 1.000 Euro als WP
bezieht, zahlt geringere SV-Beitrage als
1992, da sich die Beitragsgrundlage in
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Den Warenprasentatoren

der Krankenversicherung halbiert hat.
Auch in der Pensionsversicherung ist
eine Entlastung fiir jene WP, die nicht
befreit sind, fix: Durch die schrittweise
Absenkung der Mindestbeitragsgrund-
lage werden sich diese ab 2006 Bei-
trége ersparen.

Bis 2002 musste der WP bei Einnah-
men-Ausgaben-Rechnung viele kleine
Ausgaben verbuchen, die wie zB Tag-
gelder dann nur eingeschrankt aner-
kannt wurden.

2004 kann der WP durch die Handels-
vertreterpauschalierung Ausgaben wie
Taggelder, Biroraum, Trinkgelder,
Geschéftsessen pauschal und einfach
ermitteln.

1992 war nicht klar, ob der Schutz des
Handelsvertretergesetzes auch fir WP
gilt.

2004 ist klar, dass WP geschiitzt sind
und etwa haufig einen Anspruch auf
Ausgleich am Ende des Geschéfts-
partnervertrags haben.

1992 war die Branche kaum bekannt.
Viele hielten sich nicht an die Spiel-
regeln und waren ,,schwarz” tatig, was
dem Image schadete.

2004 ist der Direktvertrieb ein aner-
kannter und wachsender Wirtschafts-
zweig. Die schwarzen Schafe werden
zuriickgedrangt. MaBnahmen wie die
Mitgliederkarte, das Leitbild des Direkt-
vertriebs, der 6sterreichweite WIFI-Kurs
und die Direktvertriebsstudien von Prof.
Zacharias heben die Qualitat und das
Image des Direktvertriebs in der Offent-
lichkeit, bei Medien und Konsumenten-
schitzern.

WIR HABEN UNS
ANGESTRENGT UND
VIELES ERREICHT

1992 gab es keine Ausbildung zum WP,
keine Mitgliederkarte, keine Zeitschrift,
keine Webseite, keine PR-Produkte fiir
den Direktvertrieb.
2004 ist alles da:
In fast allen Bundesléandern finden
WIFI-Kurse zum Direktvertrieb statt.
Jeder WP hat eine Direktvertriebskar-
te, mit der er sich gegeniiber Kunden
ausweisen kann.
Der Direktvertrieb hat mit direktver-
trieh.biz eine attraktive Branchenzei-
tung und mit www.derdirektvertrieb.at
eine moderne und umfassende Web-
seite.
Die Berufsvertretung bietet WP
Folder fir Geschaftspartner und fir
Kunden.

1992 brauchte der WP noch einen
Befahigungsnachweis. 2004 ist dieser
nicht mehr nétig, dennoch umfasst der
Gewerbeschein nun mehr Rechte als
friiher — zB auch das Handeln und das
Vermitteln zwischen Unternehmen.

Das Leben des WP ist heute wesentlich
leichter als noch vor 10 Jahren. Das zei-
gen uns auch die WP selbst: Zwischen
1997 und 2004 stieg die Anzahl der
aktiven Mitglieder von 4.371 auf
11.169. Mit insgesamt Gber 18.000
Mitgliedern ist das Bundesgremium
Direktvertrieb die Nr. 1 im Handel in der
Wirtschaftskammer Osterreich. Frauen
sind auf dem Vormarsch: Von 2.526
Neugriindungen im Jahr 2003 gehen
1.617 auf Frauen zuriick.

Wir als Berufsvertretung werden weiter
das Ziel verfolgen, den WP das Leben zu
erleichtern. Wir sind dabei weit gekom-
men. Die Herausforderung bei diesem
Ziel ist aber, dass es nie abschlieBend
erreicht ist. Daher werden wir auch in
Zukunft hart daran arbeiten.



Leben Sie lhre Starken!

WAS MACHT IHRE PERSONLICHE STARKE AUS? WO LIEGEN IHRE TALENTE? DIE WENIGSTEN
KONNEN DIESE FRAGEN AUF ANHIEB BEANTWORTEN. VIELE GLAUBEN GAR, SIE HATTEN KEI
BESONDEREN FAHIGKEITEN ODER BEGABUNGEN, NUR WEIL IHR TALENT NICHT SO AUGENFA
WIE DER TORINSTINKT EINES FUBBALLERS ODER DIE RHETORIK EINES TV-MODERATORS. DAE
JEDER VON UNS MIT WERTVOLLEN TALENTEN AUSGESTATTET UND KANN EIN ERFOLGREICHE

FUHREN — WENN ER SICH AUF SEINE STARKEN KONZENTRIERT.

lauben Sie, Michelangelo ware auch
als Musiker berithmt geworden?
Oder Beethoven als Maler? Wahr-
scheinlich nicht! Das Erfolgsgeheimnis
vieler berihmter Personen beruht auf
einer individuellen Begabung, die sie
friih erkannt und optimal genutzt
haben.

Das heiBt natirlich nicht, dass jeder
von uns dazu bestimmt ist, ein einzig-
artiger Komponist, ein unvergleichlicher
Kinstler oder Spitzensportler zu wer-
den. Dennoch verfligen wir alle tber
besondere Talente. Solche Fahigkeiten,
die zum Teil durch Veranlagung, zum
Teil durch unser soziales Umfeld
bedingt sind, kénnen die Basis fiir ein
erfolgreiches Leben sein. Auch Unter-
nehmen kénnen gewinnen, wenn Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter entspre-
chend ihrer individuellen Talente und
Starken eingesetzt werden. Das Pro-
blem ist: Viele Menschen wissen gar
nicht, worin ihre individuellen Starken
liegen oder wie sich diese herausfinden
lassen. Laut einer weltweiten Studie
fithlen sich sogar 80% aller Berufstati-
gen an ihrem Arbeitsplatz als Fehlbe-
setzung. Das muss nicht sein!

——
Wie kdnnen wir also unser personliches
»Spielfeld” finden, auf dem wir Top-
Leistungen bringen? Mein personlicher
Tipp: Beginnen Sie mit einem Selbst-
Check und beantworten Sie sich folgen-
de Fragen: Was mache ich besonders
gerne? Was begeistert mich? Was kann
ich besser als andere? Welche Tatigkei-
ten gehen mir mihelos von der Hand?

Stirke =

Die Idee, die hinter diesen Fragen
steckt, ist ganz einfach: Nichts tun wir
so gut wie das, was wir gerne tun und
umgekehrt. Unsere ureigenen Potenzia-
le lassen sich auf diesem Wege am
besten erkennen — damit kommen wir
unserem personlichen Erfolg einen gro-
Ben Schritt nédher.

Natirlich ist eine solche Selbstein-
schatzung meistens nicht ganz objektiv.
Mit einer ,neutralen” zweiten Meinung
von Freunden, Verwandten oder Kolle-
gen kann diese personliche ,Starken-
Analyse* vervollstandigt und die eige-
nen Talente genauer definiert werden.
Wenn sich Selbst- und Fremdbild groB-
tenteils decken, haben Sie die eigenen
Potenziale gut erkannt und kénnen sich
nun drauf konzentrieren, diese zu ech-
ten Starken zu kultivieren. Sollten sich
die beiden Analysen deutlich unter-
scheiden, empfiehlt sich ein objektiver
Test — wie der ,,Starken-Test 3+7".

Talent + Wissen + Kdnnen + Wollen
Haben Sie lhr Spielfeld bereits gefun-
den? Dann lautet die Devise: Stéarken
starken anstatt ,personliches Brachland
zu beackern®. SchlieBlich kénnen wir nur
dort Hochstleistungen erzielen, wo wir
bereits ,,stark” sind. Ignorieren Sie also
den weit verbreiteten Denkfehler, dass
wir uns gerade in jenen Bereichen stei-
gern konnten, wo unsere Schwachen lie-
gen. Vielmehr sollten personliche
Schwachstellen nur soweit gemanagt
werden, dass sie sich nicht zu karriereli-
mitierenden Faktoren entwickeln. Jeg-
licher Versuch, Schwachen zu ,kurieren”,
ist nur eine Vergeudung wertvoller Ener-
gie und ein enttduschendes Erlebnis.
Die eigenen Talente dagegen kann man
— mithilfe von Wissen, Kénnen und Wol-
len — zu echten Starken ausbauen. Um
das zu schaffen, gilt es lediglich, ein
paar einfache Vorsatze zu beherzigen:

Jorg Loéhr

ist laut Sat 1 Europas
Personlichkeitstrainer
Nr. 1. Neben seiner
Trainerkarriere feiert
Jorg Lohr auch als
Buchautor Erfolge.
Sein neuestes Buch
,Lebe deine
Starken!* ist im

Econ Verlag
erschienen.

www.joerg-loehr.com

Dem Sowohl! unser Fach- als auch unser Erfahrungs-
wissen sollten wir standig erweitern. Nehmen Sie sich
ein Beispiel an erfolgreichen Menschen und seien Sie
immer offen fir neue Informationen und Ideen. Je
mehr wir wissen, desto selbstbewusster sind wir und
desto starker entwickeln wir unsere individuellen
Fahigkeiten.

Ohne konsequentes ,Training” sind Spitzenleistun-
gen nicht zu erreichen. Das heiBt: Wir missen aktiv
werden, uns auf unsere Potenziale konzentrieren und
diese gezielt ausbauen.

Wir missen wirklich ,wollen“! Anreize von auBen
kénnen uns vielleicht kurzzeitig motivieren — ob wir
langfristig erfolgreich sind, héangt jedoch ausschlieB-
lich von unserer inneren Leistungsbereitschaft ab.
Der Wunsch und das Bediirfnis, etwas zu erreichen
und am Ball zu bleiben, missen also groB genug sein,
um wirklich motiviert zu sein.

Wir brauchen Ziele! Machen Sie sich klar, was Sie
erreichen wollen und wie Sie dorthin gelangen kon-
nen, denn Erfolg beginnt bereits im Kopf. Sind lhre

Ziele realistisch und stehen sie in Einklang mit Ihren
personlichen Starken und Werten, gewinnen Sie dar-
aus die notige Motivation, Veranderungen einzuleiten
und lhre Talente zu leben.

Handeln lautet das Zauberwort! Haben Sie lhre Ziele
definiert, machen Sie sich innerhalb von 72 Stunden
daran, sie zu verwirklichen — so hat lhr Vorhaben eine
90-prozentige Erfolgschance.

Natirlich fordert das auch eine ganze Menge Mut
und Energie. Und gerade in diesem Punkt stolpern
wir nicht selten iber unsere ganz personlichen
,,Bremsen‘;.-Dazu gehéren neben Bequemlichkeit und
Tragheit zum Beispiel auch Versagenséngste. Doch
nur wer sich aufrafft, seine , Komfortzone" verlasst
und Neues wagt, wird seine Ziele erreichen. Nur wer
bereit ist, etwas zu verandern, wird Dinge bewegen.
Damit Sie Ihr Ziel nicht aus den Augen verlieren, zie-
hen Sie regelmaBig Bilanz. Zu kontrollieren, ob fest-
gelegte Ziele erreicht wurden oder warum es Misser-
folge gab, kann verhindern, das wir von unserem Weg
abkommen.
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Sonja Zwazl

»Mit dem Projekt Betriebshilfe ist es
uns gelungen, eine wichtige Hilfe
gerade fiir Kleinstunternehmerinnen
zu schaffen. Das gibt Frauen mehr
Sicherheit und starkt die Position
von Frauen in der Wirtschaft”,

or allem fiir Kleinstunternehmerinnen und
Kleinstunternehmer sind Mutterschaft,
Krankheit oder Unfall eine enorme Heraus-
forderung. Wenn niemand anderer da bzw.
leistbar ist, der den Betrieb in der Zwischenzeit
weiterfihrt, dann kann dies sogar existenzbe-
drohend sein.

Durch die Betriebhilfe wird lhnen eine Ersatz-
arbeitskraft zur Verfiigung gestellt. Dieser Ein-
satz wahrend des Mutterschutzes (8 Wochen
vor und 8 Wochen nach der Geburt) ist fiir die
Unternehmerin kostenlos.

Nahere Informationen erhalten Sie hier und bei
den Ansprechpartnerinnen in lhrem Bun-
desland und den Internetseiten der jeweiligen
Landesorganisation von Frau in der Wirtschaft:

Sicher selbststandig bleiben — mit der Betrie

Was Zusperren bedeuten kann

Vor allem fiir die Inhaberinnen von Kleinst-
unternehmen sind Erkrankung oder Mutter-
schaft eine enorme Herausforderung. Wenn
niemand anderer da bzw. leistbar ist, der den
Betrieb in der Zwischenzeit weiterfiihrt, dann
kann dies sogar existenzbedrohend sein. Um
den Betrieb nicht zusperren zu missen,
arbeiten viele Unternehmerinnen und Unter-
nehmer auch trotz Krankheit weiter. Das hat
oft gravierende Konsequenzen fiir die
Gesundheit.

Was die Betriebshilfe bringt

Fur Unternehmerinnen, die ein Kind bekom-
men oder erkrankt sind,
bietet eine sogenannte
,Betriebshilfe* einen
sicheren Schutz fir ihre
unternehmerische  Exis-
tenz. Denn der Betrieb
kann auf diese Weise auch
wahrend der Abwesenheit

BILANZIERT DIE
BUNDESVORSITZENDE VON
FRAU IN DER WIRTSCHAFT,

SONJA ZWAZL.

der Unternehmerin weiter-
gefiihrt werden — von erfah-
renen, engagierten und fle-
xiblen  Betriebshelfer/in-
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nen. Diese verlasslichen
Arbeitskrafte stehen fiir 40 Stunden pro
Woche zur Verfugung. Die bisherigen Erfah-
rungen zeigen: Dank der Betriebshilfe kom-
men Kleinstbetriebe auch in schwierigen Zei-
ten gut Gber die Runden.

direktvertrieb.biz dezember 09/2004

fhr Baby kommt. Wir helfen!
Sie haben einen Unfall. Wir helfen!
Sie sind krank. Wir helfen!

Ansprechpartnerin:

Fiir Burgenland, Niederdsterreich, Wien
Verein ,,Betriebshilfe fir die Wirtschaft"
Rosemarie Kerndl

Tel: 02243-34748, Fax: 02243-31355

Fiir Karnten

Karin Zezulka

Tel: 0463 / 58 68-225, Fax: 0463 / 5868-274
Mail: Karin.Zezulka@wkk.or.at

Fiir Oberdsterreich

Siegrid Grashaftl

Tel: 0590909-3340, Fax: 0590909-3339
Geschaftsfiihrung

Frau Feichtinger

Mobil: 0664/8261729

Mail: fidw@wkooe.at

Wer von der Betriebshilfe profitiert

Mehr als ein Viertel der Einsétze entfielen bis-
her auf die Betriebe von Unternehmerinnen,
die ein Kind bekommen. Vor allem Gastrono-
mie, Gewerbe und Handwerk und Handel fra-
gen das Betriebshilfe-Service stark nach. Fast
ein Viertel der Unternehmerinnen und Unter-
nehmer, die Betriebshilfe beanspruchen,
haben keine (Vollzeit-)Beschéftigten. In zwei
Drittel der Einsétze wurden auch die Arbeits-
platze von ein bis drei Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter gesichert.

Wer Betriehshilfe in Anspruch nehmen

kann Die Betriebshilfe richtet sich an Unter-
nehmerinnen und Unternehmer, die in der
SVA-Gewerbe pflichtversichert und Mitglied
der Wirtschaftskammer sind. Eine Betriebs-
hilfe kann bei Arbeitsunfahigkeit durch
Krankheit oder Unfall, im Fall eines von der
SVA-Gewerbe bewilligten Heilverfahrens und
fur die Zeit des Mutterschutzes beansprucht
werden.

Was ein Betriebshilfeeinsatz kostet

Der Einsatz wéahrend des Mutterschutzes (8
Wochen vor und 8 Wochen nach der Geburt)
ist fur die Unternehmerin kostenlos. Beim
Einsatz im Fall von Krankheit, Unfall und
Heilverfahren hangen die Kosten vom Ein-
kommen ab. Liegt das Jahreseinkommen
unter EUR 15.541,68 und dauert die Krank-
heit langer als 14 Tage, tibernimmt die SVA-
Gewerbe freiwillig die Kosten. Liegt das Jah-

Fiir Salzburg

Carmen Mautner Markhof
Tel: +43 662 88 88 330,
Fax: +43 662 88 88 200

Filr Steiermark

Jantscher Mag. Elke

Telefon: +43 (0)316 601 1135
Fax: +43 (0)316 601 729
Mail: elke.jantscher@wkstmk.at

Fiir Tirol

Zanger| Gabriele

Telefon: +43 (0)512 53 50 7293
Fax: +43 (0)512 53 50 7468
Mail: gabriele.zangerl@wktirol.at

In Vorarlberg wird noch fiir Sie an der Betriebshilfe
gearbeitet. Wir bitten um Verstandnis.

reseinkommen
dariiber, ist ein
Kostenbeitrag je nach
Einkommenshdohe zu leisten.

Wer hinter dem Projekt Betriebshilfe steht
Das Projekt Betriebshilfe von Wirtschaftskam-
mer und Sozialversicherungsanstalt der
gewerblichen Wirtschaft wurde von der Prasi-
dentin der Wirtschaftskammer Niederdster-
reichs und Bundesvorsitzenden von Frau in
der Wirtschaft, KR Sonja Zwazl initiiert. Der
Verein ,,Betriebshilfe fir die Wirtschaft" wur-
de im Jahr 1994 in Niederosterreich gegriin-
det. Ziel von Frau in der Wirtschaft ist es, das
erfolgreiche Konzept der Betriebshilfe auf
ganz Osterreich auszudehnen. Dieses Ziel
wurde Schritt fir Schritt umgesetzt: Seit
1997 konnen auch Wiener Kleinstbetriebe
diese Hilfe in Anspruch nehmen. In Ober-
osterreich wird die Betriebshilfe seit 1997
auf Basis einer Kooperation von SVA, AMS,
Europdischem Sozialfonds und dem Land
Oberésterreich angeboten. In  Salzburg
wickelt das Salzburger Hilfswerk seit Mitte
2002 die Betriebshilfe ab, in Karnten wurde
Ende 2002 der Verein ,Betriebshilfe fiir die
Wirtschaft Karnten“ gegriindet. Seit 2003
wird die Betriebshilfe auch fur burgen-
landische Kleinstbetriebe angeboten.
Beratung und Information zum Thema
Betriebshilfe erhalten Sie in Ihrem Bundes-
land. u



DSS
Hausfrau,

Unternehmerin
Oder doch umgekehrt?

Starting a
Direct-Selling-

n die Frau von heute werden Anforderungen

gestellt, die noch vor wenigen Jahren undenkbar
gewesen sind. Oder erlegt sich die Frau der ,Ach-so-
schénen-Jetzt-Zeit" diese Anforderungen selbst auf?
Wie auch immer, Fazit ist — ohne hier in einer gesell-
schaftspolitischen Diskussion zerflieBen zu wollen —
der Frau von heute bleibt nur wenig Zeit dariiber
nachzudenken, mit welcher Téatigkeit sie im Morgen-
grauen beginnen und mit welcher sie im Dunkel der
Nacht den mehr als 16-Stunden-Tag beenden soll,
denn alles will erledigt sein, was halt so als Hausfrau,
Mutter, Unternehmerin und Ehefrau (Anm.d.Red.:
Reihenfolge willkiirlich gewéhlt) an einem ganz nor-
malen Wochentag zu erledigen ist. Und nichts soll auf
der Strecke bleiben.

Geburtsjahr: 1962

Sternzeichen: Schitze

Im Direktvertrieb tatig seit: 7 Jahren

Kinder: 2 Sohne mit 10 und 8 1/2 Jahren
Liehlingshuch: |hr erstes Jahr im Network Marketing
Lieblings-Trainer: ,Mein Upline Steve” in Australien
Lebensphilosophie: Manche wollen, manche nicht,
so what — der N&chste, bitte!

Zeitmanagement-Seminare werden ja (iberwiegend
von Mannern neuerdings verstérkt angeboten. Frauen
betreiben dieses Management nun schon seit gerau-
mer Zeit, vielleicht mehr intuitiv als wissenschaftlich.
Auf alle Falle erproben Frauen es mehr in der Praxis
als im Seminarraum. Wer Kinder hat, weiB was das
bedeutet. Denn neben der groBartigen Erfahrung,
dem geliebten Kind bei seinen ersten Gehversuchen
zuzusehen oder dem Gliicksmoment das erste Mal
,Mami“ aus dem Mund des kleinen Wesens zu héren,
verursachen diese Geschopfe Arbeit, Hingabe und
Zuwendung und strapazieren so manchen Nerven-
strang, der, wenn das Kind 16 ist, an Rétung nicht
wirklich verloren hat. Nun auf jene ,Kleinigkeiten®,
die da noch im Haushalt anfallen, sei hier nicht
weiters eingegangen, denn auch unsere méannlichen
Leser wissen seit der ,Halbe-Halbe-Werbekampagne*
sowie den dazugehdrigen Gesetzesstellen von
,Seinerzeit" hoffentlich auch schon wie man Haus-
halt schreibt.

Mit der Mitarbeit rund um Haus und Hof ist es aber
nicht ganz getan, denn fiir die Manner heiBt es nun
zurtickstecken. Oder doch nicht? Minimieren Sie Ihre
Anforderungen, Anspriiche und Verwdhntwerden-
Bediirfnisse auf die Halfte. Oder doch nicht? Nein!
Das Erfolgsrezept lehrt uns die Vergangenheit: Friher
stand hinter jedem erfolgreichen Mann eine starke
Frau. Heute ist das umgekehrt. Soll heiBen: Hinter
jeder erfolgreichen Frau steht vermutlich ein starker
Mann. Also — werte Herren — nicht zurlickstecken,
nicht verzichten. Vielmehr: Interesse zeigen und
Unterstiitzung anbieten. Denn nur gemeinsam ist es
méglich gliicklich und erfolgreich zu sein. Und dies
scheint bei der Familie Riedl-Riedenstein aus Wien zu
funktionieren. Wir haben fiir unsere Leserlnnen einen
Blick hinter die Kulissen geworfen:

Ich bin seit 7 Jahren im Direktvertrieb tatig und habe
die Firma mit der ich arbeite durch einen englischen
Onkel meines Mannes kennengelernt.

Fortsetzung
Seite 22

Company ?

Wir haben die
Software
und das

Know-How

fiir Sie

Tel:+49-6323-981705
Fax: +49-6323-981706

www.DSS-Direkt.de
info@DSS-Direkt.de

Griindungsberatung
(MLM-)Software
Start-up-Unterstiitzung
Vergiitungspldne
MLM-Start-up-Guide
Kostenloser Newsletter
Voicemailer®
Selbstreplizierende
Websiten fiir
Direktvertriebsfirmen
und Strukturen
Direkt Selling
Support Center

DSS
Am Hofstiick 23
D-76835 Hainfeld
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Wichtige Werte 2005
(jeweils in Euro; Angaben ohne Gewahr)

Sozialversicherung (jeweils Jahreswerte)
Unfallversicherungsbeitrag

Beitragssatz KV
bei Drucklegung war eine Anderung im

85,08
voraussichtlich 9%

Gesprach

Beitragssatz PV 15%
MBG PV ab dem 4. Jahr 1.121,64
MBG KV ab dem 4. Jahr 576,87

MBG fiir Anféanger fiir die ersten 3 Jahre in

der PV, fiir das 3. Jahr in der KV 537,78
Fixe Beitragsgrundlage fir die ersten

2 Jahre in der KV 537,78
Héchstbeitragsgrundlage GSVG ~ 4.235,00
Geringfiigigkeitsgrenze pro Monat 323,46
Einkommensgrenze
Kleinstunternehmerregelung 3.881,52
Umsatzgrenze

Kleinstunternehmerregelung 22.000,00

(MBG Mindestbeitragsgrundlage, KV Kran-
kenversicherung, PV Pensionsversicherung)

Steuerrecht (jeweils pro Jahr)

Freigrenze ESt fir Einkiinfte aus

selbst. Tatigkeit fir AN 730
Freigrenze fir AN fir Gesamteinkiinfte

incl. solche aus selbst. Tatigkeit 10.900
Freigrenze fiir Selbstandige ohne

Einkinfte als AN 10.000
Umsatzgrenze fur doppelte

Buchhaltung 400.000
USt-Pflicht ab 22.000
Grenze fir USt-Erklarung 7.500

Grenze, ab der DVU Entgelte
fur WP melden missen 900 pro Jahr,
450 Einzelentgelt

Zuverdienstgrenzen: In der vorzeitigen

Alterspension pro Monat 323,46
Fiir den Bezug von Kindergeld
pro Jahr 14.600,00

(ESt Einkommensteuer, USt Umsatzsteuer,
AN Arbeitnehmer)

Die aktuellen Werte entnehmen Sie bitte
www.derdirektvertrieb.at.

Versandhandel mit Nahrungs-
erginzungsmitteln freigegeben
Vor kurzem ist in einer Gewerbeordnungsno-
velle der bislang verbotene Versandhandel mit
Nahrungsergénzungsmitteln freigegeben wor-
den. Nahrungsergdnzungsmittel werden aus
dem Verbotskatalog nach § 50 Gewerbeord-
nung gestrichen. Die Lieferung von Nahrungs-
erganzungsmitteln nach einem ausfiihrlichen
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Beratungsgespréch im Versandweg ist damit
nun zuldssig. Aus dem Grund hat sich das
Bundesgremium nicht nur in Osterreich, son-
dern auch bei der Europaischen Kommission
fur eine Freigabe eingesetzt.

Luxustangente hei PV steigt
Bisher konnte man beim Neukauf eines Fir-
men-PKW maximal 34.000 Euro an Betriebs-
ausgaben geltend machen. Der Unabhangige
Finanzsenat Salzburg hat bekanntlich ent-
schieden, dass diese Grenze entsprechend
der Inflation anzuheben ist. Nach dem Willen
des Finanzministeriums sollen im Jahr 2004
dennoch nur 34.000 Euro, im Jahr 2005
immerhin 40.000 Euro anerkannt werden.
Das hilft Warenprasentatoren, die sich berufs-
bedingt einen PKW anschaffen wollen.

Grenzen fiir Einkommensteuer
und Steuererkldrung vwerden
angehoben

Die Warenprasentatoren profitieren von der

Steuerreform: Ab 1. 1. 2005 werden die Frei-

grenzen flr Einkommensteuer und Steuerer-

klarung angehoben:

Keine zuséatzliche Einkommensteuer zahlen

und auch keine Einkommensteuererklarung

abgeben miissen ab 1.1.2005:

1. Arbeitnehmer, die weniger als 730 Euro
aus der Tatigkeit als selbstandiger Waren-
préasentator pro Jahr beziehen;

2. Arbeitnehmer, die insgesamt weniger als
10.900 Euro pro Jahr verdienen (bisher
10.000 Euro);

3. Selbstandige Warenprasentatoren ohne
Einkiinfte als Arbeitnehmer, deren
(gewerbliche) Einkiinfte insgesamt weni-
ger als 10.000 Euro pro Jahr (bisher
8.887 Euro) betragen.

Beispiele:

1. Frau Huber verdient im Jahr 2005 als
Arbeitnehmerin  12.000 Euro und als
Warenprasentatorin 700 Euro. Der Arbeit-
geber fihrt die Lohnsteuer von den
12.000 Euro ab. Die 700 Euro (unter 730
Euro) sind steuerfrei.

2. Frau Huber verdient im Jahr 2005 als
Arbeitnehmerin  7.000 Euro und als
Warenprésentatorin 3.000 Euro. Sonstige
Einkiinfte hat sie nicht. lhre Einkinfte
sind steuerfrei (Gesamteinkiinfte unter
10.900 Euro).

3. Frau Huber hat im Jahr 2005 als Waren-
prasentatorin Einklnfte von 9.000 Euro.
Sonstige Einkiinfte hat sie nicht. lhre Ein-
kiinfte sind steuerfrei (unter der Grenze
von 10.000 Euro).

Pensionsharmonisierung
bringt ldngerfristig ntlasiung
fiir Warenprisentatoren

Die Pensionsharmonisierung bringt langerfri-
stig eine wichtige Entlastung fir Selbstandige
im Direktvertrieb: Von 2006 bis 2016 wird
die Mindestbeitragsgrundlage in der Pen-
sionsversicherung schrittweise auf die Gering-
flgigkeitsgrenze gesenkt. Das bringt eine
Ersparnis von vielfach iiber 1.000 Euro pro
Jahr. Wer die Voraussetzungen fiir die Kleinst-
unternehmerregelung nicht erfillt (unter
22.000 Euro Umsatz, unter 3.794,28 Euro
Gewinn pro Jahr, zuvor keine GSVG-Versiche-
rung oder Mindestalter), muss derzeit Pen-
sionsversicherungsbeitrage von der Mindest-
beitragsgrundlage zahlen, also mindestens
1.973 Euro pro Jahr — und das, auch wenn
der Gewinn unter der Mindestbeitragsgrund-
lage liegt!

Mit der Absenkung wird erreicht, dass nach
der Ubergangsfrist der Pensionsbeitrag nur
mehr vom tatséchlichen Gewinn bemessen
wird.

Damit wurde eine zentrale Forderung des
Bundesgremiums erfiillt, die allen nebenbe-
ruflich Tatigen im Direktvertrieb hilft. Aller-
dings war eine sofortige Absenkung im sensi-
blen Pensionspaket nicht finanzierbar und
damit auch nicht durchsetzbar.

Die Absenkung findet dafiir in Schritten von
2006 bis 2016 statt.

Alle Warenprésentatoren
mit Direktvertriebskarte
ausgestattet

Seit kurzem verfligen alle Warenpréasentatoren
osterreichweit dber eine einheitliche Direki-
vertriebskarte. Mit dieser kénnen sie sich
gegeniiber dem Kunden als Unternehmer mit
Gewerbeberechtigung und Mitgliedschaft in
der Wirtschaftskammer ausweisen. Damit
werden Vertrauen und Sicherheit auch zum
Vorteil von Warenprasentator und Direktver-
triebsunternehmen geschaffen. |
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I ch beschaftige mich seit vielen
Jahren mit Methoden und Techni-
ken, Konsumgtiter wie zum Beispiel
Kosmetikprodukte, Textilien, Haushalts-
waren und Haushaltsgerdte méglichst
einfach und kostengiinstig, aber fiir den
Konsumenten attraktiv zu vermarkten.
Wie jeder von lhnen weiB, findet man
diese Produkte in der Regel im
Einzelhandel, das heiBt in Parfiimerien,
Drogerien, Lebensmittelgeschaften,
Supermarkten, Warenhdusern, im
Fachhandel und in Verbrauchermarkten
- und in zunehmendem MaBe bei den
Discountern. Selbstverstandlich kann
man diese Produkte auch sehr bequem
im Versandhandel oder im Internet
bestellen. Dass es dariiber hinaus aber
auch andere Vertriebsformen gibt, wie
den Direktvertrieb, ist den meisten von
uns nicht so gelaufig.

Wussten Sie, dass der Direktvertrieb in
Osterreich, in Deutschland und der
Schweiz, in Europa und weltweit in den
letzten 10 Jahren im Durchschnitt
immer schneller gewachsen ist als der
Einzelhandel? Wussten
Sie, dass in Europa
mehr als vier Millionen
Menschen im Direkt-
vertrieb tatig sind und
dass sich nach groben
Schatzungen in Oster-
reich mehr als 80.000 37
Menschen im Direkt-
vertrieb  engagieren?
Mir ging es nicht an-
ders wie den meisten
von lhnen. Ich hatte
davon schlichtweg

Prozent

schiedenen Reisen in die USA Anfang
der 90er Jahre bin ich durch Zufall von
Freunden auf Veranstaltungen von Net-
work-Marketing-Firmen eingeladen wor-
den, die tber diesen Vertriebsweg infor-
mierten und ihre Produkte auf diesem
Weg zum Konsumenten brachten.

Waren auf diesen Ver-
anstaltungen bei mei-
nem ersten Besuch
lediglich 5 bis 7 Perso-
nen anwesend, so
waren es 1 Jahr spater
bereits 300 bis 400.
Zwei Jahre spéater
reichten groBe Konfe-
renzraume nicht mehr
aus, um die Masse der
Interessenten unterzu-

217

Prozent

hatte es nicht geglaubt. Eins war fiir
mich klar: Dieser Vertriebsweg hat eine
unglaubliche Dynamik und er bietet
unternehmerisch denkenden Menschen
einen einfachen Einstieg in eine neben-
berufliche bzw. hauptberufliche Be-
schaftigung.

M absoluter Zuwachs
B durchschnittliches
Wachstum pro Jahr

147
128

13 15

bringen. Die Umsatze
unserer Freunde, die
1994 mit diesem Ver-
triecbsweg nebenberuf-
lich angefangen hatten,
explodierten innerhalb von 3 Jahren.
Hatte ich diese Entwicklung nicht aus
nachster Nahe mitverfolgen konnen, ich

B absoluter Zuwachs
M durchs

91

Weltweit

Weltweit

USA Europa

USA Europa

Abb. 2: Entwicklung der Vertriebspartner im DV 1993 - 2002
Quelle: Network Academy, Prof. Dr. M. Zacharias

Ich begann daraufhin, mich mit dem
Thema Direktvertrieb und speziell mit
Network-Marketing néher auseinander-
zusetzen und habe Biicher gelesen, die
es in den USA reihenweise zu diesem
Thema gibt. Meine wissenschaftliche
Neugier flihrte mich nattrlich dazu, zu
fragen, wie die Situation in Europa und
insbesondere in Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz aussieht. AuBer-
dem hatte ich den Ehrgeiz, dieses The-
ma auch in meine Seminarveranstaltun-
gen zu integrieren. Zuriick in Deutsch-
land musste ich feststellen, dass es zu
diesem Thema fast keine Literatur gab
und inshesondere keine zuverlassigen
Daten. Bei diesen Recherchen wurde

keine Ahnung. Auf ver-

Abb. 1: Umsatzentwicklung im DV 1993 - 2002
Quelle: Network Academy, Prof. Dr. M. Zacharias

direktvertrieb.biz spezial september 09/2004

mir schnell klar, dass dieses Vertriebs-



system ein Schattendasein fiihrt, sehr
stark mit Vorurteilen behaftet ist und es
wenig bzw. Gberhaupt keine neutralen
und  wissenschaftlich  fundierten
Informationen zu diesem Thema gibt.

Ich moéchte Ihnen im Folgenden die
Ergebnisse meiner wissenschaftlichen
Untersuchungen zum Thema Network-
Marketing vorstellen, um etwas Licht in
das Dunkel dieses Vertriebsweges zu
bringen und zu erlautern, warum aus
meiner Sicht Network-Marketing auch
in Deutschland, Osterreich, der Schweiz
und in ganz Europa eine sehr dynami-
sche Entwicklung erleben wird. Im
Einzelnen méchte ich mit Ihnen folgen-
de Fragen behandeln:

1. Warum stagniert der Vertrieb von
Konsumgiitern im traditionellen
Einzelhandel?

2. Was versteht man unter Direkt-
vertrieb und Network-Marketing?

3. Was denkt der Laie iiber diesen
Vertriebsweg?

4. Welche européischen Trends lassen
sich im Konsumentenverhalten
feststellen?

5. Welche Stellung hat der Direki-
vertrieb heute?

6. Wie ist die Entwicklung des
Network-Marketing in Europa und
insbesondere in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz
einzuschatzen?

7. Welche Zukunftsperspektiven lassen
sich erkennen?

1. DIE SITUATION IM EINZELHANDEL

Traditionell werden Konsumgtter vom
Produzenten, der die Ware herstellt, an
den GroBhandel geliefert und dieser ver-
teilt die Produkte an den Einzelhandel.
Der Konsument findet dann die
gewiinschten Produkte im Regal "sei-
nes“ Einzelhandelsgeschaftes. Dieser
traditionelle und am meisten gebréauch-
liche Vertriebsweg der genannten
Produkte, von der Sonnencreme (iber
die Jeans bis zum Staubsauger, ist
jedem gelaufig.

Hersteller

\
GroBRhandel

Y

Einzelhandel

Y

durcheinander. Lassen
Sie  mich deshalb
zunachst etwas Theorie
betreiben . und eine
ganz trockene Materie
behandeln, namlich die
Definition von Direkt-
vertrieb und Network-
Marketing sowie seine
Abgrenzungen zu ande-
ren Vertriebsformen.
Dass solche Definitio-

Abb. 3: Der klassische Vertriebsweg fiir Konsumgiiter
Quelle: Network Academy, Prof. Dr. M. Zacharias

In Deutschland wie auch in Osterreich
und der Schweiz stagnieren die Um-
satze im Einzelhandel bzw. gehen sogar
seit Anfang der 90er Jahre zurtick.

Die Griinde dafiir sind vielfaltig, lassen
sich aber im Wesentlichen darauf
zuriickfiihren,

e dass die Beratung des Kunden im
Einzelhandel immer mehr abnimmt
(man spricht hier vom Ersatz von
Personal durch Flache),

e dass in den groBen Gruppen des
Handels fast iiberall die gleichen
Produkte verkauft werden (man
spricht hier von der Standardisierung
der Sortimente),

e dass auf Grund des vom Einzel-
handel geforderten "Vorverkaufs der
Ware" durch hohe Werbeetats zum
Beispiel in der abendlichen Fernseh-
werbung sowie durch weitere Gebiih-
ren fiir Listung usw. immer weniger
innovative Produkte ins Regal und
damit zum Kunden gelangen.

2. BEGRIFFSKLARUNGEN

Direktvertrieb und insbesondere Net-
work-Marketing wird haufig in einem
Atemzug mit Pyramiden — und Schnee-
ballsystemen genannt. In der Offent-
lichkeit gehen die Begriffe munter

nen auch aus dkonomi-
schen Griinden nicht
unbedeutend sind,
macht allein schon die
Tatsache deutlich, dass
je nach Definition von Direktvertrieb die
Umsatze z.B. in Deutschland € 2,5
Mrd. oder € 200 Mrd. betragen. Daran
erkennt man sehr leicht, welche groBe
Bedeutung Definitionen haben.

In einer ,weiten“ Definition versteht
man unter Direktvertrieb "den Absatz
von Konsumgitern und Dienstleistun-
gen an gewerbliche Verwender und pri-
vate Haushalte durch den Hersteller
ohne Einschaltung von selbsténdigen
Handelsbetrieben“. Diese Definition
fuhrt dazu, dass zum Beispiel der Ver-
kauf von Versicherungen aber auch von
Fertighausern und die Dienstleistungen

der Handwerksbetriebe zum Direktver-
trieb gerechnet werden und damit in der
GréBenordnung von € 200 Mrd. pro
Jahr z.B. in Deutschland liegen (Zum
Vergleich: Der gesamte Einzelhandels-
umsatz liegt bei rund € 400 Mrd.).

Das andere Extrem ist eine ,enge“
Definition des Bundesverbandes Direkt-
vertrieb, die da lautet: "Der personliche
Verkauf von Waren und Dienstleistun-
gen an den Verbraucher in der Wohnung
oder am Arbeitsplatz, in wohnungsnaher
oder wohnungséhnlicher Umgebung®.
Diese Definition fuhrt z.B. in der
Bundesrepublik dazu, dass nur die
Umsatze der im Verband vertretenen
Firmen als Warenhandelsdirektvertrieb
gerechnet werden und damit nur in der
GroBenordnung von ca. € 2,5 Mrd.
liegen.
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Eine weniger wissenschaftlich hergelei-
tete aber von der Praxis bestimmte Defi-
nition des Direktvertriebs lehnt sich an
der Definition an, die der Weltverband
des Direktvertriebs - die World
Federation of Direct Selling Association
- gebildet hat und die da lautet:

"Der Warenhandels - und Dienst-
leistungsdirektvertrieb ist der Verkauf
bzw. die Vermittlung von Waren und
Dienstleistungen an Verbraucher, vor-
nehmlich im Bereich einer Privat-
wohnung oder am Arbeitsplatz oder in
der Atmosphdre der Geschéaftsrdume
des Warenprisentators auBerhalb tradi-
tioneller Handelsgeschéfte nach person-
licher Beratung und Vorfiihrung durch
einen Vertriebsreprasentanten (Waren-
prasentator)”.

Damit z#hlt der klassische Versand-
handel und der alleinige Verkauf ber
Teleshopping - wie auch eCommerce
tiber das Internet - nicht zum
Direktvertrieb.

sogar der Begriff Net-
work-Marketing  oder
auch Multi-Level-Mar-
keting negativ assozi-
iert mit Pyramiden- und

hesteh

Hersteller

Y

Selbsténdige Vertriebsorganisation

Schneeballsystemen
oder Kettenbriefen. Da-
bei hat dieses Ver-
triebssystem damit
Gberhaupt nichts zu
tun!

d aus Unter h {

in Form z.B.:
= Eigenhéandler
« Kommissionére

= Handelsvertreter (Warenprasentatoren)

Y ,
raucher

En

Im Network-Marketing
gibt es keine Kopfgeld-
pramien fur die Anwer-
bung von weiteren
Warenprasentatoren. Es
gibt auch kein Durchreichen der Ware
von der Spitze bis zum letzten Verkaufer
mit entsprechenden Aufschlagen.

Network-Marketing 1&Bt sich relativ
einfach erkldren: Ein Hersteller bedient
sich einer Vertriebsorganisation, die von
ihm rechtlich unabhangig ist und in der
Rechtsform von Handelsvertretern oder
Eigenhéndlern auftritt und die Produkte

Non-Store' Retailing

Direct Selling

—  Person to Person

[— Party Selling —

— Home Delivery Selling

—  Order Collectors

Direct Marketing . .
Distance Selling
|

T 1
Internet Selling

Mail Order

Direct Mail

Others ‘— Others

— Selling by Catalogues
— Specialised mail order

—— Selling by ads in printed media

1
Telemarketing

Telephone Selling
Television Marketing
Selling by video text
Teleshopping

Others

Abb. 4: Definition der internationalen Verbénde: ,,Direct selling is a form of non store retailing”
Quelle: FEDSA
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Doch kommen wir nun zu dem Begriff
des Network-Marketing: Der Laie kann
mit dem Begriff in der Regel tiberhaupt
nichts anfangen. Er denkt vielleicht an
Netzwerke, an Computer oder ahnli-
ches, und damit befindet er sich in
guter Gesellschaft mit Volks- und
Betriebswirten und der so genannten
aufgeklarten Offentlichkeit. Haufig wird

direktvertrieb.biz spezial september 09/2004

an den Endverbraucher vermittelt. Diese
so genannten Warenprasentatoren ha-
ben im Network-Marketing dartiber hin-
aus die Moglichkeit, nicht nur die Pro-
dukte dieses Herstellers zu vermitteln,
sondern auch eine eigene Vertriebs-
organisation aufzubauen. Dies wird
durch zusatzliche Provisionszahlungen
bzw. Rabattvorteile durch den Hersteller

Abb. 5: Network-Marketing Organisation
Quelle: Network Academy, Prof. Dr. M. Zacharias

gefordert. Kurz gefaBt: Network-Marke-
ting ist die Vermittlung von Konsumgii-
tern durch den Warenprésentator direkt
an den Endverbraucher, verbunden mit
der Méglichkeit des Aufbaus einer eige-
nen Vertriebsorganisation, das heiBt:
das Einkommen des einzelnen Waren-
prisentators ist abhangig von seinem
eigenen Vermittlungsvolumen und dem-
jenigen der mit ihm vernetzten
Warenprasentatoren. Fir die Waren gel-
ten in jeder Stufe des Vertriebs grund-
satzlich die gleichen Konditionen. Die
Startkosten fiir einen neuen Warenpra-
sentator sind in der Regel gering und
iberschaubar. Zusammenfassend laBt
sich feststellen, Network-Marketing ist
eine besonders dynamische aber seriése
Form des Direktvertriebs. Sie ist kein
Pyramiden - oder Schneeballsystem. Sie
bietet groBe Chancen fiir unternehme-
risch denkende Menschen. Und sie ist
die Vertriebsform mit den groBiten
Wachstumsraten, wie ich spéter noch
zeigen werde.

NETWORK-MARKETING:
ABGRENZUNG ZU
ILLEGALEN SYSTEMEN

e Das Anwerben neuer Vertragspartner
bringt Provisionen, so dass der eigentliche
Verkauf zur Nebensache wird.

o NETWORK-MARKETING:

Das Entlohnen im Network-Marke-
ting ist umsatzabhangig.



e Der Verkaufserlos eines Vertragshéndlers
wird direkt um die Umsatzprovisionen fiir
den Sponsor auf der nachsthéheren Stufe
gekurzt.

> NETWORK-MARKETING:

Die Verrechnung erfolgt zentral Uber
die Dachgesellschaft

e Die Produkte werden jeweils von der
nachsthoheren Stufe bezogen, bzw. von
Stufe zu Stufe mit Preisaufschlag weiter-
verrechnet.

> NETWORK-MARKETING:

Die Produkte werden direkt vom Her-
steller bezogen — (iber alle Hierar-
chieebenen zum identischen Preis.

e \Vertragsstrafen, Mindestabnahme, teure
Kurspakete

> NETWORK-MARKETING:
Start-up-Kosten sind gering: Mei-
stens erwirbt man ein Starterkit fir
EUR 40,- bis 100,- und bekommt
fir diesen Geldpreis einen Gegen-
wert in Produkten, Broschiiren etc.

3. IMAGE

Doch kommen wir zuriick zum Image
des Direktvertriebs. Was denkt der Laie,
wenn er mit dem Thema konfrontiert
wird? Direktvertrieb wird mit Produkten
und Firmen wie Tupperware, Avon oder
Vorwerk assoziiert. Das Image ist meist
auf den ersten Blick mittelméaBig bis
neutral, wobei im Gegensatz zum
Warenhandelsdirektvertrieb beim Di-
rektvertrieb von Versicherungsdienst-
leistungen, der Versicherungsvertreter
haufig negativ gesehen wird.

In einer Imageuntersuchung der Wirt-
schaftsuniversitat Wien aus dem Jahr
1997 (ber die Unternehmensbekannt-
heit im Direktvertrieb in Osterreich
standen die Firmen Tupperware (72%),
Amway (37%) und AMC (24%) auf den
drei ersten Platzen. Danach folgten
Donauland (16%), Pierre Lang (13%)
und Avon (10%).

Die Befragten meinten, dass Direktver-
trieb auch den Verkauf an Verwandte
und Bekannte beinhaltet und schétzten
die Flexibilitat der Vermittler. Auf der

anderen Seite wurden als negative
Gesichtspunkte vor allem die aufdring-
lichen Geschaftspraktiken und die
Tatsache angesehen, dass die Produkte
teurer seien als im Handel. Einige
Verbraucher meinten, dass der Kunde
zum Kauf Uberredet werde und die
Anwerbung von neuen Vertriebsrepra-
sentanten wichtiger sei als die
Vermittlung der Produkte.

Sie sehen also, meine Damen und Her-
ren, dass das Image des Direktvertriebs
nicht unbedingt als berauschend positiv
anzusehen ist. Aber: Je mehr Aufkld-
rung und je seridser der Geschafts-
aufbau praktiziert wird, desto mehr wird
sich das Image zum positiven wandeln -
wie es in den groBen Industriestaaten
schon gang und gébe ist.

In diesem Zusammenhang ist in Oster-
reich Beispielhaftes fiir ganz Europa
geleistet worden: Der Direkivertrieb hat
in den Wirtschaftskammern seinen
Stellenwert gefunden, er ist in der Han-
delssparte einer der wenigen Bereiche,
bei dem die Mitgliederzahlen wachsen.
Er wird inzwischen nicht nur von Seiten
der Prasidenten der Wirtschafts-
kammern sondern auch von den politi-
schen Institutionen in Osterreich als
interessanter und zukunftsweisender
Gesprachspartner angesehen.

4. EUROPAISCHE TRENDS IM
KONSUMENTENVERHALTEN

Ziel aller meiner Uberlegungen ist es
herauszufinden, ob Network-Marketing
der Vertriebsweg der Zukunft ist und wie
seine zukinftigen Chancen in Europa
und der gesamten Welt einzuschéatzen
sind. Wenn man etwas Uber die Zukunft
des Direktvertriebs aussagen will, dann
wird dies entscheidend davon abhén-
gen, inwieweit dieses Vertriebssystem
die Trends im Konsumentenverhalten
aufnehmen und erfiillen kann. Denn ei-
nes ist doch klar, nur wenn die Konsu-
menten diese Art des Vertriebs letztend-
lich bevorzugen, sind Wachstums-
chancen absehbar. Uber solche weltwei-
ten aber auch europaischen Trends be-

richten unter anderem Faith Popcorn in
ihrem "Popcorn-Bericht" sowie in ihrem
Buch "Clicking" und John Naisbitt in
seinem Buch "Megatrends”. Das
Verhalten der Konsumenten wird immer
starker geprégt von Cocooning und
Clanning. Typischerweise handelt es
sich hier um zwei englische Begriffe,
die eine einfache Bedeutung haben:

Cocooning meint nichts anderes, als
dass sich der Konsument am liebsten in
seinen Kokon einspinnt, das heiBt in
seinen vier Wanden am geborgensten
fiihlt. Die Englander haben dafiir schon
sehr frith den Begriff des "my home is
my castle” gepragt. Gemeint ist damit
letztendlich, dass sich der Konsument
aus der feindlichen Umwelt in seine ver-
trauten vier Wande zuriickzieht und es
sich dort gut gehen lasst. Denken Sie
doch nur daran, wie viele Pizzaliefer-
dienste es vor 10 Jahren gab und wie
viele es heute sind. Sie kdénnen sich
heute so gut wie alle Verbrauchs-
produkte nach Hause liefern lassen.

Dennoch ist der Konsument nicht der
"einsame Wolf"“, der nur zu Hause sitzt,
sondern mit dem anderen Begriff, nam-
lich Clanning ist so etwas wie Cliquen-
wirtschaft gemeint, das heit dass er
sich am wohlsten in einer Gruppe flhlt.
Und wer von |hnen kennt das nicht bei
seinen eigenen Kindern, die vor allem in
der Clique stark sind und wo die Clique
auch bestimmt, was in oder out ist.

Als weitere Trends lassen sich erkennen,
dass der Konsument am liebsten dann
kauft, wenn ein Vertrauensklima zwi-
schen ihm und dem Verkdufer aufge-
baut ist. Darlber hinaus erwartet er
maBgeschneiderte, individuelle Anspra-
che und moglichst auch individuelle
Angebote. Der Trend zum maBgeschnei-
derten Produkt, nicht nur in der Kon-
fektion, ist offensichtlich. Weiterhin
missen die Produkte fir den Kunden
ein verniinftiges Preis-Leistungsverhalt-
nis haben und ihm den gewiinschten
Nutzen bringen. Sie erkennen, dass
gerade die personliche und individuelle
Betreuung durch den Vertriebrepréasen-
tanten (in Osterreich als Warenprésen-
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tator bezeichnet) im Direktvertrieb und
besonders im Network-Marketing den
Trends im Konsumentenverhalten be-
sonders entgegenkommt.

Das groBe Vertrauensverhéltnis sowie
die starke Bindung zwischen Vertriebs-
reprasentant und Kunde zeigt auch eine
aktuelle Studie aus Osterreich aus dem
Jahr 2004, die im Auftrag der Wirt-
schaftskammer erstellt wurde:

10,8%

M beim 1. Kontakt
W beim 2. Kontakt
nach 2. Kontakt

35,8%
53,4% Quelle:
Zacharias Studie

Direktvertrieb

Osterreich 2004

Abb. 6: Bei mir bestellen Kunden tberwiegend...

11,5%

MW Dauerkunden
M Einmalkunden

Quelle:
Zacharias Studie
Direktvertrieb
Osterreich 2004

Abb. 7: Meine Kunden sind tiberwiegend...

Aber auch in der Wirtschaft gibt es eine
Reihe von Trends, die die Bereitschaft im
Direktvertrieb zu arbeiten, stark fordern:

o Die wachsende Arbeitsplatzunsicher-
heit, die durch den Personalabbau in
den groBen Konzernen noch gefordert
wird, sowie die wachsende Globali-
sierung,

e der Trend zur Selbsténdigkeit und die
zunehmende Akzeptanz einer selbstdn-
digen Beschaftigung in unserer Gesell-
schaft,
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e die starke Verbreitung und kostengiin-
stige Nutzung der Telekommunikation
sowie von EDV und Personalcomputern,
die noch vor 10 Jahren fiir einen Exis-
tenzgriinder kaum erschwinglich waren.

Alle diese Trends bieten heute gerade
fur den Start in den Direktvertrieb enor-
me Chancen, dies verbunden mit der
Moglichkeit, seine Geschaftstatigkeit
von Zuhause aus im eigenen Biiro abzu-
wickeln.

5. BEDEUTUNG DES
DIREKTVERTRIEBS

Lassen Sie mich jetzt die Frage disku-
tieren, welche Bedeutung Direktvertrieb
und Network-Marketing heute in Europa
und der Welt haben. Im Gegensatz zum
Einzelhandel hat der Direktvertrieb in
den letzten 15 Jahren
einen kontinuierlichen
Zuwachs gehabt. Welt-
weit ist der Umsatz von
ca. 33 Mrd. US $ in
1988 auf rund 86 Mrd.
US $ in 2002 gestie-
gen (Abb. 8) und die
Zahl der im Direktver-
trieb Tatigen von 8 Mio.
auf knapp 47 Mio.
Menschen (Abb. 9). Die
Situation in Europa ist
vergleichbar. Der Ge-
samtumsatz ist hier von
1992 bis 2003 von 5,5
Mrd € auf 8,9 Mrd. €
(Abb.10) gestiegen und
die Zahl der Geschafts-
partner von 1,4 auf 4,5
Mio. (Abb.11). Als typi-
sche Produkte im
Direktvertrieb sind zu
nennen: Kosmetik- und
Korperpflege, Wellness,
Haushalts- und Freizeit-
produkte sowie Dienst-
leistungen aller Art.

Einen Uberblick tber die
Situation in Deutsch-

in Mrd. US $

in Mio.

land und insbesondere 1988 1990

in Osterreich bieten die
weiteren Abbildungen:

1988 1990

6. DIE ENTWICKLUNG DES
NETWORK-MARKETING

Network-Marketing ist die dynamischste
Form im Direktvertrieb. Dies beweist die
Entwicklung des Umsatzanteils der Ver-
triebsform Network-Marketing am Ge-
samtumsatz des Direktvertriebs. Er be-
trégt z. Z. in Deutschland nur ca. 25%,
in England ca. 30% und in den USA
bereits 74%, d.h. mehr als 3/4 des Di-
rektvertriebsumsatzes wird in den USA
in der Form des Network-Marketing er-
zielt und mehr als 83% der Vertriebs-
reprasentanten haben sich in den USA
dem System des Network-Marketing
verschrieben.

Die Aufteilung zwischen Direktvertrieb

und Network-Marketing in Europa zeigt
folgendes Bild:

85,6

81,9 823

1992 1994 1996 1998 2000 2002

Abb. 8: Umsatzentwicklung weltweit
Quelle: FEDSA, 2004

1992 1994 1996

1998 2000 2002

Abb. 9: Zahl der Geschaftspartner weltweit
Quelle: FEDSA, 2004
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Abb. 10: Umsatzentwicklung in Europa
Quelle: FEDSA, 2004,
nur Mitglieder

1992 1995 1998 2000

2003

Abb. 11: Zahl d. Geschéftspartner in Europa

Quelle: FEDSA, 2004,
nur Mitglieder

Ich hatte zu Anfang festgestellt, dass es

fur Deutschland und Osterreich keine

Statistiken gibt, die die Bedeutung des
Network-Marketing widerspiegeln. Aus

diesem Grunde habe ich in den letzten
Jahren mehrere eigene Studien und

Abb. 13: Ich vertrete folgende Branchen,
Quelle: Zacharias Studie Osterreich, 2004

lhnen im Folgenden kurz wiedergeben

mochte:
e |mmer mehr deutsche Unter-
nehmen setzen Network-Marketing
als zuséitzlichen oder ausschlieBli-
chen Vertriebsweg ein. Wenn auch
die groBen, umsatzstarken Unter-
nehmen nach wie vor aus den USA
stammen, benutzen zunehmend
junge deutsche Unternehmen diesen
Vertriebsweg. 65% der befragten
Unternehmen stammen aus der
Bundesrepublik.
e Typisch fiir Network-Marketing ist
die Internationalitdt. Die internatio-
nale Prasenz der untersuchten Net-
work-Marketing-Unternehmen  zeigt,
dass mehr als 25% der befragten
Unternehmen in mehr als 10 Lan-
dern aktiv sind, und damit ihren
Warenprasentatoren die Moglichkeit
der Betétigung in ausléandischen
Mérkten bieten.

sehr jungen Unterneh-
men in der Branche be-
griindet. Die meisten
Unternehmen vertreiben
iber diesen Weg Pro-
dukte der Nahrungsergénzung (Abb.
13). An 2. Stelle stehen bereits die
Bereiche Korperpflege und Kosme-
tik, gefolgt von Reinigungsmittel und
Haushaltswaren.

o Network-Marketing hat sich mit
diesen Wachstumsraten in der
Bundesrepublik in einer Reihe von
Mérkten voll etabliert und wird in
den Folgejahren weiterhin groBe
Zuwachsraten erzielen. Insgesamt
lag der Umsatz dieser dynamischen
Vertriebsform in Deutschland 2002
bei geschatzten 1,5 Mrd €. Doch
entscheidend ist das zweistellige
Umsatzwachstum im Vergleich zur
Stagnation des Umsatzes im traditio-
nellen Einzelhandel.

Eine umfangreiche Studie im Auf-
trag der Wirtschaftskammer tber die
Situation der Warenpréasentatoren im
Direktvertrieb in Osterreich gibt in-
teressante Einblicke in die aktuelle

Erhebungen durchgefiihrt, die ich e Die Vertriebsnetze sind noch im Situation: So arbeiten rund 85 % der

50 % Quelle:

TR B Zacharias Studie

w:fi— ich E Direktvertrieb

40,3% B Mannlich g Osterreich 2004
S
c
59 7° <

......

Quelle:
Zacharias Studie
Direktvertrieb
Osterreich 2004

49,8
21,4
j
T T T T

bis zu 5.000 - 20.000 - 100.000 - tiber
5.000 20.000 100.000 500.000 500.000

Abb. 14: Mein Standort ist in einer Gemeinde mit ... Einwohnern

Abb. 12: Geschlecht der Warenprésentatoren in Osterreich
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15,2%

B Strukturvertrieb
W klass. DV

Quelle:
Zacharias Studie
Direktvertrieb
Osterreich 2004
84,8%

Abb. 15: Ich bin im ... tatig

in Prozent

im Direktvertrieb Tatigen in der
dynamischen Form des Network-
Marketing. Wir erreichen damit in
Osterreich fast amerikanische Ver-
haltnisse. (Abb. 15)

81,7 (Mehrfachnennungen)

Quelle: Zacharias Studie
Direktvertrieb

618
607 g00 Osterreich 2004

46,7

4 2 3 4 5 6 7 8
Abb. 16: Meine Hauptmotive fiir die Tatigkeit
als Warenprasentator sind ...

In Osterreich haben in den letzten
drei Jahren verstarkt Frauen diesen
Vertriebsweg als neues und interes-
santes Berufsfeld entdeckt. Ihr
Anteil ist von 47,6% auf 59,5% ge-
stiegen. Diese Frauen und Manner
sind vor allem in landlichen Regio-
nen tatig, wie die aktuelle Abbildung
14 aus 2004 zeigt. Die Hauptmotive
fur eine Tatigkeit im Network-Mar-
keting sind ein Zusatzeinkommen,
Uberzeugung und die Maglichkeit
von zu Hause aus arbeiten zu kén-
nen (Abb. 16).

7. DIE ZUKUNFT DES
NETWORK-MARKETING

.Empfehlungen und Mundpropaganda
sind die wichtigste Form der Kommu-
nikation in der Geschéaftswelt“!
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Menschen vertrauen sowohl den
Empfehlungen als auch den Warnungen
von Geschéaftspartnern, Kunden und
insbesondere  Freunden wesentlich
mehr als der Eigenwerbung der
Anbieter. Kaufentscheidungen beruhen
zu 80% auf emotionalen Faktoren wie
z.B. Sympathie und Vertrauen. Je uni-
bersichtlicher der Markt wird desto
unsicherer wird der Kunde und umso
wichtiger ist die Empfehlung. Diese
Tatsachen werden den Umsatz von
Produkten und Dienstleistungen (ber
das Network-Marketing-System weiter
fordern, denn der Kunde erwartet
Beratung und Service im Dschungel der
erklarungsbedurftigen Produkte. Die
Beratung soll dabei in einer angeneh-
men, heimischen Atmosphare stattfin-
den. Da der Vertrieb Gber Network-
Marketing die Kundenbindung stark for-
dert und Wiederkaufraten iiber 80%
keine Seltenheit sind, gilt es fur den
Warenprasentator, systematisch die
Kundenbeziehungen und das Eigen-
geschéft zu entwickeln. Durch Network-
Marketing 1aBt sich sehr leicht ein so
genanntes Residualeinkommen auf-
bauen, das heiBt ein Einkommen, das
unabhangig von dem personlichen Ver-
mittlungsvolumen ist, vergleichbar mit
einem Zinseinkommen. Dies geschieht
durch den systematischen Aufbau einer
Network-Organisation - auch wenn
diese Warenprasentatoren nebenberuf-
lich tatig sind. Das erwirtschaftete Ein-
kommen ist ausschlieBlich umsatzab-
hangig.

Da dieses Vertriebssystem dem Einzel-
nen die Moglichkeit bietet, ohne groBe
Investitionen eine selbstandige Tatig-
keit zu beginnen, ist der Aufbau eines
eigenen Geschafts praktisch ohne
Kapitaleinsatz und vor allem ohne
Risiko méglich.

Network-Marketing bietet die Chance,
nebenberuflich einzusteigen und bei
entsprechendem Ausbau und Bewéh-
rung daraus die Haupteinkunftsquelle
zu machen. Doch méchte ich darauf
hinweisen, dass monatliche Einkommen
im flinfstelligen Bereich nicht kurz-
fristig zu erzielen sind, sondern dass es
dazu FleiB, Ausdauer, Schulung und

eines hohen MaBes an Selbstdisziplin
bedarf. Diese Vorteile des Network-
Marketing werden dazu fithren, dass
sich immer mehr Menschen in Europa
und weltweit dafiir interessieren und
das weitere rasante Wachstum mit
Zuwachsraten weit (ber denen des
Einzelhandels bewirken.

Meine These lautet deshalb: Der
Warenhandelsdirektvertrieb und dabei
insbesondere die Spielart des Network-
Marketing wird zum Wachstumsmotor
Nr.1 im Konsumgttervertrieb und wird
die Erfolge des Franchise-Systems in
den Schatten stellen, weil es die gesell-
schaftlichen Trends erfullt. Man
bezeichnet heute Network-Marketing
auch als das Franchise-System fiir
Jedermann.

Eins ist sicher: Network-Marketing
wachst schneller als der traditionelle
Direktvertrieb. Deshalb gilt fir diejeni-
gen, die sich im Network-Marketing
engagieren:

- Seridse Geschaftspraktiken

- Umsatzgenerierung als zentrale
Aufgabe

- Systematischer Aufbau von stabilen
Kunden- und Vertriebsstrukturen

- Information der Offentlichkeit
iiber diesen Vertriebsweg, denn
Sie brauchen sich damit nicht zu
verstecken sondern im Gegenteil,
Network-Marketing hat die groBten
Zukunftschancen in Europa!

- Und last but not least geht Network-
Marketing den Weg, den alle Inno-
vationen gehen:

“"Erst beldchelt, dann kritisiert und

letztendlich von allen anerkannt!"

Ich wiinsche lhnen viel Erfolg in lhrer
privaten und beruflichen Entwicklung.
Es wiirde mich freuen, wenn der eine
oder andere von lhnen die Chance
ergreift, im Direktvertrieb tatig zu wer-
den. Ich bin mir sicher, dass das Image
und die Akzeptanz von Network-
Marketing in der Zukunft verbessert
wird und ich werde garantiert meinen
Teil dazu beitragen. €]




Direkt aus dem Landesgremium Burgenland

30 Prozent mehr Mitglieder in 5 Jahren

Information und Werbung wurden vers

A uf ein erfolgreiches Jahr kann das
Landesgremium Burgenland zuriick
blicken. Es wurde eine Fiille an neuem
Info- und Werbematerial fiir die Mitglieder
aufgelegt, das es ihnen erleichtern soll,
ihrer verantwortungsvollen Tatigkeit mit
noch mehr Erfolg nachzugehen.

Bereits mit Jahresbeginn wurde im Bur-
genland die neue, Osterreich weit einheit-
liche Direktvertriebskarte ausgegeben,
die die Mitgliedschaft beim Gremium
dokumentieren soll. Neue Folder fir die
Werbung von Geschéftspartnern folgten
alsbald und ab Herbst konnten auch sol-
che zur Verteilung an Konsumenten den
Mitgliedern zum Kauf angeboten werden.
Ansprechend gestaltete Mappen stieBen
schon bei der Fachgruppentagung im
Herbst auf reges Interesse der burgenlén-
dischen Mitglieder. Auch die Pins, die
den Mitgliedern gratis tiberreicht werden,
fanden Gefallen.

Fach gru ppe nta gu n g des Direkt aus dem Landesgremium Steiermark
Direktvertriebes mit Rekordbesuch

- -
U ber 500 Warenprésentatoren folgten
der Einladung des Landesgremiums
Direktvertrieb in den Europasaal der Wirt-
schaftskammer Steiermark zur diesjahri-
gen Fachgruppentagung.
Spartenobmann-Stellvertreter Komm.Rat
Wolfgang Sauer hob in seinen GruBwor-
ten das dynamische Wachstum des
Direktvertriebes  hervor, der mit Uber
3000 Warenprasentatoren das mitglieder-
starkste Gremium in der Sparte Handel
bildet und er zollte der Branche seinen
Respekt, dass in so einer groBen
Geschlossenheit aufgetreten werde.
Bundesgremialobmann Erwin Stuprich
sprach Uber die zahlreichen Verbesse-
rungen der Rahmenbedingungen, die
den Direktvertrieb immer lukrativer
machen, insbesondere die Verbesserung
der Kleinstunternehmerregelung fiir
Frauen und die Aliquotierung der Unfall-
versicherung ab 2005.
Germialobmann Peter Krasser freute sich
tber den groBartigen Besuch der Tagung
und wies auf die drei Schwerpunkte der

Eine umfassende Info-Broschiire steht
den Mitgliedern in Form eines ,Leit-
fadens flr den Direktvertrieb* seit weni-
gen Tagen zur Verfligung. Auch hier sind
schon die ersten Bestellungen einge-
gangen, die sicher noch mehr werden.
Sollten Sie Interesse an einer solchen
Broschure haben, kénnen Sie sie als Mit-
glied um 7,— € beim Gremium bestellen,
als Nichtmitglied um 10,- €.

Ein groBer Erfolg war auch heuer wieder
die Fachgruppentagung, die im Septem-
ber in Bad Tatzmannsdorf mit einem an-
sprechenden Rahmenprogramm durch-
gefuhrt wurde. Neues aus dem Bundes-
und Landesgremium wurde durch einen
interessanten Fachvortrag ergénzt. —
Auch im kommenden Jahr soll wieder
eine Fachgruppentagung stattfinden. Ort
und Termin werden rechtzeitig festgesetzt
und den Mitgliedern zur eigenen Termin-
planung mitgeteilt.

Gremialarbeit hin: Schaffung giinstiger
Rahmenbedingungen: Kleinstunterneh-
merrregelung, Senkung der Mindestbe-
messungsgrundlage, Aliquotierung der
Unfallversicherungsbeitrages;

MaBnahmen zur Imageforderung: WIFI-
Ausbildungsseminar ,Direktvertrieb —
Chance fur die Zukunft (10.-27.Novem-
ber 2004), Direktvertriebsstudie von Prof.
Dr. Zacharias, Legitimationskarte und
viele positive Presseberichte;

Serviceleistung fiir die Mitglieder: Einfiih-
rungskurs in Gewerbe-, Sozialversiche-
rungs- und Steuerrecht, Informations-
mappen flir Interessenten und Mitglieder,
Folder ,Der Direktvertrieb — lhre Chance
zur  Selbststandigkeit, Folder ,Der
Direktvertrieb — die Alternative fiir Kon-
sumenten®, Broschtre ,Direktvertrieb —
die Wachstumsbranche der Zukunft®,
Homepageforderung (mit € 200,~ zum
eigenen Internetauftritt), Handyaktionen,
Forderung des Fahrtechnikkurses, eigene
Website: www.direktvertrieh.st

Den Hoéhepunkt des Abends bildete der

Neben dem ,Leitfaden zur Selbstandig-
keit“ bietet man im Burgenland auch
nach wie vor flr Interessenten in Zusam-
menarbeit mit dem WIFI den Kurs , Direkt-
vertrieb — Chance flir die Zukunft“ an.

Mit Hilfe des Info- und Werbematerials
hofft das Landesgremium Burgenland
noch mehr Mitglieder zu bekommen —
und den Erfolgstrend in den kommenden
Jahren weiter fortzusetzen. In den letzten
5 Jahren ist die Mitgliederzahl ja um 30
Prozent, auf nunmehr 470 gestiegen.
Damit befindet sich der Direktvertrieb an
2. Stelle im Handel, nur der Lebens-
mittelhandel hat mehr Mitglieder. ,Und
darauf kdnnen wir zu Recht stolz sein“ —
so Obmann Fuchs.

Das Team des Gremiums Direktvertrieb
Burgenland winscht allen Mitgliedern
schone Weihnachtsfeiertage und alles
Gute fur das Neue Jahr.

Vortrag des erfolg-
reichen  Buch-
autors und ameri-
kanischen  Wirt-
schaftsjournalis-
ten Karl Pilsl zum
Thema »Wem
gehirt die Zukunft in Europa?“ Dabei ver-
glich Pilsl die Denk- und Arbeitsweise der
Amerikaner mit den Europ&ern und stell-
te fest, dass Fuhrungsqualitdten und die
Investition in Menschen die wichtigsten
Kriterien kinftigen Wirtschaftens sind
und er schrieb dem Direktvertrieb und
insbesondere dem Network Marketing als
naturkonformste ~ Wirtschaftsweise die
besten Zukunftschancen zu.

Den Abschluss fand der gelungene und
motivierende Abend in einem von
Obmann-Stv. Erwin Teller groBartig orga-
nisierten Buffet, fir das den Firmen
Weingut Koleric, Steirerbrau, Hornig,
Desserta, Sorger, Resch&Frisch und
Beecom.cc fur ihre Sponsorleistung zu
danken ist.
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Direkt aus dem Landesgremium Niederdsterreich

Intensive Arbeit des Gremiums

I m Direktvertrieb kann man nichts ver-
dienen®, ,Ist das nicht ein verbotenes
Pyramidenspiel?“, ,Das ist doch alles
unseriés“: Um diese und &hnliche Vor-
urteile auszurdumen hielt Obmann
KommR Stummer am 21. 10. in der
Nahe von Hollabrunn vor 60 interessier-
ten Zuhorern einen Vortrag Uber die
Chancen im Direktvertrieb. Sachliche und
fundierte Informationen sind fir Obmann
Stummer der entscheidende Faktor, um
jenen Menschen, die manchmal mit Vor-
urteilen tiber den Direktvertrieb belastet
sind, diese zu nehmen. Der Vizebiirger-
meister KommR Schrimpl, einige Stadt-
rate, der Geschéftsstellenleiter des AMS
Hollabrunn sowie viele andere prominen-
te Gaste konnten begriiBt werden. Bei
einer anschlieBenden Weinverkostung
gab es nur positive Stimmen und Lob fur
den Direktvertrieb. In Rossatzbach (Be-
zirk Krems) hat Obmann Stummer am
16. November eine dhnliche Veranstal-
tung wie in Hollabrunn abgehalten. Es
konnten &hnliche viele Teilnehmer wie in
Hollabrunn begrit werden.

Der Offentlichkeitsausschuss des Gre-
miums hat viele Akzente und Aktivitaten
gesetzt und fir 2005 vielféltige Veranstal-
tungen vorbereitet. Am 5. Marz 2005 wird
im VAZ St. Polten gemeinsam mit dem
Landesgremium Wien zum 2. Mal die
Fachtagung durchgeflihrt, wobei ein ganz
bedeutender Sprecher aus Amerika
engagiert wurde. Es werden 2.500 Be-
sucher erwartet.

Das erste Halbjahr 2005 wird eine span-
nende Zeit werden. Nicht nur wegen der
von 13. — 15. Marz stattfindenden Wirt-
schaftskammerwahl, bei der das Gre-
hohe Wabhlbeteiligung
anstrebt. Es werden auch wieder Steuer-
schulungen und Bezirkstammtische an-
geboten. An folgenden Terminen steht die
bereits bekannte und hoch geschétzte
Frau Mag. Schubert wieder zu lhrer
Verflgung:

18. 2. 2005, 18:00 Uhr WIFI Neunkirchen
19. 2. 2005, 14:00 Uhr WIFI St. Pélten

19. 2. 2005, 18:00 Uhr Bezirkstelle Amstetten
26. 2. 2005, 14:00 Uhr Bezirkstelle Horn

mium  eine

+Weck den Sieger in Dir!*
So finden Sie lhre personlichen Motivationsknopfe

N ach der groBartigen Veranstaltung

mit Prof. Dr. Michael Zacharias im
Herbst plant das Landesgremium bereits
den nachsten Hohepunkt. Am Samstag,
05.03.2005 ist ein Vortrag mit dem Top
Referenten Alexander Christiani zum
Thema Selbstmotivation im MEC Berg-
heim geplant.

Alexander Christiani ist einer der fuhren-
den Experten zum Thema “Coaching von
Erfolgspersonlichkeiten” und zdhlt zu
den gefragtesten Beratern flihrender
Spitzenleister aus Wirtschaft, Wissen-
schaft und Sport.

Seminarteilnehmer und Unternehmen,
die er coacht, erreichen regelmaBig Top-
Ergebnisse, die von vielen vorher fir
unmaéglich gehalten worden sind. Dies
gilt far Unternehmen genauso wie flr
Sportteams, Einzelpersonen und Ver-
triebsorganisationen mit mehr als 1.000
Teilnehmern pro Seminar.

Seinen hervorragenden Ruf begriindete

direktvertrieh.biz dezember 09/2004

Christiani, der mit mehr als 2.500 Veran-
staltungen in ca. 20 Jahren einer der
meistgefragten Referenten im deutsch
sprachigen Raum ist, durch seinen fes-
selnden Vortragsstil und das von ihm ent-
wickelte Intensiv-Training, mit dem er
Menschen immer wieder aufs Neue
erreicht und bei ihnen messbare Ergeb-
nisse zum Positiven bewirkt. Er hat selbst
dort Erfolg, wo viele vor ihm bereits schei-
terten.

Lehren und Lernen als lebendiger Aus-
tausch war von Anfang an sein Motto.
Dabei versteht er es, auf ungewohnliche
Weise die Erkenntnisse aus den unter-
schiedlichsten Wirtschafts- und Wissen-
schaftszweigen zu einem einzigartigen
und in sich stimmigen Konzept zu ver-
binden.

Alexander Christiani ist Berater, Coach
und Trainer aus Leidenschaft. Das ist flr
jeden zu spuren, der ihm begegnet.
Begeisterung, die aus dem Herzen

AuBerdem durfen wir lhnen wieder die
bewahrten Bezirkstammtische ankiindi-
gen und hoffen auf Ihre rege Teilnahme.
Beginnzeit der Stammtische ist jeweils
19:00 Uhr.

13. 01. 2005
11. 01. 2005
11. 01. 2005
11. 01. 2005
11. 01. 2005
11. 01. 2005

Korneuburg, FA. Blaha
Bezirkstelle Zwettl
Bezirkstelle Baden

WIFI Neunkirchen

Tulln, Hotel zur Rosenmtihle
Bezirkstelle Melk

Néhere Informationen sowie die Maglich-
keit zur Anmeldung erhalten Sie in Kurze
per Post.

Da wir standig an der Verbesserung unse-
rer Serviceleistungen arbeiten sind wir flr
Anregungen, Winsche und Beschwer-
den offen. Nur durch ihr Feedback kén-
nen wir unsere Leistungen verbessern.
Herr Mag. Mario Wolfram (01 — 534 66
1218, mario.wolfram@wknoe.at) steht
ihnen bei allen Problemen und Win-
schen gerne zur Verflgung.

kommt, ist ansteckend: Seit 20 Jahren
inspiriert er die Menschen, die mit ihm
arbeiten. Sein eigener und der Erfolg sei-
ner Kunden beweist, dass berufliche
Spitzenleistung untrennbar verbunden ist
mit personlichem Wachstum, Balance
aller Lebensbereiche, Flexibilitit und
Offenheit.

Wer jemals Alexander Christiani vor meh-
reren Tausend Teilnehmern in Aktion
erlebt hat, der weiB, dass Christiani es
versteht, die Zuhorer durch seine Per-
sonlichkeit und Ausstrahlung zu fesseln
und zu Uberzeugen. Seine lebhafte Vor-
tragsart und seine Fahigkeit, auf die
Zuhorer einzugehen, begeisterte in den
letzten Jahren Uber 100.000 Teilnehmer
seiner Live-Seminare.

Wir freuen uns auf |hr zahlreiches
Erscheinen und bitten Sie bereits jetzt,
diesen Termin vorzumerken. Eine Ein-
ladung wird lhnen zeitgerecht zugehen!



Direkt aus dem Landesgremium Burgenland

30 Prozent mehr Mitglieder in 5 Jahren

A uf ein erfolgreiches Jahr kann das

Landesgremium Burgenland zuriick
blicken. Es wurde eine Fiille an neuem
Info- und Werhematerial fiir die Mitglieder
aufgelegt, das es ihnen erleichtern soll,
ihrer verantwortungsvollen Tatigkeit mit
noch mehr Erfolg nachzugehen.
Bereits mit Jahresbeginn wurde im Bur-
genland die neue, Osterreich weit einheit-
liche Direktvertriebskarte ausgegeben,
die die Mitgliedschaft beim Gremium
dokumentieren soll. Neue Folder fur die
Werbung von Geschéftspartnern folgten
alsbald und ab Herbst konnten auch sol-
che zur Verteilung an Konsumenten den
Mitgliedern zum Kauf angeboten werden.
Ansprechend gestaltete Mappen stieBen
schon bei der Fachgruppentagung im
Herbst auf reges Interesse der burgenlan-
dischen Mitglieder. Auch die Pins, die
den Mitgliedern gratis Gberreicht werden,
fanden Gefallen.

Fachgruppentagung des Direkt aus dem Landesgremium Steiermark
Direktvertriebes mit Rekordbesuch

=1
u ber 500 Warenprésentatoren folgten
der Einladung des Landesgremiums

Direktvertrieb in den Europasaal der Wirt-
schaftskammer Steiermark zur diesjéhri-
gen Fachgruppentagung.
Spartenobmann-Stellvertreter Komm.Rat
Wolfgang Sauer hob in seinen GruBwor-
ten das dynamische Wachstum des
Direktvertriebes  hervor, der mit Gber
3000 Warenprésentatoren das mitglieder-
starkste Gremium in der Sparte Handel
bildet und er zollte der Branche seinen
Respekt, dass in so einer groBen
Geschlossenheit aufgetreten werde.
Bundesgremialobmann Erwin Stuprich
sprach Uber die zahlreichen Verbesse-
rungen der Rahmenbedingungen, die
den Direktvertrieb immer lukrativer
machen, insbesondere die Verbesserung
der Kleinstunternehmerregelung fur
Frauen und die Aliquotierung der Unfall-
versicherung ab 2005.
Germialobmann Peter Krasser freute sich
Uber den groBartigen Besuch der Tagung
und wies auf die drei Schwerpunkte der

Eine umfassende Info-Broschire steht
den Mitgliedern in Form eines ,Leit-
fadens fur den Direktvertrieb” seit weni-
gen Tagen zur Verfligung. Auch hier sind
schon die ersten Bestellungen einge-
gangen, die sicher noch mehr werden.
Sollten Sie Interesse an einer solchen
Broschure haben, kénnen Sie sie als Mit-
glied um 7,— € beim Gremium bestellen,
als Nichtmitglied um 10,- €.

Ein groBer Erfolg war auch heuer wieder
die Fachgruppentagung, die im Septem-
ber in Bad Tatzmannsdorf mit einem an-
sprechenden Rahmenprogramm durch-
geflihrt wurde. Neues aus dem Bundes-
und Landesgremium wurde durch einen
interessanten Fachvortrag ergénzt. -
Auch im kommenden Jahr soll wieder
eine Fachgruppentagung stattfinden. Ort
und Termin werden rechtzeitig festgesetzt
und den Mitgliedern zur eigenen Termin-
planung mitgeteilt.

Gremialarbeit hin: Schaffung giinstiger
Rahmenbedingungen: Kleinstunterneh-
merrregelung, Senkung der Mindestbe-
messungsgrundlage, Aliquotierung der
Unfallversicherungsbeitrages;

MaBnahmen zur Imagefdrderung: WIFI-
Ausbildungsseminar ,Direktvertrieb —
Chance fur die Zukunft (10.-27.Novem-
ber 2004), Direktvertriebsstudie von Prof.
Dr. Zacharias, Legitimationskarte und
viele positive Presseberichte;

Serviceleistung fiir die Mitglieder: Einfih-
rungskurs in Gewerbe-, Sozialversiche-
rungs- und Steuerrecht, Informations-
mappen fur Interessenten und Mitglieder,
Folder ,Der Direktvertrieb — Ihre Chance
zur  Selbststandigkeit”, Folder ,Der
Direktvertrieb — die Alternative fir Kon-
sumenten®, Broschure ,Direktvertrieb —
die Wachstumsbranche der Zukunft®,
Homepageforderung (mit € 200,- zum
eigenen Internetauftritt), Handyaktionen,
Forderung des Fahrtechnikkurses, eigene
Website: www.direktvertrieb.st

Den Hohepunkt des Abends bildete der

Neben dem ,Leitfaden zur Selbsténdig-
keit* bietet man im Burgenland auch
nach wie vor flr Interessenten in Zusam-
menarbeit mit dem WIFI den Kurs , Direkt-
vertrieb — Chance fur die Zukunft” an.

Mit Hilfe des Info- und Werbematerials
hofft das Landesgremium Burgenland
noch mehr Mitglieder zu bekommen —
und den Erfolgstrend in den kommenden
Jahren weiter fortzusetzen. In den letzten
5 Jahren ist die Mitgliederzahl ja um 30
Prozent, auf nunmehr 470 gestiegen.
Damit befindet sich der Direktvertrieb an
2. Stelle im Handel, nur der Lebens-
mittelhandel hat mehr Mitglieder. ,Und
darauf kdnnen wir zu Recht stolz sein® —
so Obmann Fuchs.

Das Team des Gremiums Direktvertrieb
Burgenland wiinscht allen Mitgliedern
schone Weihnachtsfeiertage und alles
Gute fur das Neue Jahr.

Vortrag des erfolg-
Buch-
autors und ameri-
kanischen Wirt-
schaftsjournalis-
ten Karl Pilsl zum
Thema »Wwem
gehdrt die Zukunft in Europa?“ Dabei ver-
glich Pilsl die Denk- und Arbeitsweise der
Amerikaner mit den Européern und stell-
te fest, dass Flihrungsqualitdten und die
Investition in Menschen die wichtigsten
Kriterien klnftigen Wirtschaftens sind
und er schrieb dem Direktvertrieb und
insbesondere dem Network Marketing als
naturkonformste ~ Wirtschaftsweise die
besten Zukunftschancen zu.

Den Abschluss fand der gelungene und
motivierende Abend in einem von
Obmann-Stv. Erwin Teller groBartig orga-
nisierten Buffet, fur das den Firmen
Weingut Koleric, Steirerbrau, Hornig,
Desserta, Sorger, Resch&Frisch und
Beecom.cc fur ihre Sponsorleistung zu
danken ist.

reichen
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Die Teilnehmer der
Fachgruppentagung
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400 Mitglieder und Freunde des
Direktvertriebes sind am

20. November 2004 der Einladung der
Tiroler Direktvertriebes zum Vortrag der
bekannten Trainerin Claudia E. Enkel-
mann gefolgt.

Nicht nur die 400 Teilnehmer, auch die
anwesenden Ehrengdste gaben dieser
Fachtagung wieder die besondere Note.
Gremialobfrau Adele Kux hie besonders
den scheidenden Présidenten der Wirt-
schaftskammer Tirol, Komm.Rat Dr. Hans-
jorg Jager, den Spartenobmann und neu-
en Prasidenten, Komm.Rat Dr. Jiirgen
Bodenseer, BGO Erwin Stuprich, den Vor-
arlberger Gremialobmann Gebhard Ham-
merle, Spartengeschaftsfuhrer Dr. Georg
Stoffaneller sowie die Stellvertreter und
Ausschussmitglieder herzlich willkom-
men und freute sich Gber die groBe Zahl

Direkt aus dem
Landesgremium Karnten

A m 5. November 2004 fand in Klagen-
furt der Direktvertriebstag statt. Die
Teilnehmer kamen in den Genuss
juBerst interessanter Vortrdge zu den
Themen Direktvertrieb und Marken.
Mag. Christian Inzko erkladrte die Situation
von Unternehmen des ,Network Marke-
ting im Internet”. Er bekréftigte dabei die
Vorteile des Direktvertriebes. Er konnte
einige interessante Moglichkeiten zeigen,
das Internet fur das téagliche Geschéft zu
nutzen.

Die Gastsprecherin, Frau Karin Thiele
aus Bonn, ist Markenexpertin und beréat
groBer Unternehmen u.a. internationale
Konzerne wie Kodak, Rolex, Alfa Romeo,
Walt Disney, Nestlé und Unilever. Beim
Direktvertriebstag sprach sie tber ,Erfolg
durch Positionierung”.

Mit dem Credo ,Menschen kaufen Emo-

Direkt aus dem Landesgremium Tirol

Claudia E. Enkelmann in Tirol

der Teilnehmer an der Veranstaltung.
Prasident Dr. Hansjorg Jager, der in den
letzten Jahren jede Fachgruppentagung
des Tiroler Direktvertriebes besuchte,
wies in einer sehr herzlichen Rede auf die
stetig wachsende Bedeutung des Direkt-
vertriebes im Wirtschaftsgeftige hin und
Uberraschte die Gremialobfrau Adele Kux
durch die feierliche Uberreichung der Sil-
bernen Ehrenmedaille fiir besondere Ver-
dienste um die Tiroler Wirtschaft.

Spartenobmann und designierter Préasi-
dent Dr. Jurgen Bodenseer zeigte sich
beeindruckt vom groBen Interesse der
Mitglieder an unseren Kammerveranstal-
tungen. Er sieht den Erfolg des Direkiver-
triebes vor allem in der personlichen
Ansprache der Kunden und betrachtet es
als ein wichtiges Ziel der Wirtschaftskam-
mer, fur diesen Bereich der Kleinst-,
Klein- und mittleren Unternehmen die
Rahmenbedingungen weiter zu verbes-
sern. Auch Dr. Bodenseer konnte mit
einer Uberraschung aufwarten. Er Uber-
reichte Herrn Karl Walter Kux die Silberne
Ehrennadel der Sparte Handel flir beson-
dere Verdienste im Bereich des Tiroler
Handels. In seiner Rede wurdigte Dr.
Bodenseer die konstante Arbeit des
Herrn Kux fur den Tiroler Direktvertrieb,
auch im Bereich eines eigenen Gewerbe-
scheines in den Anfangsjahren. Diese

Direktvertriebstag

tionen!“ erklarte Frau Thiele die Kaufmo-
tive von Konsumenten: Die physische
Hulle dieser Emotionen ist die Marke.
Und deren Fundament ist die eigene
Positionierung. Frau Thiele bekraftigte,
dass sich jeder seiner besonderen
Starken bewusst sein soll, sich auf diese
konzentrieren und diese den Kunden
mitteilen miisse. Generalisten sind out,
spezialisieren Sie sich auf einen Teil lhres
Sortimentes oder auf eine bestimmte
Zielgruppe!

Erklaren Sie Ihren Kunden, welche ratio-
nalen und emotionalen Nutzen Sie ihnen
bringen, welche ihrer Probleme Sie
besonders gut l6sen konnen. ,Nicht die
FleiBigsten kommen am schnellsten vor-
an, sondern jene, die am besten wissen,
wie menschliche Bedlirfnisse befriedigt
werden koénnen!”

efolgreiche Arbeit hat sicher dazu beige-
tragen, dass in Tirol immer sozialer Frie-
den zwischen den einzelnen Berufsgrup-
pen herrschte.

In seinen GruBworten verwies Bundes-
gremialobmann Erwin Stuprich auf die
erfolgreiche Arbeit des Bundesgremiums
der letzten Jahre. Der Bogén des Leis-
tungskataloges reichte von der Mitglieds-
karte (ber Folder, Homepage, Kleinst-
unternehmerregelung, Pauschalierungs-
moglichkeiten usw. bis zum Handelsver-
tretergesetz. Auch Bundesgremialob-
mann Stuprich kam nicht mit leeren Han-
den nach Tirol. Gemeinsam mit Obfrau
Kux ehrte er den langstdienenden
Obmannstellvertreter (1992 bis 2003)
Herrn Friedrich Eller, welcher schon Aus-
schussmitglied im gemeinsamen Gre-
mium mit den Handelsagenten von 1990
bis 1992 war, sowie den Spartenge-
schéftsfiihrer Dr. Georg Stoffaneller.

»Mit Liebe, Lust & Leidenschaft zum
Erfolg* begann die bekannte Erfolgs- und
Motivationstrainerin Claudia E. Enkel-
mann ihren Vortrag. Frau Enkelmann,
Tochter von Nikolaus Enkelmann, stu-
dierte Psychologie und Soziologie und
wurde bekannt als Autorin und Trainerin
fur private und berufliche Erfolgs-
strategien.

Reden Sie mit Ihren Kunden und Interes-
senten regelmaBig tiber die Bedurfnisse,
die Sie mit Ihrem Angebot befriedigen
konnen und auf welche Art Sie ,gute
Gefuhle“ vermitteln kénnen, denn das
ist, was der Kunde letztendlich will.
Seien Sie dabei authentisch, passend zur
Marke und zur Zielgruppe! Menschen
mogen Menschen, die so sind wie sie
selbst.

Das anschlieBende, reichhaltige Buffet
bot den Teilnehmern Gelegenheit, mit
Geschéftspartnern, Vertretern der Wirt-
schaftskammer und der Gastsprecherin
Meinungen und Erfahrungen auszu-
tauschen.
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Foto links oben:
v.l.n.r.: Stuprich,
Eller, Kux

Foto links unten:
v.l.n.r.: Stuprich,
Bodenseer, Jager,
Kux, Engl

Foto rechts oben:
Enkelmann

Foto rechts unten:
v.l.n.r.: Kux, Jager
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Der Direktvertrieb

MeinhardstraBe 12-14
6020 Innsbruck

Tel.: 05 90 905/1432

Fax: 05 90 905/1337

LGO Franz Theuer-
mann (ganz rechts)
und Spartengeschafts-
fihrer Mag. Nikolaus
Gstattner (ganz links)
freuen sich gemeinsam
mit dem Moderator
Bernd Rohr (zweiter
von rechts) und den
Top-Referenten

Mag. Christian Inzko
und Karin Thiele tber
die gelungene
Veranstaltung

W K|O] L

Der Direktvertrieb

Europaplatz 1
9020 Klagenfurt
Tel.: 05 90 904/300
Fax: 05 90 904/314

19




Direkt aus dem
Landesgremium
Oberdsterreich

WK O[]

Du l)lrv.‘l(hcrtncl)

Hessenplatz 3

4010 Linz

Tel.: 05 90 909/4350
Fax: 05 90 909/4359

Direkt aus dem
Landesgremium
Vorarlberg

Andreas Goldemann
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Der Dlrekl\erlnel)

Wichnergasse 9
6800 Feldkirch
Tel.: 05522/305/343
Fax: 05522/305/103
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Schwarzenbergplatz 14
1040 Wien

Tel.: 01/514 50/3254
Fax: 01/505 26 47

DV-Event am 4.

l m Mérz ndchsten Jahres ist ein
Direktvertriebs-Event fiir alle Mitglie-
der, Multiplikatoren, Unternehmer und
Interessenten der Branche geplant. Die
BegruiBungsworte werden durch den WK-
Préasidenten Dr. Christoph Leitl erfolgen.
Prof. Dr. Michael M. Zacharias wird tiber
die Wachstumsbranche der Zukunft
informieren.

Marz 2005 in der Klirnberghalle

Den Hohepunkt des be-
sonderen Abends stellt Euro-
pas  Personlichkeitstrainer
Nr. 1 Jorg Léhr mit dem
Thema ,,Mit Begeisterung zum
Erfolg” dar. Reservieren Sie
sich diesen Termin bereits
jetzt — eine Einladung zu die-
sem Event folgt rechtzeitig.

Vom Wunsch zur Wirklichkeit

G O Gebhard Hammerle begriisste
Uber 100 Mitglieder zu einem Vor-

tragsabend, in dessen Verlauf der Refe-
rent Andreas Goldemann sehr nachvoll-
ziehbar verdeutlichte wie mit der richti-
gen Einstellung und der Ausnutzung
unserer geistigen Fahigkeiten Erfolge
einfacher erzielbar sind. Konzentration
und kreative Leistungen sind mit einfa-
chen Mitteln verbesserbar.

Schon der bewusste Einsatz von Sprache
ist ein erster Schritt auf der Leiter des
Erfolgs. Der Engldnder erntet (earn
money) Geld, in Amerika wird sogar Geld
gemacht, denn der Amerikaner, auf sein
Einkommen befragt, makes xxx Dollars.
Nur wir ver,dienen” uns sauer und katz-
buckelnd unser Geld. Einstellungsache
also, ob ein Einkommen zu erwirtschaf-
ten lustvoll, oder manchmal nur unbe-
wusst, als unangenehme Schinderei
empfunden wird.

Weiters ging Goldemann auch auf die
Funktionsweisen des Gehirns ein. Hier

steckt aus seiner Sicht ein unglaubliches
Reservoir an Moglichkeiten verborgen.
Zahllose Beispiele, die jeder der Zuhérer
selbst schon oft erlebte, veranschaulich-
ten was gemeint war.

Jeder hat schon erlebt, dass man an
eine Person denkt und einige Minuten
spater ruft diese an. Oder die ,deja vu*“-
Erlebnisse — man glaubt véllig unvoher-
sehbare Situationen schon einmal erlebt
zu haben - sind eine bekannte Tatsache.
Auch die Losung, fiir ein Problem, wel-
ches man einmal ,tiberschlafen® hat, ist
eine Leistung des Gehirns, die allseits
bekannt ist aber viel zuwenig genutzt
wird. In diesem Bereich sind durch den
Einsatz bestimmter Techniken und ein
gezieltes Versetzen in die notwendigen
Schwingungen scheinbar unfassbare
Leistungen ermdglichen. Im Hochleis-
tungssport ist der Einsatz dieser Techni-
ken Ublich, im Bereich der unternehme-
rischen Tétigkeiten und im Privatleben
aber noch viel zuwenig verbreitet.

Landesgremium Wien setzt
konsequente Offentlichkeitsarbeit fort

Das Landesgremium Wien hat in
punkto Offentlichkeitsarbeit auch fir

das néachste Jahr einiges vor.

Als Highlight im Fruhjahr wird wieder
gemeinsam mit dem Landesgremium
Niederosterreich eine Fachtagung am
5. Mérz 2005 im VAZ St. Polten stattfin-
den. Als besonderer Hohepunkt ist ein
Vortrag eines anerkannten Trainers vor-
gesehen. Es werden wieder zahlreiche
interessierte Mitglieder erwartet.

direktvertrieb.biz dezember 09/2004

Neugestaltet wurde die Wiener Seite der
Homepage www.derdirektvertrieb.at, auf
der man viele nutzliche Informationen
Uber die Branche erhalt.

Dartiber hinaus sind Uber das Landes-
gremium neue Publikationen zum Thema
Direktvertrieb wie z.B. der Folder fir Kon-
sumenten, der Leitfaden flr Selbstandige
im Direktvertrieb etc. erhéltlich.

In Kirze wird eine Spezialausgabe direkt-

Das Problem der unterschiedlichen
Wahrnehmung ist ebenfalls ein Punkt,
der oft Erfolgen im Weg steht. Die Sicht-
weise des Gegenubers einmal anzuneh-
men kann extrem hilfreich sein. Weiters
hilft das Denken in Bildern zu verblif-
fenden Gedéachnisleistungen, was Golde-
mann an Hand eines weiteren witzigen
Beispiels Wahrhaft vor Augen fiihrte.
,Seien Sie offen und neugierig wie ein
kleines Kind, verlassen Sie Ihre eingefah-
rene Komfortzone und lassen sie Altes
los. Nur dann haben Sie die Hande frei
um neue Chancen mit beiden Handen
packen zu kénnen.“

Der am 25. November durchgefiihrte
Abendvortrag war so interssant und aus
Sicht der Teilnehmer so fesselnd, dass
an die Durchfthrung eines mehrtagigen
Seminars gedacht wird um vor allem
dem Erlernen der verschiedenen Techni-
ken zur Eigenprogrammierung entspre-
chenden zeitlichen Rahmen widmen zu
kénnen.

Direkt aus den Landesgremium Wien

vertrieb.biz unter dem Titel ,Direktver-
trieb: die Wachstumsbrache der Zukunft
erscheinen, welche die brandneue Studie
Uber den Direktvertrieb von Prof. Dr.
Michael Zacharias zum Inhalt hat.

Fur Anfragen steht die Gremialkanzlei
jederzeit gerne zur Verfligung

Tel.: 01 51450-3251

oder

E-Mail: andreas.gurghianu@wkw.at
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einer dynamischen Branche

Erfolgreiche
Offentlichkeits

D as Landesgremium 00 des Direktver-

triebes startete 2004 eine umfang-
reiche PR-Kampagne, die sich an den
Konsumenten, den Warenprasentator
und die Neugrtinder richtet. Der Direki-
vertrieb wird in seinen verschiedensten
Facetten dargestellt und soll dem Unter-
nehmer ein positives Image schaffen und
den Konsumenten (ber die Branche
sowie die rechtlichen Rahmenbedingun-
gen aufklaren. All jenen, die sich fur die-
se Vertriebsform interessieren, soll aufge-
zeigt werden, dass eine Gewerbeanmel-
dung kein Problem mehr ist.
Die verschiedensten, bereits geschalte-
ten PR-Texte sowie Inserate wurden in
einem Medienspiegel zusammengestellt,
der fur die Mitglieder erhéltlich ist.
Derzeit werden Testimonials mit bekann-
ten Personlichkeiten zu einigen pragnan-
ten Themen entwickelt. |

L_Statistilkc |

Der Direktvertrieb weiter
im Vormarsch.

en Bundesidndern
per 3. Quartal 2004

Quelle:
Wirtschaftskammer Osterreich,
Bundesgremium Direktvertrieb
Dezember 2004

Wien 1.372
Niederdsterr. 2.654
Oberdsterr. 2.287
Salzhurg 804
Steiermark 1.947

Direktvertrieb 1997 2002 2003 3.QU 2004 Kérnten 609
Tirol 752
w— Vorarlberg 433
Fachgruppen- 4.371 4.419 5.491 6.494 7.584 8.241 10.205 11.169 Burgenland 311

mitglieder aktiv
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Fortsetzung
von Seite 7
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Ja, schon. Ich habe mich persénlich
rasch weiterentwickelt und habe vor
allem wunderbare Menschen kennenge-
lernt, die ich sonst nicht kennengelernt
hétte und die ich in meinem Leben
nicht missen méchte. Bei meinem fri-
heren Job als Dekorateurin, stand ich
tagelang alleine auf einer Leiter oder
Geriist und habe vor mich hin gearbei-
tet, jetzt arbeite ich in einem Team und
helfe auch anderen Leuten erfolgreich
zu sein. Und das bereichert mein Leben
ungemein. Was auch wunderbar ist, ich
habe gelernt Traume zu haben und die-
se zu meinem Lebenziel zumachen.

Nein, eigentlich nicht. Es tut sehr gut
auch Erfolge auBerhalb der Familie
zuhaben. Weil diese Erfolge schneller

sichtbar sind als die kleinen Meilenstei-
ne innerhalb der Familie. Und sich auch
mit anderen Themen und Menschen
auseinanderzusetzen finde ich eine gro-
Be Bereicherung. Aber nattirlich gibt es
auch Tage, an denen ich mir wiinsche
einen Job zu haben, bei dem ich um
8 Uhr auBerhaus gehe und um 17 Uhr
wiederkomme.

Ja. Vorallem ist er auch sehr flexibel.
Bei Abendterminen habe ich noch nie
ein ,ach, muB das sein* oder gar ein
,Nein* gehért. Dann iibernimmt er die
Kinderbetreuung.

Nun ja, wie soll ich sagen... Er ist der
,Finanzminister" und hat es nicht
immer leicht mit mir.

Ich liebe die Philosophie und die Pro-
dukte des Konzerns, mit dem ich
zusammenarbeite. Da ich so vollkom-
men dahinter stehen kann macht es mir
groBe Freude sie mit anderen zu teilen.
Ich habe nie aufgegeben. Und ich habe
gelernt an Zurtickweisungen der Familie
und Freunden nicht zu verzweifeln.

Dank MLM kann ich mir die Zeit ein-
teilen und so finde ich Zeit fiir mein
Hobby, bei dem ich auch oft herrliche
Ideen bekomme und beim Unkraut aus-
stechen auch mal meinen Arger ab-
bauen kann. Unseren Garten zu ge-
stalten ist mein Lieblings-Hobby.

WIFI Kursangebote - Direktvertrieb

Kurs Ort Datum und Zeit Kosten Kursdauer
Kérnten

Aufbaukurs fir den erfolgreichen WIFI-Hauptgebaude 5. 4.-26. 4. 2005 150, 16 Einheiten
Start ins eigene Unternehmen — jew. DI, 18:30-22:00

im Direktvertrieb

Fachlicher Basiskurs fiir den WIFI-Hauptgebaude 2. 4.2005 80, 8 Einheiten
erfolgreichen Start ins eigene 08:00-16:00

Unternehmen — im Direktvertrieb

Niederdsterreich

Direktvertrieb — WIFI St. Pélten 15. 2.-15. 3. 2005 195~ 28 Einheiten
Chance fur die Zukunft jew. Di, 18:00-21:30

Direktvertrieb — WIFI Modling 25. 4.-30. 5. 2005 195,~ 28 Einheiten
Chance fiir die Zukunft jew. Mo, 18:00-21:30

Oberdsterreich 1. 3.-15. 3. 2005

Direktvertrieb — WIFI Linz Di u. Do 18:30-21:45, 390, 28 Einheiten
Chance fiir die Zukunft 12. 3. 2005, Sa 8:30-16.00

Salzburg

Direktvertrieb — WIFI Salzburg 28.-29. 1. 2005 180,~

Chance fiir die Zukunft Fr 14:00-19:00, Sa 09:00-18:00

Steiermark

Direktvertrieb — WIFI Graz 13. 4.-30. 4. 2005 390,- 28 Einheiten

Chance fir die Zukunft

Mi 18:00-22:00, Sa 9:00-17:00

Burgenland: Noch keine Termine fixiert. Anmeldung jedoch schon moglich.

Tirol und Wien: noch keine Termine fixiert

direktvertrieb.hiz dezember 09/2004
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direktvertrieb.biz.

An die Redaktion

DIREKTVERTRIEB.BIZ
GFOHL 8
A-3053 LAABEN

Bestellen Sie

Ihr persdnliches Aho
jetzt online:
www.direktvertrieb.biz

ANTWORTSCHREIBEN DIREKTVERTRIEB.BIZ

einfach in ein frankiertes Kuvert stecken
und an obige Adresse senden
oder per Fax: +43/2774 8725

ABO-BESTELLUNG DIREKTVERTRIEB.BIZ

bitte die gewiinschten Bereiche ankreuzen

JA, ICH HABE INTERESSE AN DER ZEITUNG DIREKTVERTRIEB.BIZ UND BESTELLE DIESE IM ABO. DIE ZEITUNG ERSCHEINT EINMAL IM QUARTAL. DER
INLANDS-ABO-PREIS BETRAGT FUR 4 AUSGABEN: € 16,- INKL. MWST. DER AUSLANDS-ABO-PREIS BETRAGT FUR 4 AUSGABEN: € 19,- INKL. MWST. BEI
NICHT-KUNDIGUNG VERLANGERT SICH DAS ABO AUTOMATISCH UM WEITERE 4 AUSGABEN. KUNDIGUNGEN HABEN SCHRIFTLICH ZU ERFOLGEN.

JA, ICH HABE INTERESSE AN EINEM REGELMASSIGEN E-MAIL-NEWSLETTER UND MOCHTE DIESEN AN MEINE PERSONLICHE E-MAIL-ADRESSE:
(BITTE E-MAIL-ADRESSE ANGEBEN) DIESER NEWS-LETTER IST KOSTENLOS. ES BESTEHEN KEINE GEGENSEITIGEN VERPFLICHTUNGEN UND
ICH KANN DIESEN NEWS-LETTER JEDERZEIT ABBESTELLEN.

meine E-Mail-Adresse (bitte anfiihren)

NEWS-LETTER THEMENBEREICHE (ich interessiere mich besonders fiir folgende Bereiche rund um den Direktvertrieb / MLM)

Nationale und internationale Daten, @ Weiterbildung / Seminare / Training / % Alles rund ums Biiro /

iNL

g?

s

VL

Fakten und Analysen / Statistiken

Allgemeine rechtliche Bestimmungen
in Osterreich / News

0z

Steuerrechtliche Informationen

VL
0128

Motivation / Schulungen

- Qewerbeordnung in

=% Osterreich / Gewerbeschein
Forderungen /
Jungunternehmer

0127

VKL

Organisation

Alles rund um das
Internet / Neue Medien

VAL
0130

News zu meiner Branche /
meinen Produkten

VL
31

Kopieren und an Mitarbeiter und Freunde des Direktvertriebes weiterge ben!

und Expertenmeinungen

Die Interessenvertretung ganz in Ihrer
Néhe - Wirtschaftskammer Osterreich

GSVG - Informationen
Alles rund um die Sozialversicherung

0124
VL
0128

oL

bitte hier die Branche angeben z.B.
Korperpflege, Nahrungsergédnzung, ...

Vorname mchname >PLZ Ort Geburts-Datum

~ Telefon . Fax

D Ich bin NICHT Mitglied bzw. ruhendes Mitglied
beim Landesgremium Direktvertrieb/WKO

StraRe / Hausnr.

JA, ich bin AKTIVES Mitglied beim
Landesgremium Direktvertrieb/WKO

bitte in BLOCKBUCHSTABEN, gut leserlich, ausfillen:

Meine Mitgliedsnummier bei der Wirtschaftskammer/
LG Direktvertrieb lautet:

‘Datum " 'Unterschrift / Stempel
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Leitfaden fur von Dr. Rolf Gleifiner
Selbststandige im

Direktvertrieb e R <o

. WIRTSCHATTSKAMMER GSTERRECH
Der Direktvertriob =

Der Einstieg in den Direktvertrieb ist relativ einfach und
erfordert wenig Geld. Der Selbststdandige im Direktvertrieb
ist aber Unternehmer mit allen Rechten und Pflichten. Fiir
die Tatigkeit im Direktvertrieb sind viele Gebiete wichtig -
Gewerberecht und Konsumentenschutz, Steuern und
Sozialversicherung, Internet und Telefon, das Verhiltnis
zum Direktvertriebsunternehmen und zum Kunden. Oft

= ; ; : : LEITFADEN FUR
werden Warenprasentatoren nicht ausreichend informiert. SELBSTSTANDIGE IM DIREKTVERTRIEB

Rolf Gleifiner

Der Leitfaden (75 Seiten) deckt fiir den Direktvertrieb
mafigeschneidert alle Gebiete in leicht verstdndlicher
Sprache ab und bietet dem Warenprdsentator eine Fiille PR )
von Praxistipps und Warnhinweisen vor Rechtsfallen.

tellen:

Fiir Mitglieder fitglieder: 10,- EUR pro Stiick, incl. Versand
t, Versand in Osterreich.

www.derdirektvertrieb.at

Burgenland: T 05 90 907-3320, Kérnten: T 05 90 904-300, Niederdsterreich: T 01/534 66-1621, Oberdsterreich: T 05 90 909-4352,
Salzburg: T 0662/88 88-259, Steiermark: T 0316/601-580, Tirol: T 05 90 905-1407, Vorarlberg: T 05522/305-343, Wien: T 01/514 50-3251



