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Meine Geschichte:
Regina Freitag
Marketing & Vertrieb

Rostocker Str. 8
31655 Stadthagen

Telefon: 05721/9326381

E-Mail: info@reginafteitag.de
Web:  www.reginafreitag.de

Liebe Lesetin, lieber Leset!

Schon als Kind und erst recht als junge Frau fand ich die Vorstellung schreck-
lich, vielleicht 40 Jahre meines Lebens, jeden Tag fremdbestimmt zu arbeiten,
um dann mit Eintritt des Rentenalters auf dem Abstellgleis des Lebens zu
landen. Ich wusste aber schon damals, dass ich gerne mit anderen Menschen
zusammen arbeiten wollte, selbstbestimmt und mein eigener Chef zu sein.
Meine erste Erfahrungen sammelte ich im verkaufen von Kaffee und anderen
Kleinigkeiten. Meine Familie war damals im Direktvertrieb titig. Diese Art der
Titigkeit gefiel mir sehr gut. Ich lernte zu dieser Zeit schon viele Menschen
kennen und meine Zeit konnte ich mir auch selbst einteilen.

Ich machte schliefilich eine Ausbildung in einem Hotel als Servicekraft und
traf auch dort viele verschiedene Menschen. Meine Arbeit machte mir viel
SpaB. Das was mich storte, war das ewige Norgeln vom Chef, die schlechte
Entlohnung und nicht zuletzt die vielen Arbeitsstunden mit den unregelmafBi-
gen Arbeitszeiten. Ich war genau da, wo ich nie hin wollte — im Hamsterrad.

Ich entschied mich daftr eine Familie zu griinden. Einige Jahre spiter, meine
Tochter war schon fast ein Teenie, entschloss ich mich dazu eine Umschulung
zur Reiseverkehrskauffrau zu machen, ich mag diesen Beruf weil ich gerne
reise, auf den Info Touren der Reiseveranstalter lernt man viele Menschen
kennen und auch viele nette reisefreudige Menschen die ins Reisebtro kamen.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Mein Gedanke war, mich mit einem Online Reisebiiro selbststindig zu ma-

chen.

Wihrend ich mit meinen Prifungsvorbereitungen zur Reiseverkehrskauffrau
beschiftigt war, lernte ich eine Geschiftsmoglichkeit im Network Marketing
kennen. Alles was mich zu diesem Zeitpunkt interessierte waren die Produkte,
insbesondere die hochwertigen Vitamine hatten es mir angetan. Die kamen
genau zur rechten Zeit, bei all dem Prifungsstress. Nach meiner Prafung lie3
ich mir erkliren welche Moglichkeiten ich denn haben wirde um Geld zu

verdienen.

Es stellte sich heraus, das Network Marketing genau das richtige war, das hatte
ich ja schon als Teenie gemacht, nur das ich da den Begriff noch nicht kannte.
Also freie Fahrt fur meinen Traum von einem selbstbestimmten Leben, ohne
Ortsbeschrinkung, da zu sein wo das Leben ist, immer neue Menschen ken-
nenzulernen, mit Thnen zusammen im Team Triume zu verwirklichen und ein
sorgenfreies Leben zu fihren. Dieses erméglicht mir nur Network Marketing.
Ich kenne mein Partnerunternehmen seit 1997, ich war von Anfang an beim
richtigen Unternehmen dabei. Dartiber bin ich sehr gliicklich.

Network Marketing ist eine Chance zur Selbstindigkeit ohne hohes Risiko Es
ist ein Geschift, das jedem ermdglicht, seine persénliche Freiheit zu erreichen
und ist fur alle Schichten, alle Altersklassen und Menschen aus unterschied-
lichsten Berufsgruppen machbar.

Wenn Sie Fragen haben, dann z&gern Sie nicht, mich zu kontaktieren. Ich
wiirde mich freuen, Thnen dabei behilflich zu sein, Thr eigener Chef zu werden.
Sie haben definitiv nichts zu verlieren, knnen aber viel gewinnen!

Thre

’?ay,;\«a F ety

Ps.: Lesen Sie diese kleine Broschiire, es wird Thnen sofort Einblicke vermit-
teln und Wege aufzeigen, fir Ihre ganz personliche finanzielle Freiheit.

© BVNM
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Vorwort

Dieses Booklet will Wege aufzeigen, wie sich mit einem Zweiteinkom-
men oder auch Zusatzeinkommen der Lebensstandard halten, besser

sogar ausbauen lisst.

Das Thema ist fir jeden interessant, egal in welchem Alter und mit
welcher Ausbildung. Wir wollen hier alle Menschen ansprechen, ob
Arbeiter oder Angestellte, Selbststindige oder Unternehmer, Studenten
oder Rentner, Berufseinsteiger oder Griindungsinteressierte.

Dabei bedeutet ein Zweiteinkommen weit meht als nur mehr Geld zu
haben. Zugleich ist es ein zweites Standbein fir den Fall, dass es bei-
spielsweise im eigentlichen Beruf, am derzeitigen Arbeitsplatz, einmal
Probleme gibt und es dort nicht so liuft.

Eine von vielen noch immer gemiedene Lisung ist der Weg in die
Selbststindigkeit. Oft schreckt die Angst vor finanziellen Investitionen,
wie sie beispielsweise durch Kauf von Maschinen, Biromébeln oder
Computern erforderlich sein kénnen. Oft fehlt es an Eigenkapital, etwa
fir notwendige Einlagen und Gebiihren bei lizenzierten Unterneh-
mensmodellen. Network Marketing ist eine Form des Selbststindig
seins, die die Vorteile, iber die eigene Zeit verfligen zu kénnen und mit

geringem finanziellen Risiko zu starten, kombiniert.

Der BVNM will mit diesem Booklet einen Leitfaden vorlegen, wie der
Weg in die Selbststindigkeit zum Ziel eines verlisslichen, zusitzlichen
Einkommens fithren und dabei die Selbstbestimmtheit tiber die eigene
Zeit bewahren kann. Die Autoren wollen aber auch kein Schlaraffen-
land versprechen, denn selbststindig zu sein heil3t tatsichlich auch,
selbst und stindig an sich und fur sein Arbeitsfeld aktiv zu sein. Dazu
bedarf es der Ubernahme der Eigenverantwortung fiir sich und sein
Unternehmen.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Ach, tbrigens wird in diesem Booklet der Begriff Networker verwen-
det, damit sind zugleich auch alle Networkerinnen angesprochen. Die
minnliche Form wird lediglich aus Vereinfachungsgriinden gewahlt.

In diesem Sinn wiinschen wir viel Spal3 bei der Lektiire und viel Erfolg
auf dem Weg zum selbstbestimmten, unternechmerischen Handeln.

Ihr BVNM

) L e
.Ii'T -', .:"L._ - L l L - ol
Wilhelm Schilling
1. Vorsitzender -

© BVNM
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Einleitung

Es sind nicht nur Computer und Handys, TV-Gerite oder Autos, deren
Produktionsrhythmus sich immer schneller dreht. Auch unsere Gesell-
schaft 4dndert ihre Gewohnheiten - aber nicht nur schneller, sondern

auch viel nachhaltiger.

Kein Arbeitnehmer kann sich noch darauf verlassen, seinen Arbeits-
platz tber viele Jahre oder gar Jahrzehnte behalten zu kénnen; die der-
zeitige Generation der Rentenanwirter kann sich nicht sicher sein,
tberhaupt einen lebenswerten Betrag als Rente auf dem Konto zu fin-
den. Unsere Kinder und Enkel werden darauf iiberhaupt nicht mehr
bauen kénnen, zudem sie das Geld erwirtschaften missen, das wit
schon jetzt grofiziigig ausgegeben haben. Das vermeintlich sichere
Staatswesen ist heruntergewirtschaftet, steigende Abgaben belasten

private Haushalte und Unternehmen.

Der strukturelle Wandel erfasst alle gesellschaftlichen Bereiche, macht
nicht Halt vor Kollegen, Freundschaften und Familien. Verbunden sind
damit teils dramatische Folgen flir den Einzelnen: Der Mangel an gut
bezahlten Arbeitsplitzen schafft Unzufriedenheit und Angste, Depres-
sionen bis zum Burnout, Konkurrenzkimpfe und Mobbing. Altersar-

mut ist das Schlagwort dieser Tage.

Doch so banal es klingen mag - das Leben geht weiter. Wenn nach
Abzug von Steuern und Lebenshaltungskosten nicht mehr viel zum
Leben iibrig bleibt, der Staat auch immer mehr Eigenvorsorge fordert,
dann werden wir alle uns um neue, alternative und zusitzliche Ein-
kommensquellen kiimmern miissen. Und diese werden nicht immer
etwas mit unserem erlernten Beruf und Wissen zu tun haben. Und im
schlimmsten Fall werden die Zweiteinkommen nicht immer sinnerfullt

sein, also auch Spal3 machen.

Aus uns selbst heraus konnen wir unsere Lebenszeit nicht beeinflussen.

Einfluss haben wir aber darauf, wie wir die uns zur Verfiigung stehende

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Zeit nutzen, zum Beispiel auch, um die finanziellen Rahmenbedingun-
gen zu schaffen, die die Lebensqualitit sichern.

Warum dieses Booklet?
Wir méchten Wege aufzeigen, wie ein héheres Einkommen zu erzielen
ist, um damit mehr Sicherheit fiir ein erfilltes Leben gewinnen zu kén-

nen.

Das scheint mit dem heutigen Verbraucherverhalten und den tradierten
Arbeitsweisen nicht mehr méglich. Banken- und Staatskrisen belasten
den Biirger immer mehr, die Abgaben steigen stindig. Fiir den Lebens-
unterhalt bleibt immer weniger tbrig. Diese Politik setzt sich seit Jahren
fort.

Das Geld verliert an Wert und dadurch kénnen Millionen von Men-
schen trotz steigender Lebensarbeitszeit immer weniger Einkommen
erwirtschaften. Dadurch muss mehr und linger gearbeitet werden und
viele Arbeitnehmer sind noch stirker belastet. Die erfordetliche Leis-
tungsfihigkeit wird zunehmend auch noch durch Krankheiten einge-
schrinkt. Als Folge daraus steigt das Einkommen nicht mehr an oder
sinkt sogar. Ein Teufelskreis hat begonnen.

Immer mehr Menschen suchen daher noch wihrend ihrer Haupter-
werbstitigkeit nach zusitzlichen Verdienstmoglichkeiten. Und immer
mehr Rentner sind auf ein Zweiteinkommen angewiesen, weil sonst
Altersarmut aufgrund zu geringer Rentenleistung droht.

Mehr Arbeit durch den Tausch von Arbeitszeit gegen Geld fiihrt oft
genug in personliche, individuelle Krisen in der Familie, fihrt zu De-
pressionen und Krankheit. Das Leben in den Industrienationen wird
von Konzernen bestimmt. Sie schaffen Abhingigkeiten in unserem
Arbeitsleben und in unserem Verbraucherverhalten. Dieses Booklet

wird Lésungen zeigen, wie diese zu tberwinden sind.

© BVNM
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Wer dieses Booklet ni c h t lesen sollte!
Wer im Hamsterrad lduft und alles so lassen will, wie es ist und nicht
bereit ist fiir Verdnderungen, kann hier aufhéren zu lesen und das

Booklet zuriick geben. Oder an jemand verschenken, der mehr Mut
hat.

Wer sich mit seinem Leben abgefunden hat, wer nicht offen ist fiir
gelegentlich auch radikale Vorschlige jenseits der veroffentlichten Mei-
nung in Medien oder politischen Zirkeln, sollte wieder das TV-Gerit
oder Radio einschalten oder den nichsten Stammtisch aufsuchen. Und
wer der Auffassung ist, die anderen sind schuld an der eigenen Situation
- Banken, Versicherungen und natiirlich die Politik sind gefragte Ausre-
den - der macht es sich in seinen eigenen Ausreden bequem.

Fir denjenigen, der darauf hofft, in der Lotterie zu gewinnen oder eine
Erbschaft in einer nennenswerten HShe zu erhalten, dem sei gesagt:

Dann bitte weiter warten oder auf ein Wunder hoffen.

Wer dieses Booklet unbedingt lesen sollte!

Die Absicht, die eigene Lebensqualitit aktiv verbessern zu wollen, ist
die beste Voraussetzung, ein wenig Zeit beim Lesen dieses Booklets
einzusetzen. Denn die Absicht allein, die Lebensumstinde dndern zu
wollen, hilft ja nicht, sich auch schon tUber den Weg dorthin im Klaren
Zu sein.

Es gibt viele Méglichkeiten, sich ein Zweiteinkommen aufzubauen. Das
kann aus klassischer Arbeitnehmertitigkeit in einem Nebenjob resultie-
ren, es kann aber auch aus selbstbestimmter Arbeit als Unternehmer,
und sei es als Kleinunternehmer, entstehen. Das Network Marketing ist
eine Moglichkeit davon.

Wer neue Wege fir ein zusitzliches Einkommen begehen will, braucht
vor allem erst einmal Optimismus und die Vorstellungskraft, alles errei-
chen zu kénnen, was man sich wiinscht. Das geht nicht allein und nicht
von selbst. Notwendig ist die Unterstitzung durch die Familie, die

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Freunde oder eben auch eine starke Gemeinschaft, wie sie das Network
Marketing schatfen kann.

Ein ganz neuer und in anderen Titigkeitsbereichen eher nicht anzutref-
fender Faktor tritt hinzu. Mit den eigenen Erfahrungen und dem er-
worbenen Wissen hat jeder im Network Marketing die Mdglichkeit,
auch andere Menschen auf ihrer Suche nach mehr Lebensqualitit zu
unterstltzen. Genug der Vorrede, jetzt geht es los.

Triaume und Angst sind Triebfedern

Jeder hat Triume, ob jung oder alt. In jeder Lebenslage, als Schiiler,
Arbeiter, Angestellter oder auch als Rentner. Alle wollen das Leben
genieBen und ein wenig mehr verdienen, als nur die Ausgaben fiir den
Lebensunterhalt zu bestreiten. Doch oft lassen sich solche Ttiume fiir
den kleinen Luxus nebenbei heute nicht mehr erfullen. Die Aussicht
auf einen zusitzlichen Verdienst ist die Ttriebfeder, sich nach neuen
Méglichkeiten umzusehen.

Doch auch Angst kann antreiben, sich {iber neue Verdienstmdglichkei-
ten Gedanken zu machen. Arbeitsplitze bieten keine lebenslange Si-
cherheit, steigende Lebenshaltungskosten und sinkende Realeinkom-
men und -renten drohen den gewtinschten oder auch schon gewohnten
Lebensstandard zu schmilern.

Die Angst, dass die nichsten Generationen, vor allem die Kinder und
Enkel, keine guten Entwicklungsmdglichkeiten und Bildungschancen
haben kénnten und der Wunsch dies sicherzustellen, dringt viele zur
finanziellen Vorsorge. Auch dies bedarf des entsprechenden Einkom-
mens. Gerade aber mit dem Alterwerden entstehen neue Wiinsche,
vielleicht sogar Triume, noch etwas erreichen zu wollen, was der bishe-
rige Tagesablauf in den zuriickliegenden Lebensjahren nicht zugelassen
hat. Die Kinder sind aus dem Haus, Erfahrung und Wissen haben Lust
auf Neues entstehen lassen.

© BVNM
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Wo ist das Problem?

Oft sind wir das Problem selber. Die vorgefertigten Ansichten prigen
das eigene Leben. Wer zum Beispiel Vorurteile gegentiber dem Geld-
verdienen hegt, wird immer Probleme haben, gentigend davon zu besit-

zen. Doch Geld bestimmt
f \ und durchdringt alles. Wir
brauchen Geld fur das N6-
tigste und mehr davon fir

Geld verdirbt nicht den
Charakter, Geld ver-

einen guten Lebensstil. Geld
starkt den Charakter.

alleine macht nicht glicklich,

Gnte Menschen machen aber es wirkt auf uns beruhi-

it Geld etwas Contes gend. Es ist schon, wenn am

Monatsende noch Geld fur

Schlechte Menschen o _
machen mit Geld etwas Fre1zet und Ausgleich zur
sehlechtes. Verfiigung steht.
\ j Dutrch den stindigen Druck,

Geld verdienen zu miissen, wird die Lage nicht besser. Nun werden
einige behaupten, schon einiges unternommen zu haben, um mehr
Geld verdienen zu koénnen. Wirklich? Oder machen sich die meisten
nur etwas vor? Viele werden jetzt sagen: ,,Jch werde es mal versuchen®.
Doch nur der Versuch, dieses Booklet zu lesen, fithrt zu keiner Er-

kenntnis. Es muss gelesen werden.

Angst ist ein weiteres Problem. Angst vor neuen Herausforderungen
kann zur Stagnation fithren. Wenn alte Muster einengen und krank
machen, bekannte Strukturen nicht aufgebrochen werden, dann fehlt
es an Mut, etwas zu dndern. Dann erscheinen selbst unertrigliche Situa-
tionen als ein kalkulierbareres Ubel, das besser zu ertragen ist als ein
beherzter Aufbruch zu neuen Ufern.

Oft sind es nur falsche oder fehlende Informationen, die an Altem
festhalten lassen. Millionen Menschen weltweit sind diesen Weg erfolg-
reich gegangen. Daher sind wir zuversichtlich, dass es sich lohnt, eine

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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neue Form des Geldverdienens niher zu betrachten und die Chance fur

eine bessere Zukunft zu ergreifen.

Denn wir glauben an das Genie in jedem Menschen. An seine Fihigkei-
ten und seine grofartigen Potenziale. Mit der richtigen Information
kénnen wir neue Wege aufzeigen und dafiir Begeisterung entwickeln
tir eine kluge Entscheidung. Fangen wir damit nun an.

Was kann Ihnen Network Marketing bieten?

Die Angebote sind sehr vielfiltig. So individuell wie der Mensch und
seine Bedirfnisse. Network Marketing kann vieles bewirken, wird es
richtig und ausdauernd betrieben.

e Sicherheit durch mehr Einkommen

e Hohe der Einkiinfte selbst bestimmen

e  Ohne Angst vor dem Verlust der Arbeit

e Selbststindigkeit bei kleinem Risiko mit grolem Ertrag
o Arbeiten, wo man will

e Flexible Arbeitszeiten

e EHigene Projekte finanzieren und unterstiitzen

e Aufbau eines eigenen Unternehmens

e Freie Wahl der Geschiftspartner und Mitarbeiter

e Eigene Ideen verwirklichen

e Berufliche Zukunft selbst gestalten

e Zufriedenheit bei der Arbeit

e Im Team arbeiten und sich dabei férdern und unterstitzen
e Menschen helfen, selbstbestimmt zu leben

e  Geld fiir eine qualifizierte Ausbildung der Kinder

e Mehr Zeit fiir Hobby und Familie

e Freiheit im eigenen Denken und Handeln

° Raum fiir eigene Wiinsche

© BVNM
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Die Reihenfolge dieser Ziele oder besser Wiinsche wird jeder selbst
bestimmen. Die Gewichtung wird auch dadurch bestimmt, was das
Motiv jedes Einzelnen ist, mehr Einkommen zu erwirtschaften. Soll ein
Nebeneinkommen erarbeitet werden, das irgendwo zwischen 200 und
1.200 Euro im Monat einbringt? Oder ist ein Haupterwerb das Ziel,
dessen Einkommenshéhe nach oben offen ist?

Der Erfolg, egal bei welcher Zielsetzung, ist in jedem Fall jedoch nur
durch die eigene Initiative bestimmt. Es gibt eine grofle Zahl von Mir-
chenerzihlern im Network Marketing, die den interessierten Menschen
viel vormachen, frei nach dem Motto ,,Es geht ganz einfach®. Doch
einfach ist vielleicht das System, aber auch darin steckt fiir jeden Ein-
zelnen harte Arbeit. Die weit verbreitete Mentalitit, viel Geld zu ver-
dienen fiir wenig Arbeit, fithrt mit verldsslicher Sicherheit zum Misser-
folg, zu Enttiuschung und vielleicht sogar zum individuellen Desaster.
Aber nicht das Network Marketing ist dann an dieser Fehlentwicklung
schuld, sondern die Unzuldnglichkeit der agierenden Teilnehmer.

So entsteht auch das kollektive Missverstindnis tiber Network Marke-
ting. GroBmiulige Propagandaspriiche, Prisentationen und Geschifts-
veranstaltungen, bei denen der groe Reichtum fiir Jedermann verspro-
chen wird, sind nichts anderes als gut verpackte Bauernfingerei. Oft
vorgetragen von ,selbsternannten Leadern®, die gestern noch ein ande-
res Produkt von ecinem anderen Network-Unternehmen angeboten
haben als heute, haben morgen schon wieder etwas anderes zu erzihlen
als gestern.

»Wenn dein einziges Ziel ist, reich zu werden,

wirst du es niemals erreichen.

Jobn Davison Rockefeller

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Formen des Einkommens

In Deutschland wird die Bezeichnung ,,Unternehmer® von vielen Men-
schen mit einem kritischen Unterton verwendet, im Kopf hingt das
Bild vom bé&sen Kapitalisten, die Zigarre ldssig im Mundwinkel. Dabei
wird vergessen, dass es Unternechmer sind, die Arbeitsplitze bereitstel-
len, egal, ob es sich um Privatpersonen oder um Konzerne handelt.

Wir sind kein Land der Unternehmer. Die Statistiken der Existenz-
grindungen belegen das immer wieder aufs Neue. Heute sind wir ein
Land der Arbeitnehmer. Wir haben in der Schule nicht lernen durfen,
unternehmerisch titig zu sein. Arbeitnehmer sind abhingige Beschiftig-
te, sie nehmen die Arbeit an, die man ihnen - im idealen Fall - entspre-
chend ihren Fihigkeiten anbietet. Der Rest findet freiwillig oder ge-
zwungenermallen Arbeit in Zeitarbeitsunternehmen.

Es gibt letztlich nur finf Formen, sich ein Einkommen zu verschaffen,
die hier in Kurzform vorgestellt werden sollen.

Arbeitnehmer und Angestellte

Arbeitnehmer, ob Arbeiter oder Angestellte und Beamte, sind stets den
Weisungen ihrer Chefs unterworfen und werden entsprechend ihrem
beruflichen Wissen und ihrem Zeiteinsatz bezahlt. Zumeist ist es das
Ziel eines Arbeitnehmers, Karriere zu machen, um mehr Geld zu ver-
dienen und mehr Einfluss zu erhalten. Doch mit wachsendem Gehalt
oder Lohn steigen auch die Abgaben, irgendwann wichst nur noch der
Zeitaufwand, aber nicht mehr das Einkommen.

Nun macht man nur noch seinen Job, und da es schon lange nicht
mehr mdglich ist, mit seinem Arbeitsplatz verldsslich auf Jahre zu pla-
nen, stehen die Sicherung des Lebensstandards und die damit verbun-
denen Angste, dies nicht mehr schaffen zu kénnen, im Mittelpunkt der
tiglichen Mihen.

© BVNM
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Selbststindige

Sie arbeiten fir sich, selbst und stindig: Ob im eigenen Laden oder im
Schreibbiiro, in der gepachteten Tankstelle oder als Franchisenehmer,
ob als Anwalt oder Arzt. Selbststindige haben keine Vorgesetzten,
konnen sich ihre Arbeitszeit selbst einteilen.

Dafiir bestehen aber andere Abhingigkeiten, wie beispielsweise die von
Kunden oder Mandanten. Und Selbststindige miissen gesund sein und
bleiben, mussen flir ihren Urlaub vorarbeiten. Denn wenn sie ihre Ar-
beitskraft und -zeit nicht mehr zur Verfiigung stellen kénnen, haben sie
kein Einkommen und damit auch keine Zukunft.

Unternehmer

Unternehmer lassen ihre Mitarbeiter fiir sich in der eigenen Firma ar-
beiten. Abhingig von der Zahl der Arbeitnehmer lisst sich mehr Ein-
kommen und Gewinn fiir den Unternehmer tber die Leistung der Mit-
arbeiter realisieren. Jeder Arbeitgeber/Unternehmer ist bestrebt, seinen
Gewinn zu vermehren, sei es, um Kapital fir Investitionen zu schaffen
oder zum personlichen eigenen Nutzen.

Kostenoptimierung macht heute auch vor den Lohn- und Gehaltszah-
lungen nicht Halt. Lohndumping ist ein weithin akzeptiertes Mittel, um
Kosten zu senken. Mitarbeiter und ihre gewerkschaftlichen Vertretun-
gen spielen dabei mit - aus Angst, Arbeitsplitze zu verlieren und dem
gesellschaftlichen Abstieg zu nahe zu kommen.

Investoren

Diese Gruppe investiert ihr Kapital in Mirkte, Immobilien und ge-
winnversprechende Projekte. Durch Zinsen und Renditen vermehren
sie ihr Geld ohne produktive Arbeit. Stattdessen atbeiten die Vermo-
genswerte fir sie. Investoren geben ihr Geld, um weiteres Geld, also
Einkommen, zu erwirtschaften. Produkte und ihre Qualitit, soziale
oder gesellschaftliche Verantwortung spielt bei diesem wirtschaftlichen
Handeln keine oder eine untergeordnete Rolle.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Residualisten

Passives Einkommen oder Residualeinkommen wird definiert als Ein-
kommen, das sich aus einer in der Vergangenheit investierten Leistung
ergibt, die Monat fir Monat und Jahr fiir Jahr bis vielleicht zum Le-
bensende Dividenden abwirft.

Nachfolgend einige Branchen und Einzelpersonen, die als Folge einer
einmaligen Leistung ein stetes passives Residualeinkommen haben
konnen: Erfinder, Immobilieninvestoren, Schriftsteller, Buchautoren,
Dichter, Schauspieler, Musiker, Fotografen, Entwickler von Software-

programmen und Computerspielen.

Ein musikalischer Hit oder ein Roman als Bestseller, aber auch ein
frither gekauftes Grundstiick schaffen also Einkommen, ohne dass der
Autor, Schriftsteller oder Immobilienbesitzer weitere Arbeitszeit inves-

tieren muss.

Doch diese Form, sich einen hohen Lebensstandard zu sichern, ist nur
cinem Bruchteil der Bevolkerung vergénnt. Begabung, besonderer
Fleif3, vielleicht aber auch ererbtes Vermogen und kluges Wirtschaften
damit sind einige der Voraussetzungen, die auf diesem Weg zu Wohl-
stand fihren konnen.

Alle anderen Menschen miissen innerhalb ihres Zeitfensters, das jeder
Tag 24 Stunden lang bietet, ihre eigenen Moglichkeiten schaffen, um
ihre finanzielle Lage zu verbessern.

Im Warenhandel verdient jeder Geld

Es bestehen nach wie vor viele Missverstindnisse und Vorbehalte ge-
geniber dem Network Marketing. Schwarze Schafe in dieser Branche
haben diese Form des Handels diskreditiert, Begriffe wie Schneeball-
oder Pyramidensystem werden schnell damit verbunden. An anderer
Stelle wird darauf noch Bezug genommen.
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Zunichst einmal ist es uns wichtig, die verschiedenen Wege zu be-
schreiben, die Produkte vom Hersteller zum Endverbraucher nehmen
missen. Und dabei auch klarzustellen, dass jede einzelne Handelsstati-
on auf diesem Weg die Produkte verteuert, denn jeder an diesem Han-
del Beteiligte will zu Recht auch mitverdienen. Je linger also der Weg
oder die Handelskette ist, umso teurer wird das Produkt.

Aus dem tdglichen Konsumverhalten kennen alle die verschiedenen
Handelsformen. Wer im Ladengeschift an der Ecke einkauft, nutzt den
Warenweg des Einzelhandels. Wer telefonisch beim Versandhaus be-
stellt, nutzt den Warenweg des Versandhandels tiber Kataloge. Produk-
te konnen aber auch bei Verkaufssendungen im Fernsehen erworben
werden oder - immer beliebter - im Onlinehandel des Internets. Allen
diesen Formen des Warenhandels ist gemeinsam, dass reale Waren mit
nachvollziechbarem Mehrwert vom Hersteller zum Kunden bewegt
werden.

Einzelhandel

Der klassische Weg des Warenhandels ist die Vermarktung tber La-
dengeschifte. Der Hersteller verkauft seine Produkte an den GrofB3han-
del, der sie an Zwischenhindler weiterliefert. Oft zusitzlich vermittelt
durch Handelsvertreter gelangen die Waren schlieBlich in den Einzel-
handel, wo sie von den Verbrauchern erworben werden. Diese Form
des Warenhandels ist durch die Zwischenstationen sehr aufwindig und
kostenintensiv. Es bedarf zusitzlich erheblicher finanzieller Anstren-
gungen, um die Waren durch Werbung bei den Konsumenten bekannt

zu machen.

Filialketten

Eine Erweiterung des klassischen Einzelhandels ist die Vermarktung
von Waren Uber flichendeckende Filialketten. Unter Umgehung des
GroB3- und Zwischenhandels gelangen die Waren vom Hersteller tiber
Filialen zum Kunden. Viele Discount-Supermirkte bieten ihre Waren
tber diesen Weg an, weil sie durch Einsparung des Grof3- und Zwi-

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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schenhandels preisgiinstigere Angebote fir ihre Kunden machen kdn-

nen.

Auch bei dieser Form des Warenhandels spielt aufwendige und kost-
spielige Werbung eine wichtige Rolle, um den Verbraucher zu informie-
ren. Allerdings ist sie fir die einzelne Filiale billiger als fiir den Einzel-
hindler, weil die WerbemalBnahmen in ein fiir die gesamte Kette entwi-

ckeltes Konzept eingebunden sind.

Franchise-Systeme

Ein Franchise-System ist ein ,,schliisselfertiges Handels- oder Dienst-
leistungskonzept in immer gleicher Aufmachung. Die Anbieter dieser
Systeme, die Franchisegeber, verkaufen Nutzungslizenzen an Fran-
chisenehmer. Diese tibernehmen die Geschiftsidee und machen sich so
den Bekanntheitsgrad einer bereits bestehenden Marke und deren Wa-
ren zu Nutze. Der Franchisenehmer muss neben der anfallenden Li-
zenzgebiihr regelmifig einen Teil seiner Umsatzerlése an den Fran-
chisegeber abfithren. Daraus realisiert der Franchisegeber seine Gewin-
ne. Die Kosten fiir laufende WerbemalBnahmen werden durch die

Franchisenehmer finanziert.

Direktvertrieb

Im Direktvertrieb bringt der selbststindige, also unabhingige Ver-
triebspartner das Produkt vom Hersteller direkt zum Kunden. Der im
Direktvertrieb Titige vermarktet die Waren und verdient dabei die
Handelsspanne zwischen Einkaufs- und Verkaufspreis.

Diese Form des Warenhandels zeichnet sich dadurch aus, dass die ibli-
chen hohen Aufwendungen fiir Werbemallnahmen entfallen, da der
Direktvertriebler die Waren im Beratungsgesprich mit dem Kunden
selbst bewirbt, der Hersteller zudem entsprechende Unterlagen zur
Verfagung stellt.
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Network Marketing

Network Marketing ist eine Kombination aus Franchising und Elemen-
ten des Direktvertriebs. Es ist ein erprobtes Geschiftskonzept mit dem
Ziel, als selbststindiger Unternehmer hochwertige Produkte an End-
verbraucher zu verkaufen und dabei weitere Vermittler zu gewinnen.

Im Network Marketing empfehlen (Empfehlungsmarketing) lizenzierte,
selbststindige Geschiftspartner die Waren eines Herstellers an den
Kunden mit dem Ziel, ihn fiir sein Angebot oder seine Produkte zu
begeistern. Der Geschiftspartner erzielt seinen Gewinn wie im Direkt-
vertrieb aus der Handelsspanne zwischen Einkaufs- und Verkaufspreis.
Zugleich aber kann ein Networker weitere Partner auch fiir das Ge-
schift gewinnen und damit expandieren. Durch den Aufbau von Han-
delsfilialen entsteht ein Netzwerk mit Gewinnbeteiligung.

Ein verantwortungsvoller Networker unterstitzt diese Neueinsteiger
mit seinem Know-how und macht sie fit fiir das Geschift. Auf diese
Weise baut er nach und nach ein Netzwerk aus Geschiftspartnern und
Kunden auf. Auch diese neuen Geschiftspartner bieten hochwertige
Produkte ihren Kunden zum gleichen Preis an. Die Produkte werden
also bei der weiteren Vermarktung nicht immer teurer, jeder hat die

gleichen Chancen.

Ein Networker, der von den Produkten und von dem Vertriebssystem
begeistert ist, wird nun unter Anleitung seines Sponsors selbst Geschift
machen, d.h. er findet Kunden und Geschiftspartner. Der Sponsor
begleitet ihn beim ,,Laufen lernen. Uber eine Provision an den Umsit-
zen des Networkers wird der Sponsor fiir sein Tun belohnt.

Der Networker profitiert tiber Provisions- und Bonuszahlungen von
den Umsitzen seiner Geschiftspartner. Neben den Gewinnen aus dem
direkten eigenen Produktverkauf ist diese Verprovisionierung eine wei-
tere Einkommensquelle eines Networkers. Dies ist moglich, da die
eingesparten Kosten fiir Werbung an die Geschiftspartner zurtickflie-
Ben.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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An dieser Stelle ist es wichtig zu betonen, dass Network Marketing kein
Spiel im Kaufmannsladen ist, sondern ein ernstzunehmendes Geschiift.
Ein Networker handelt mit allen Rechten und Pflichten eines Gewerbe-
treibenden.

Vor dem Verkauf - die Empfehlung

Die unternehmerischen Freiheiten und Moglichkeiten fiir den Einzel-
nen sind im Gegensatz zu Existenzgriindungen im Franchising oder im
Direktvertrieb sehr grof3, die finanziellen Risiken dagegen minimal.
Vermarktet werden beispielsweise: Wellnessprodukte, gesundheitsfor-
dernde Produkte, Korperpflege, Kosmetik, Parfim, Schmuck, Haus-
haltsprodukte, Kiichenartikel, Reisen, Textilien, Tiernahrung u.v.m.

Im Network Marketing werden die klassischen Vertriebswege von einer
effektiven und kostengiinstigen Variante abgeldst, ndmlich von der
personlichen Empfehlung. Die eigene Erfahrung des Networkers mit
seinem Produkt gibt ihm die Uberzeugungskraft, diese Produkte auch
anderen zunichst als Kunden, vielleicht aber auch als kinftigem Ge-
schiftspartner anzubieten. Die Kraft der Weiterempfehlung von hoch-
wertigen Produkten und Dienstleistungen durch zufriedene Geschifts-
partner und Kunden steht im Zentrum des Network Marketing.

Im seris betriebenen Network Marketing werden reale Waren mit
nachvollzichbarem Mehrwert durch unabhingige Geschiftspartner
vom Hersteller zum Kunden bewegt. Verdient wird also nur, wenn
Umsitze durch Warenbewegungen entstehen. Im Network Marketing
stehen die Produkte des Unternehmens im Mittelpunkt. Mit ihnen wird
der GroBteil des Umsatzes erzielt. Seminare und Schulungsunterlagen
sind lediglich zusitzliche Angebote.

Damit ist Network Marketing eine ideale Form der Selbststindigkeit im
21. Jahrhundert. Sie gewinnt sogar deshalb noch an Wert, weil sie ne-
ben dem zusitzlichen Einkommen auch das Arbeiten im Team mit
anderen Geschiftspartnern zum Geschiftszweck erhebt.
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Network Marketing: So fing es an

Die Geburtsstunde des Network Marketing liegt in den USA der 40er
Jahre des letzten Jahrhunderts. Das Unternehmen California Vitamins
ermoglichte erstmals seinen Mitarbeitern, Geschiftspartner fiir den
Abverkauf seiner Produkte zu gewinnen und an deren Umsitzen in
Form von Provisionen zu partizipieren.

Man erkannte schon sehr frith die Dynamik dieser genialen Geschifts-
idee und damit lieBen die sogenannten “Schwarzen Schafe,, nicht lange
auf sich warten. Diese neue Art der Warendistribution rief schnell
Nachahmer auf den Plan, deren Geschiftspraktiken oftmals zweifelhaft
waren und sich meist durch die Zahlung von Kopfprimien auszeichne-
ten. Getrieben von Geld und Gier verbreitetete sich dieses Modell vom
schnellen Reichtum iber das ganze Land. Viele lieBen sich davon be-
einflussen und investierten viel Geld ohne Ertrag.

Erst Mitte der 70er Jahre wurde durch ein Network-Unternehmen ein
Gerichtsurteil erstritten gegen die ,,FTC (Federal Trade Commission)*,
das fur das Network Marketing Rechtssicherheit gewihrleistete. Mo-
mentan sind weltweit ca. 60 Millionen Geschiftspartner im Network
Marketing titig.

Trotz der jahrzehntelangen Geschichte dieser Vertriebsform gilt es,
weltweit wie auch hierzulande Aufklirungsarbeit fiir ein differenziertes
Verstindnis des Network Marketing zu leisten.

In den 70er Jahren hielt das Network Marketing auch in Deutschland
Einzug. Aber auch hierzulande wird der Markt und sein Ruf von unse-
ri6s arbeitenden Unternehmen und selbstindigen Vertriebspartnern

negativ beeinflusst.

Der Bundesverband Network Marketing e.V. (BVNM) hat sich zur
Aufklirung tiber Network Marketing und fachlicher Weiterbildung fiir
den deutschsprachigen Raum verpflichtet. Dazu an anderer Stelle mehr.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Was hat Multi-Level-Marketing mit Network Marketing zu
tun?

Gar nichts! Immer noch wird Multi-Level-Marketing (MLLM) und Net-
work Marketing in einen Topf geworfen. Viele Menschen glauben auch

heute noch, dass beide Begriffe dasselbe Vertriebssystem meinen. Doch
das ist falsch.
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Multi-Level-Marketing ist die Vorstufe des heute praktizierten Network
Marketing und wurde vor iiber 70 Jahren in den USA begriindet. Die
Vorgehensweise gegeniiber den Partnern war jedoch von Beginn an
ganz anders. Da es noch keine Computer und keine Software gab, nutz-
ten die Unternehmen Personen auf verschiedenen Ebenen (Levels), um
die Produkte abzusetzen und die Provisionen zu vergeben.

Typischerweise trat damals eine Person einem Unternechmen bei und
lie3 dann dessen Produkte von einem anderen Vertriebspartner verkau-
fen. Der erste Vertriebspartner erwarb beim Unternechmen vertraglich
geregelt groBe Mengen des Produktsortiments (mit Preisnachlass).
Dann verteilte er diese an den Rest der Vertriebspartner in seinem Ge-
biet.

Diese verkauften die Produkte wiederum mit Gewinn, um die gro3en
Bestinde, die sie aufnehmen mussten, auszugleichen. Hatten Vertriebs-
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partner in ihrer Vertriebskette (Downline) die Berechtigung fiir eine
Provisionsauszahlung, bezahlte das Unternehmen den direkten Ver-
triebspartner. In dessen Ermessen stand es, die anderen Vertriebspart-
ner in der Vertriebskette entsprechend zu bezahlen und die Schecks
auszustellen. Das war alles sehr zeitaufwindig und nicht selten entstan-
den Probleme durch Ungenauigkeiten.

Dieser Vertriebsweg wurde somit als Multi-Level-Marketing bezeichnet
und mit MLM abgekiirzt. Heute hat es weitgehend keine Bedeutung
mehr. Viele benutzen diese Bezeichnung aus Unwissenheit immer
noch.

Network Marketing beschiftigt sich mit dem Aufbau eines Netzwerks
und nicht mit dem Aufbau von Strukturen, Ebenen, Levels oder Pyra-
miden. Network Marketing hat daher diese Probleme nicht und behan-
delt alle Geschiftspartner gleich. Die Einkommensunterschiede entste-
hen nur durch den Flei} und die Kontaktfihigkeit des einzelnen Net-
workers.

Heutzutage sind alle Ver-
triebspartner direkt mit dem
Unternehmen vertraglich
verbunden, leistungsstarke
Computer regeln zudem den
Waren- und Zahlungsver-
kehr. Die Partner kaufen die
Produkte beim Hersteller
(Network-Unternehmen)

und erhalten ihre Provisi-
onsschecks direkt von die-
sem. Dieses Vorgehen redu-
ziert den Bedarf an groflen

Bestinden, Bestandsfithrun-
gen und Buchhaltung betrichtlich. Abbildung 1: Netzwerkaufbau

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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In einem Network-Marketing-Geschift gibt es also Netzwerke von
Personen anstatt mehrere Ebenen (Level) von Personen, auch wenn es
in Vergiitungsplinen oftmals so dargestellt wird. Es gibt keine hier-
arisch aufgebauten Strukturen, obwohl die Gibernommenen Bezeich-
nungen Upline und Downline dieses vermuten lassen. Im Network
Marketing fehlt es idealerweise an Begriffen wie ,,der da oben® und ,,die
da unten®.

Die vertraglichen Konditionen zwischen Lizenzgeber und Lizenz-
nehmer im Network Marketing sind fiir alle Geschiftspartner gleich. So
kann jemand, der zu einem spiteren Zeitpunkt einem Network Marke-
ting-Unternehmen beitritt, durchaus ein groeres Netzwerk aufbauen,
als alle zuvor registrierten Geschiftspartner und entsprechend héhere

Provisionen aus seinem Umsatznetzwerk erzielen.

Network Marketing ist damit eine aullergewdhnliche Chance, ohne
qualifikatorische Hiirden, ohne groflen Kapitaleinsatz und ohne 6rtliche
Bindung eine Selbststindigkeit zu begriinden. Anfeindungen sind doch
klar, denn wiirden alle Network als Geschift betreiben, hitten die
Konzerne und Zeitarbeitsfirmen keine Lohn-Sklaven meht, die deren
Arbeit verrichten miissen.

Chancen nutzen, Initiative ergreifen

Wir vom Verband sagen: ,,Network Marketing hat das Potenzial in
naher Zukunft in Europa eine Existenzgriindungswelle auszulsen.*
Denn der Abbau der klassischen Arbeitsplitze in Industrie, Handel und
Gewerbe hat noch lange kein Ende.

Im Zuge teilweise dramatisch verinderter Anforderungen am Arbeits-
markt werden Alternativen zur klassischen Angestelltensituation immer
wichtiger. Vor den Umwilzungen in der Arbeitswelt haben Arbeits-
markt- und Wirtschaftsforscher schon seit den 70er Jahren gewarnt,
doch ihre Aussagen verhallten damals unbeachtet.
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Der Druck des Arbeitsmarktes sorgt seit tiber 25 Jahren dafiir, dass
Arbeitnehmer bei der Arbeitsplatzsuche und -sicherung flexibler und
unabhingiger werden miissen bei der Art des Arbeitsplatzes, seiner
Bezahlung und der Wahl des Wohnortes. Tdgliche Distanzen zwischen
Wohnung und Arbeitsplatz von 70 und mehr Kilometern sind lange
schon keine Seltenheit. Globalisierung und immer weniger bendtigte
Arbeitsplitze sind heute die Folgen von Einsparungen und Arbeits-
platzabwanderungen. Eigenverantwortliches und leistungsorientiertes
Handeln sind die Maximen der Zeit. Network Marketing stellt dabei
eine der wenigen Moglichkeiten einer kostenglinstigen und risikoarmen
Selbststindigkeit dar, bei der der Einsatz von Arbeitszeit und finanziel-
lem Ertrag in einem auch fir den Menschen gesunden Verhiltnis ste-
hen.

Fir viele Menschen kann Network Marketing einen beruflichen Neuan-
fang darstellen. Unabdingbare Voraussetzung fiir den Einstieg in die
Branche aber ist der Zugang zu unternehmens- und produktunabhingi-
gen Informationen, die Orientierungshilfe geben. Die Chance fiir eine
berufliche Neuorientierung nutzen und die Initiative ergreifen heil3t
zuallererst, sich ausfiihtlich zu informieren.

Der Bundesverband Network Marketing e.V. (BVNM) zeigt bereits seit
2004 die groBlen Moglichkeiten eines serids praktizierten Network Mar-
keting fir den deutschsprachigen Arbeitsmarkt auf und steht Interes-
senten Rede und Antwort.

4 A\

wHabe keine Angst, das Gute anfzugeben, nm das
Grofartige su erreichen.”

Jobn Davison Rockefeller

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Das grofle Missverstindnis

Konzernstruktur in
Viarstand einer vereinfachten
Darstellung

Management

Arbeithnehmer

Abbildung 2: Pyramidenstruktur

Network Marketing wird oftmals mit so genannten ,,Schneeballsyste-
men‘ verwechselt. Fragt man Personen, was sie unter einem Schnee-
ballsystem verstehen, gibt es dazu die unterschiedlichsten Annahmen
und Spekulationen. Eine absolut perfekte Definition nannte ein Inte-
ressent, der Network Marketing nicht kannte, doch von einem Schnee-
ballsystem schon einmal gehért hatte: ,,Ich verstehe darunter, dass zu-
nichst etwas klein beginnt und immer gréBer wird.

Und genau so ist es. Jeder kann grol werden. Dass die Bezeichnung
,Pyramiden-System,, in diesem Zusammenhang negativ besetzt wird,
ist definitiv falsch. Denn jeder Verein, jedes Unternehmen, schlicht jede
Organisation und damit die gesamte Gesellschaft folgen einer pyrami-
dalen Struktur. Fast jeder arbeitet oder lebt in einer ,,Pyramide®. Ob
dies immer schlecht oder vielleicht auch gut ist, steht hier gar nicht zur
Debatte.
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Dieses landldutfige Missverstindnis fihrt dazu, dass Networker immer
wieder mit dem Einwand konfrontiert sind, ihr Geschift sei zumindest
anriichig, wenn nicht gar illegal. Um diese immer wiederkehrende und
zumeist emotionale Argumentation zu versachlichen, hat der Bundes-
verband Network Marketing e.V. (BVNM), einzige neutrale Anlaufstel-
le im deutschsprachigen Raum fir Networker, sechs wesentliche Er-
kennungsmerkmale illegaler Vertriebssysteme erarbeitet. Wer auf solche
,»Geschiftsgelegenheiten® angesprochen wird, sollte schnellstens mit
dem Verband Kontakt aufnehmen.

1. Produkte werden innerhalb einer Struktur zu einem jeweils
hoheren Preis weiterverkauft. Sollen Waren von einem Ge-
schiftspartner erworben werden und nicht direkt vom Unterneh-
men, kénnte dies ein Schneeballsystem sein. Die Handelsspanne
fiir den , letzten” Geschiftspartner, der das Produkt an einen End-
kunden auBerhalb einer solchen Vertriebskette vermarkten soll, ist
entsprechend gering, wenn er/sie iberhaupt noch eine konkurrenz-
fihige Ware im Sinne des Preis-Leistungsverhaltnis anzubieten hat.
Die Einzigen, die von solchen Systemen profitieren, sind die Initia-
toren.

2. Es werden nur dann Rabatte auf den Wareneinkauf gewihrt,
wenn neue Geschiftspartner gewonnen werden. Werden nur
dann Rabatte auf Waren (z.B. Waren zum Einkaufspreis) gewihrt,
wenn eigene neue Partner ins Geschift eingebracht werden, sollte
man den Kontakt zu diesem Unternehmen abbrechen.

3. Primien werden nur fiir die Anwerbung neuer Geschiftspart-
ner versprochen und nicht mit dem Produktverkauf verbun-
den. Diese sogenannten Kopfprimien sind durch den § 16 UWG
als progressive Kundenwerbung gebrandmarkt und in Deutschland
zu Recht verboten.

4. Der Grof3teil der Umsitze wird nicht durch die Kernprodukte
des Unternehmens erzielt, sondern durch Zusatzangebote
wie Seminare und Schulungsunterlagen. Wenn nicht die Pro-

dukte des Unternehmens, sondern der Verkauf von z.T. mallos

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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tberteuerten Schulungsveranstaltungen und damit verbundenen
Unterlagen im Vordergrund des Geschiftsmodells stehen, dann
sollte Vorsicht geboten sein.

Es besteht die Verpflichtung neue Geschiftspartner zu wer-
ben. Network Marketing ist eine Weiterentwicklung des klassi-
schen Direktvertriebs und der heute etablierten Franchisesysteme.
Direktvertrieb zeichnet sich dadurch aus, eine Ware von einem
Hersteller tber einen Geschiftspartner an einen Endkunden zu
verkaufen. Die Handelsspanne zwischen Einkaufs- und Verkaufs-
preis ist der Ertrag vor Steuern des Verkdufers. Network Marke-
ting-Unternehmen sollten diesen Verkauf an Endkunden ermdgli-
chen. Geschiftspartnern im Network Marketing steht es frei, Ein-
kiinfte Uber den Weg des Warenverkaufs zu erzielen oder zusitz-
lich tiber den Aufbau neuer Geschiftspartner an deren Umsitzen
prozentual beteiligt zu werden. Schreibt das Unternehmen jedoch
einen solchen Aufbau neuer Geschiftspartner vor, ist von einer
solchen Geschiftsgelegenheit abzuraten.

Es werden keine realen Produkte mit einem ernstzunehmen-
den Mehrwert vertrieben. Wenn Sie mit einer ,,Geschiftsgele-
genheit™ in Kontakt kommen, die lediglich Geld einnimmt um
Geld auszuzahlen (sogenannte Schenk- oder Herzkreise), oder Wa-
ren ohne realen Mehrwert vertreiben (ein gutes Beispiel fiir mehr-
wertlose Waren ist der Verkauf von Computersoftware, deren
Funktion lediglich darin besteht, den Verkauf eben dieser Software
zu schulen), handelt es sich um kein Unternehmen im Sinne des
Network Marketing. Vielmehr handelt es sich in der Regel um be-
trigerische Machenschaften. Die hier beschriebenen Merkmale
kennzeichnen Unternehmen, die in Deutschland im Graubereich
der Rechtsprechung - wenn nicht sogar illegal - operieren und sind
von Network Marketing-Unternehmen zu unterscheiden.
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Auszug aus dem Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb (UWG)
§ 16 Abs. 2

Strafbare Werbung

(1) Wer in der Absicht, den Anschein eines besonders giinstigen Angebots
hervorzurufen, in 6ffentlichen Bekanntmachungen oder in Mitteilungen,
die fur einen gréBeren Kreis von Personen bestimmt sind, durch unwahre
Angaben irrefihrend wirbt, wird mit Freiheitsstrafe bis zu zwei Jahren
oder mit Geldstrafe bestraft.

(2) Wer es im geschiftlichen Verkehr unternimmt, Verbraucher zur Ab-
nahme von Waren, Dienstleistungen oder Rechten durch das Versprechen
zu veranlassen, sie wirden entweder vom Veranstalter selbst oder von
einem Dritten besondere Vorteile erlangen, wenn sie andere zum Ab-
schluss gleichartiger Geschifte veranlassen, die ihrerseits nach der Art
dieser Werbung derartige Vorteile fiir eine entsprechende Werbung weite-
rer Abnehmer erlangen sollen, wird mit Freiheitsstrafe bis zu zwei Jahren
oder mit Geldstrafe bestraft.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Warum ist Network Marketing so anders?

Network Marketing ist deshalb so anders als alle anderen Vertriebswe-
ge, weil es die Mdglichkeit bietet, mit Lernbereitschaft und auf3erge-
wohnlichem Fleil3 viel zu bewirken. Damit wir verstehen, warum dem
so ist, mochten wir auf das Prinzip der Hebelwirkung niher eingehen.

Unter Hebelwirkung verstehen wir Folgendes:
Jeder Mensch ist in seiner Zeit und Arbeitsleistung begrenzt. Wenn sich

mehrere Menschen zusammenfinden und bei gemeinsamer Unterstiit-
zung ein wenig bewegen, lisst sich mehr bewirken als wenn einer alles
versucht allein zu machen. Schon Archimedes - griechischer Mathema-
tiker und Naturforscher (285-212 v.Chr.) - soll gesagt haben: "Gebt mir
cinen Hebel, der lang genug ist, und ich werde Euch die Welt bewe-
gen". Mit Network Marketing haben wir einen globalen Hebel, mit dem
sich férmlich die ganze Welt bewegen lisst.

Verdeutlichen wir uns das am Beispiel der Zeit.
Wir wissen, jeder Mensch hat 24 Stunden Zeit pro Tag zur Verfigung.

Damit bringen ALLE die gleichen Voraussetzungen mit und haben die
gleiche Ausgangssituation. Dennoch gibt es Unterschiede im Ergebnis.
Sehr deutlich wird es immer beim Geld. Einige verdienen 20 Euro pro
Stunde, andere 2000 Euro. Woran liegt das? Sind diese Leute so viel
besser als andere? Was heil3t nun aber besser? An der Zeit kann es nicht

liegen. Zeit haben alle gleich viel, das haben wir schon festgestellt.

Unternehmer mit Angestellten arbeiten mit der Hebelfunktion. Ist al-
leine nicht mehr alles zu schaffen, werden Mitarbeiter gegen einen
Stundenlohn eingestellt. Hier wird Arbeitszeit gegen Geld getauscht.

Anders im Network Marketing. Hier finden Sie durch die Vergilitungs-
pline von seriésen Unternehmen einen Hebel fiir Thre Arbeitszeit. Fir
das bessere Verstindnis machen wir nun ein Rechenbeispiel auf. Ange-
nommen, ein Networker (A) arbeitet 10 Stunden pro Woche und ein
weiterer Networker (B) macht das Gleiche. Dann arbeitet das System
»INetwork Marketing* insgesamt 20 Stunden pro Woche.
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Abbildung 3: Partneraufbau mit 10 + 10 = 20 Gesamtstunden

Nun ist nirgendwo festgelegt, dass nur eine bestimmte Zahl von Net-
workern im System ,,Network Marketing* arbeiten darf. Eine Grafik
soll das verdeutlichen.

Der Networker (A) hat sich fiinf Networker (B) ausgewihlt, die sich als
Geschiftspartner qualifiziert haben. Nun erbringt jeder dieser sechs
Networker eine Wochenleistung von 10 Stunden. Zusammen erbringen
sie also eine Gesamtleistung von 60 Stunden pro Woche.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Abbildung 4: Partneraufbau mit 60 Gesamtstunden

Jeder Einzelne hat die Moglichkeit das System weiter auszubauen. An-
genommen, die finf Networker wihlen jeweils drei qualifizierte Ge-
schiftspartner aus. Daraus ergibt sich folgende Rechnung, wenn jeder
10 Stunden seiner Arbeitsleistung pro Woche in das System einbringt:

1+ 5+15 = 21 Networker x 10 Stunden = 210 Stunden pro Woche.
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Abbildung 5: 21 Networker erbringen 210 Arbeitsstunden pro Woche

Ein Merksatz im Network Marketing lautet:
Viele machen ein wenig und nicht einer alles.

Welche Auswirkungen hat das nun auf das Einkommen oder was hat es
mit der Sicherung des eigenen Lebensstandards zu tun, wird sich so
manch einer fragen?

Ein einfaches Prinzip.

Der oben genannte Merksatz beschreibt ein Grundprinzip des Network
Marketings, das oftmals nicht verstanden wird. Deshalb erldutern wir
das an einem weiteren Rechenbeispiel.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Jeder Networker erzielt im Monat einen Umsatz
é:!]@@ von 400 Euro. Im Vergleich zu einem herkdmmli-
chen Geschift ist das eher wenig. Ein traditionelles
Geschift kann davon nicht die Kosten decken, geschweige denn davon
leben. Wir haben aber bewusst einen ganz niedrigen Wert angesetzt, um
immer noch den nebenberuflichen Unternehmensaufbau zu betrachten.

21 Networker erzielen jeweils 400 Euro und gemeinsam 8.400 Euro
Umsatz.

Abbildung 6: 21 Networker erbringen einen Umsatz von 8.400 Euro pro Monat

Bei einer Umsatzbeteiligung/Provision von durchschnittlich 15% sind
das fiir den ersten Networker (A) 1.260 Euro Einkommen vor Steuern,
bei 10 Stunden Arbeit pro Woche. Und auch schon die funf direkten
Geschiftspartner von (A) erhalten 240 Euro. Jeden Monat, solange der
genannte Umsatz erfolgt.
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Ist das interessant? Wir meinen ja. Aber Achtung! Das ist nur ein hypo-
thetisches Beispiel. Nicht jeder wird 10 Stunden pro Woche diszipli-
niert arbeiten und nicht jeder wird 400 Euro Umsatz pro Monat schaf-
fen. Einige machen mehr, andere machen weniger, viele machen gar
nichts und beklagen sich weiterhin iiber Gott und die Welt. Jeder kann
seinen Erfolg selber bestimmen.

Bei dem nichsten Beispiel kann jeder selbst ausrechnen, welcher Mo-
natsverdienst theoretisch herauskommen kénnte. 15 Networker (C)
haben zusammen mit dem Wissen der Networker (A) und (B) einen
weiteren Kreis mit je zwei Geschiftspartnern (D) aufgebaut, die jeweils
einen Umsatz von 200 Euro pro Monat erbringen. Aufbau auch hier

von innen nach auBlen.

Jetzt sprechen wir schon von insgesamt 51 Networkern. Nach unseren
Erfahrungen kann jeder Networker 10 Kunden gut betreuen und mit
bedarfsgerechten Informationen und individuellen Serviceleistungen
versorgen. Damit werden zusammen 510 Kunden gemeinsam betreut
und jeder der Kunden macht einen Umsatz von nur 30 Euro pro Mo-
nat. Dieser Umsatz kommt zum Gesamtumsatz hinzu. Das ist nicht
besonders viel, bei einem perfekten Service aber gehebelt kommt eine
gute monatliche Provision dabei heraus. Wobei jeder Networker immer
nur seine eigenen 10 Kunden betreut. Hier wird die Hebelwirkung
nochmals deutlicher.

"Die wertvollste Investition iiberbaupt, ist die in
den Menschen "'

Jean-Jacques Roussean

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Abbildung 7: 51 Networker mit je 10 Kunden erbringen einen Umsatz von 14.400
Euro pro Monat

Aufgabe: Wie hoch ist das Einkommen in diesem Beispiel?
Mit dieser Formel wird die Berechnung einfacher:

(1A+5B+15C) (400) + (30D x 200) +( 510 Kunden x 30) x 15%
Ergebnis:
Das Ergebnis finden Sie am Ende dieses Booklets.

Ein natiirlicher Prozess
Wie die Wellen eines ruhigen Gewissers nach einem Steinwurf verbrei-
tet sich das Network Marketing. Ein Impuls (Stein) bildet das Zentrum
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als Ausgangspunkt fiir eine kreisférmige Bewegung, die sich nach au-
Ben immer weiter verbreitet.

So koénnte man sich den Aufbau einer Network Marketing-
Organisation mit Geschiftspartnern und Kunden vorstellen. Der erste
Impuls muss aber von jedem selbst in Gang gesetzt werden, damit
daraus etwas GrolBes entstehen kann. Wie viele Wellen entstehen ent-
scheiden die ,,Werfer®, also die Networker, selbst. Denn zur Erinne-
rung: Es gibt keine Gebietsbeschrinkung]

Jeder kann bei einigen Unternehmen in bis zu 150 Lindern der Welt
arbeiten, um Geschiftspartner und Kunden aufzubauen. Der Umsatz
wird nicht begrenzt und damit auch nicht das Einkommen. Wichtig fiir
die Abschitzung des zu erzielenden Einkommens ist das genaue Studi-
um des Vergiitungsplans des ausgesuchten Network-Unternehmens.

Gemeinsam geht mehr

Der Umgang mit geschulten Networkern kann gesellschaftliche Aus-
wirkungen haben. Da alle gemeinsam fiir ein gemeinsames Ziel stehen
und dafiir arbeiten, dieses auch nur gemeinschaftlich im Team zu errei-
chen ist, wird der Umgang miteinander zu einem persdnlichen Gewinn.
Nur gemeinsam ist jeder Einzelne stark und erfolgreich. Anders als
viele es heute im Berufsalltag kennen und erleben miissen. Hier hert-
schen alltiglich Stress am Arbeitsplatz, Mobbing unter den Mitarbeitern
und der Konkurrenzkampf jeder gegen jeden.

Systembedingt baut im Network Marketing alles darauf auf, die Ge-
schiftspartner zu unterstiitzen, erfolgreich zu werden, um dadurch
wiederum selbst erfolgreich zu sein. Solch eine Verhaltensweise wird
oft als befremdlich angesehen, weil es Vergleichbares in der traditionel-
len Wirtschaft nur sehr selten gibt. Gliicklich kann sich dort jemand
schitzen, der dies mit seinen Arbeitskollegen erlebt, im Network Mat-
keting ist das der Standard.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Zeit ist Geld

Beide Faktoren sind wichtige Bestandteile fir Lebensqualitit. Wir brau-
chen Zeit, um uns nach Anstrengungen im Beruf, aber auch im Privat-
leben wieder zu regenerieren. Wir brauchen Geld, um leben und besser
leben zu konnen. Oft setzen wir aber unsere Zeit nicht sinnvoll ein,
vielleicht deshalb, weil wir die Priorititen nicht richtig erkennen und
bewerten.

Wir arbeiten oft in unseren Berufen, an unseren Arbeitsplitzen mit
einem erheblichen, tiber den Arbeits- oder Werkvertrag hinausreichen-
den Zeitaufwand in der Annahme, wir verdienen damit mehr Geld. Das
mag auf den ersten Blick sogar zutreffen, trotz Steuerprogression und
steigender Sozialabgaben. Aber steht dieses zusitzliche Einkommen in
cinem adidquaten Verhiltnis zur aufgewendeten Zeit? Haben darunter
nicht wir selbst, unsere Lebenspartner, unsere Kinder durch Verlust an
Freizeit, Gesundheit und Gemeinsamkeit gelitten?

Und haben wir dabei auch wirklich Nennenswertes fiir den Bestand
oder gar das Wachstum unserer Rente getan? Sicher nicht. Die meisten
Menschen arbeiten 40 Jahre lang und zahlen in die staatliche Renten-
versorgung ein. Doch es wird in Zukunft mehr Rentner als Erwerbsti-
tige geben, die staatlich garantierte Rente wird entsprechend schmal
ausfallen. Heutige Berechnungen gehen bei 40 Beitragsjahren von
durchschnittlich ca. 800 Euro Rente im Monat aus. Auch die Riester-
Rente als Alterszusatzversorgung wird die Versprechen der Politiker
nicht erfillen.

Wir miissen also tber unseren Zeiteinsatz und den mdglichen, weil
auch erstrebten Gewinn an Geld nachdenken. Wire es nicht besser,
sich eine Beschiftigung aufzubauen, die nicht nur fiir die nichsten finf
Jahre ein Einkommen sichert, sondern auch dariiber hinaus? Deren
Zeitzwinge und -aufwand aber jeder selbst bestimmen kann.

Jeder von uns kann selbst Verantwortung dafiir ibernehmen. Jeder von
uns kann sich seine eigene materielle Lebenssicherheit und damit auch
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seine eigene Lebensqualitit schaffen. Network Marketing bietet diese
Chance. Network Marketing ist kein Lottoschein, aber ein Angebot, das
man nicht ausschlagen kann, will man Zeit und Geld gewinnen und
beides in Einklang bringen.

Ausbildung ist das A&O

Im normalen Berufsleben als Arbeitnehmer hat auf die Héhe des Ein-
kommens auch die berufliche und bildungsmailBige Ausbildung Einfluss.
Auch Networker kénnen nicht nur auf die Informationen ihres Net-
work-Unternehmens zu Produkten oder Dienstleistungen bauen. Sie
brauchen schon wegen zu erwartender EU-Regelungen zum Verbrau-
cherschutz eine unabhingige Ausbildung, die die Qualitit ihrer Kun-
denansprache, aber auch ihrer unternehmerischen Aktivititen férdert.
Die BVNM Akademie bictet in Zusammenarbeit mit dem BVNM eine
Ausbildung zum zertifizierten ,,Fachberater im Network Marketing® an.
Arbeitsmittel dafiir ist der Kompetenzpass.

Dem Network Marketing fehlt es nach wie vor in weiten Teilen der
Bevolkerung an gesellschaftlicher Wertschitzung. Eine Erfahrung, die
nahezu jeder Networker schon hat machen miissen. Das ist auch Folge
eines fir den Networker fehlenden Berufsbildes. Mit dem Kompetenz-
pass der BVNM Akademie wird ein unabhingiges Qualifizierungssys-
tem fiir den Networker angeboten, das die Persénlichkeitsentwicklung
sowie 6konomisches und rechtliches Grundwissen fordert.

Mit diesem Ausbildungsgang wurde die Méglichkeit geschaffen, bereits
Erlerntes - etwa bei den Unternehmen - durch fachliches Wissen be-
rufsbegleitend zu erginzen. Es ist ein gelebtes Learning by Doing - also
Lernen durch Handeln. Zugleich férdert die Teilnahme an dem Zertifi-
zierungsverfahren des Kompetenzpasses auch die Seriositit des berufli-
chen Alltags als Networker und sorgt damit fiir erfolgreiche Geschifte
schon wihrend der Ausbildung.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Herausragende Eigenschaft eines Networkers

Durch die positiven Eigenschaften im Network Marketing findet man
Anschluss an positive, aufgeschlossene, offene, kontaktfreudige, begeis-
terungsfahige Menschen, die sich gegenseitig aufbauen und unterstiit-
zen. Manchmal erscheinen sie iibermotiviert und sind so begeistert von
ihrem Tun, dass es auf frustrierte Menschen eher abschreckend wirkt.
Da heif3t es fiir den Networker ein gutes und sensibles, verstindnisvol-
les Mittelmaf3 zu finden. 20 Mio. Deutsche arbeiten ehrenamtlich fiir
soziale Einrichtungen wihrend der Freizeit. Daran ist sehr gut zu er-
kennen, dass viele Menschen sich fiir eine gute Sache einsetzen wollen.
Auch Network Marketing hilft dabei, Menschen zu helfen und dabei
auch noch Geld zu verdienen. Einige sprechen vom Network Marke-
ting als der Schule des Lebens.

Networker sind Pioniere

Networker sind in der Arbeitswelt auch heute noch Pioniere ihrer Zeit.
Pioniere sind zu Beginn einer Idee nicht sehr beliebt, jeder kennt das
Schlagwort vom Propheten, der im eigenen Land nichts gilt. Aber Pio-
niere sind sich ihrer Rolle als vorauseilende Denker bewusst, verkraften
Zuriickweisungen eher und verfiigen tiber ein hohes Maf3 an Eigenmo-

tivation.

Abbildung 8: Bells erstes Telefon
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Zum Beispiel gilt das auch fiir Alexander Graham Bell, der aus der
Erfindung des Telefons Kapital geschlagen hat. Zu Beginn wurde er
verspottet und verlacht. 1876 fithrte er das Telefon als gebrauchsfihiges
System ein. In der Folge entstand die Bell Telephone Company, die
sich spiter zum weltweit grofiten Telekommunikationskonzern AT&T
entwickelte.

Sprache tber einen Draht zu dbermitteln war fir die damalige Zeit
undenkbar. Bell trat mit seinem Gerit sogar als Zauberkinstler in Ka-

baretts und Varietés auf, um sich seinen Lebensunterhalt zu verdienen.

Heute geht es lingst ohne Draht. Ohne Telefon zu sein, das kénnen
sich inzwischen nur wenige vorstellen. In Zeiten von Handys,
Smartphones und Tablet PCs ist auch das Internet lingst unverzichtbar.
Aber noch Ende der 1980er Jahre war es vielen zu kompliziert, und die,
die es nutzten, galten als elitire Spinner.

Damit zeigt sich, dass nicht nur die Erfinder, sondern auch die ersten
Nutzer als Pioniere gelten koénnen. Obwohl sie sinnvolle Techniken
einsetzen, sind sie fiir ihre Zeitgenossen einen Schritt zu schnell voraus
und deshalb wenig gelitten.

Networkern geht das mit ihrem Arbeitskonzept nicht anders. Das Sys-
tem funktioniert, wie seine Geschichte seit einem halben Jahrhundert
beweist. Doch Unvermdégen der Unternehmen bei der Adaption aus
dem Herkunftsland USA nach Deutschland und unseriéses Handeln
mancher hier agierenden Unternechmer haben dem Network Marketing
seinen Pionierruf gekostet. Dass der zu reparieren ist, zeigen die Fran-
chise-Unternehmen - und die vielen tausend auch heute erfolgreich
arbeitenden Networker in Deutschland!

Jetzt starten fiir mehr Lebensqualitit!

Der Start ins Network Marketing kann direkt und unbtirokratisch erfol-
gen, z.B. als nebenberufliche Titigkeit oder als Weg aus der Arbeitslo-

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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sigkeit heraus. Das erforderliche Kapital ist gering bis moderat. Bis
heute ist weder eine spezifische Ausbildung vorgeschrieben noch gibt

es Altersgrenzen fiir den Einstieg.

Der BVNM empfichlt jedoch allen Einsteigern mit Blick auf kinftige
EU-Regelungen im Verbraucherschutz, sich fiir einen Zertifizierungs-
lehrgang anzumelden. Im Bundesverband wird die Ausbildung zum
zertifizierten ,,Fachberater im Network Marketing* in absehbatrer Zeit
Pflicht. Nur zertifizierte Fachberater werden Aussicht haben auf ein
erfolgreiches und nachhaltiges Einkommen.

Jeder Neueinsteiger im Network Marketing muss sich dariiber im Kla-
ren sein, dass es sich um eine Titigkeit handelt, die unternehmerisches
Denken und Handeln erfordert, um zu dauerhaftem Erfolg zu fithren.
Ein Networker hat zwar weitgehende Entscheidungsfreiheiten hinsicht-
lich seiner Zeiteinteilung und der Arbeitsintensitit. Er muss aber auch
effizient strukturieren kénnen und die selbst definierten Ziele kontinu-
ierlich verfolgen. Dies verlangt Disziplin und vorausschauende Pla-
nung. Aus der nebenberuflichen Titigkeit im Network Marketing kann
sich ein gutes Zusatzeinkommen ergeben, bei entsprechendem haupt-
beruflichem Einsatz aber auch ein erhebliches Vermogen.

Kontaktbereitschaft und Kontaktfihigkeit einsetzen

Ein Networker muss aktiv auf seine potenziellen Kunden und Ge-
schiftspartner zugehen kénnen, auf persénlichem, telefonischem oder
auch schriftlichem Weg. Wo er seine Produkte prisentiert und seine
Geschiftspartner trifft, ist ihm freigestellt, denn er betreibt kein klassi-
sches Ladengeschift. Es kann beim Kunden zu Hause, auf Messen und
Veranstaltungen oder auch tber das Internet geschehen. Egal, er muss
es verstehen, die einmal geknlipften Kontakte bestindig zu pflegen und
auszubauen. Jeder Networker sollte daher die Grundregeln eines erfolg-
reichen ,,Networking® beherrschen.

Um fir die genannten Aktivititen und Aufgaben gut geriistet zu sein,

muss ein Networker also ,,akquisestark™ sein, sowie Fihrungsverant-
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wortung ibernehmen wollen und kénnen. Dies unterstitzt der BVNM
mit seinen Bildungs- und Beratungsangeboten. In der Offentlichkeit
tritt der Verband fiir ein angemessenes Bild des Network Marketing ein
und verpflichtet seine Mitglieder durch Verhaltensregeln, dies zu unter-
stiitzen.

Das ist insbesondere deshalb wichtig, weil sich immer wieder Zweifel
und Fragen bei Griundungswilligen auftun: ,,KKann man dem angebote-
nen Network Marketing-System trauen? Hat der Berater die erforderli-
che Professionalitit? Ist er vertrauenswiirdige Arbeitet er fiir ein solides
Unternehmen, das auf lange Sicht am Markt erfolgreich sein wird?“

Was jetzt zu tun ist

Hs ist den Autoren hoffentlich gelungen ein klares Bild von Network
Marketing zu vermitteln. Insbesondere dartiber, welche Chancen jeder
klar denkende und fleiBfige Mensch ergreifen kann. Network Marketing
ist heute aus den gesellschaftlichen Aktivititen, die unser Leben be-
stimmen, nicht mehr wegzudenken. Tausende steigen jeden Tag auf der
ganzen Welt in dieses System ein. Es wird das Verstindnis eines Kon-
sumenten zum Unternehmer nachhaltig und positiv verindern. Mehr
und mehr Unternehmen und Produzenten lernen den Weg des Net-
work Marketing als effizienten Warenkanal zu schitzen. Vermutlich
bald nur noch der einzige Weg tiber Produktempfehlungen.

Wer bis hierher gelesen hat, den méchten wir begliickwiinschen und ab
sofort auch personlich ansprechen. Wenn SIE JETZT interessiert und
motiviert sind, sich Ihren eigenen Wohlstand aufzubauen, Wohlstand in
allen Bereichen des Lebens, dann sollten Sie so schnell wie mdglich
Kontakt mit der Person aufnehmen, die Thnen diese Informationen
zuginglich gemacht hat. Lassen Sie sich die Produkte und das Geschift
erkldren. Vergessen Sie dabei nicht die Verdienstmdéglichkeiten und die
Einstiegskosten.

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Testen Sie die Produkte zunichst fiir sich selbst und erst dann, wenn
Sie absolut von den Produkten und dem Geschiftsmodell tberzeugt
sind, sollten Sie die nichsten Schritte iberlegen. Dabei ist es wichtig zu
beriicksichtigen, dass Sie das erforderliche Vertrauen gegentiber Threm
Gesprichspartner/in (Sponsor/in) aufbauen konnen. All dies ist wich-
tig, weil Sie unbedingt tiber eine langfristig Zusammenarbeit nachden-
ken missen.

NEHMEN SIE JETZT! KONTAKT AUF
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In eigener Sache: Die Aktivititen des Verbandes

Mit dieser Aufklirungsbroschiire versucht der BVINM, Antworten zu
geben und allen Interessierten unterstiitzend unter die Arme zu greifen,
damit jeder eine verniinftige und individuell passende Entscheidung
treffen kann. Der BVNM und seine Mitglieder engagieren sich mit
Leidenschaft fiir ein seridses Network Marketing und vermitteln das
Wissen um diese innovative Wirtschaftsform kompetent und neutral.

Der BVNM versteht sich als Garant fiir Qualitit, Fairness und profes-
sionelles Geschiftsverhalten im Network Marketing. Die Mitglieder

akzeptieren die seit 2004 geltenden verbandseigenen Verhaltensstan-
dards.

Der Verband wird von den Mitgliedern als Fundament fiir aktives
Networking genutzt. Menschen finden neue Perspektiven fiir mehr
Erfolg und Zufriedenheit im Einklang mit Beruf und Familie. Im
BVNM schlieBen sich Menschen mit gemeinsamen Zielen zusammen,
um ihren persénlichen Erfolg zu férdern. Der BVNM versteht sich als
eine Institution, die die Networker zusammenbringen und ihre gemein-
same Identitit fordern will, jenseits der Bindungen an die einzelnen
Network Marketing-Unternehmen.

Der BVNM wurde 2004 als Unternehmerverband flir die im Network
Marketing Tidtigen (im Folgenden Networker genannt) gegriindet und
vertritt seitdem ihre Interessen. Dabei bewahrt der BVNM seine Unab-
hingigkeit von den im Markt operierenden Network Marketing-
Unternehmen. Ein wesentlicher Inhalt der Verbandsarbeit ist die sach-
lich-kritische Aufklirung iiber die Inhalte des Network Marketing. Auf
diese Weise wird eine durch Wissen geprigte Haltung der Offentlich-
keit gegeniiber dieser Vertriebsform und ihren Vorteilen gefordert.

Vergleichbar zu den Entwicklungen in anderen wirtschaftlichen Berei-
chen, etwa dem Franchise-System, werden die genannten Ziele nur
durch einen starken Verband erreicht und sichergestellt. Dann wird

seine Stimme nicht nur gehért, sondern auch wahrgenommen. Der

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.
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Verband spricht mit Entscheidungstrigern in Institutionen wie Wirt-
schaftsministerien, den Agenturen fiir Arbeit, Verbraucherzentralen
oder Wirtschaftsorganisationen. Mittelfristige Ziele sind u.a. die Bedeu-
tung des Network Marketing als eigenstindiges Berufsbild zu férdern
und Einfluss zu nehmen auf Gesetzgebungsverfahren, die die Ge-
schiftspraxis und wettbewerbsrechtliche Regelungen betreffen.

Bei eciner vorurteilsfreien und aufgeschlossenen Betrachtungsweise
kristallisieren sich die Vorteile deutlicher heraus, die das Network Mar-
keting als eine neben- oder hauptberufliche Selbststindigkeit auszeich-
nen. Das Anschen der Branche wird so insgesamt weiter positiv gefor-
dert.

Langfristig kénnen sich die tiglichen Arbeitsbedingungen fiir Networ-
ker durch die Arbeit des BVNM weiter verbessern und etwa die Kon-
taktgespriche mit Kunden und potenziellen Geschiftspartnern noch
glinstiger beeinflusst werden.

Brancheneigene Verhaltensstandards des BVNM

Mit den ,,Verhaltensstandards fiir Networker mochte der BVNM
Einfluss auf die Kultur der Geschiftspraxis im Network Marketing
nehmen. Die Inhalte gehen auf langjahrige Erfahrungen, viele Gespri-
che, Analyse der Texte von Kritikern und auf die Verhaltensstandards
benachbarter Branchen zurtck.

Die Verhaltensstandards des BVNM sind ein Instrument der Selbstre-
gulierung. Sie basieren auf den Werten eines ethischen und geschiftlich
lauteren Miteinanders. In ihrem Geltungsbereich sind sie fiir die Mit-
glieder des BVNM verbindlich und fiir alle ibrigen in der Branche
Titigen eine Anleitung zum ethischen Handeln. Der Verband will alle
Networker - auch die grolen Unternehmen - davon tberzeugen, dass
die Ausrichtung der eigenen Titigkeit an den Verhaltensstandards des
Verbandes langfristig eine Garantie fiir professionelles Network Marke-
ting ist und der Qualititssicherung der Arbeit dient. Dies wird auch die
Akzeptanz der gesamten Branche vorwirts bringen.
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Die Verhaltensstandards sind dabei eine Erginzung zu den gesetzlichen
Regelungen, insbesondere des Gesetzes gegen den unlauteren Wettbe-

werb.

BVNM-Qualititssiegel:

Der BVNM zeichnet seine Mitglieder als Anerkennung fiir die Arbeit
gemil3 den Verhaltensstandards mit dem ,,BVNM-Qualitdtssiegel aus
und berechtigt sie, damit auf ihren Internetseiten und Geschiftsunter-
lagen zu werben. Bei Kunden, Geschiftspartnern und Interessenten
wird so ihre Seriositit unter Beweis gestellt. Der mit dem Qualititssie-
gel des BVINM ausgezeichnete Networker soll ein Garant sein fiir ver-
antwortliches, teamfihiges und erfolgsorientiertes Handeln. Das Siegel
erhalten Netwotker, die bereit sind, ihr erarbeitetes Wissen an andere
Menschen weiter zu geben und sie motivierend auf ithrem Weg beglei-
ten. Die Mitgliedschaft im BVNM dient also auch der Férderung des
Ansehens jedes einzelnen Networkers und damit der gesamten Net-
work Marketing-Branche.

Die Verhaltensstandards des BVINM dienen der Regulierung der
Geschiftspraktiken der im Network Marketing Titigen und sind fir
Mitglieder des Verbandes verbindlich. Der Verband méchte mit thnen
Einfluss auf die Kultur der Geschiftspraxis des Network Marketing
nehmen und dazu beitragen, dass die Branche auf mittel- bis langfristige
Sicht eine deutliche Imageverbesserung erfihrt.

Die Inhalte gehen auf langjihrige Erfahrungen, viele Gespriche, Analy-
se der Texte von Kiritikern, allgemeine Recherchen und auf Verhaltens-
standards benachbarter Branchen zuriick. Wir verfolgen mit diesen
Verhaltensstandards das Ziel, dem Networker eine verbindliche Basis
fir sein Tun zu geben, um dadurch die AuBlendarstellung des Network
Marketing und damit das Gesamtimage der Branche in der Offentlich-
keit zu férdern.

Die Verhaltensstandards sind ein Instrument der Selbstregulierung. Sie
basieren auf den Werten eines ethischen und geschiftlich lauteren
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Miteinanders. In ihrem Geltungsbereich sollen sie fir Mitglieder des
Bundesverbandes Network Marketing e.V. (BVNM) verbindlich und
fiir Nicht-Mitglieder Anleitung zum ethischen Handeln sein.

Die Verhaltensstandards sollen als Erginzung zu den gesetzlichen Aus-
fihrungen, insbesondere zum Gesetz gegen den unlauteren Wettbe-
werb, verstanden und im Falle einer juristischen Auseinandersetzung als

Referenztext zur Entscheidungsfindung herangezogen werden.

Auflésung von Seite 38

(1A+5B+15C) (400) + (30D x 200) + (510 Kunden x 30) x 15%

=21 x400 = 8400 € + 30 x 200 = 6000 € + 510 x 30 = 15.300 €

= 29.700 € Gesamtumsatz aus dem System x 15% Provision ans dem Umsatg,
= 4.455 € Umsatzbeteiligung pro Monat (bei fallenden oder steigenden Monats-
umsatzen verdndert sich die monatliche Beteilignng)

"Die neue Zeit braucht nicht mebr Titel und Per-
gamente - sie brancht frische Tat und Krafl”.

N. v. Gneisenan

© BVNM
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ANHANG

Verbandseigene Verhaltensstandards des BVNM fiir das Net-
work Marketing

Grundsitze

Voraussetzung fiir die Aufnahme als Mitglied in den BVNM und fiir
den Fortbestand der Mitgliedschaft ist die Anerkennung der hier vorlie-
genden Verhaltensstandards als verbindlich in der T4tigkeit als Networ-
ker.

Die Mitglieder des BVNM verpflichten sich im geschiftlichen Verkehr
zur Einhaltung dieser Verhaltensstandards und wahren gegentiber Inte-
ressenten, Geschiftspartnern, Endkunden und anderen Networkern
stets lauteres Geschiftsgebaren. In diesem Sinne wird besondere Riick-
sicht bei der Anbahnung wie Durchfithrung von Verkaufs- und Rekru-
tierungsgesprichen bzw. -veranstaltungen* und dem Abschluss und der
Abwicklung von Vertridgen genommen.

Mitglieder im BVNM verpflichten sich, sich im geschiftlichen Umgang
mit Geschiftspartnern, Interessenten und dem Wettbewerb stets fair
und respektvoll zu verhalten und insbesondere systematische und ag-
gressive Abwerbung von Networkern anderer Unternehmen der Bran-
che zu unterlassen.

Wirkungskreis

Die Verhaltensstandards des BVNM regeln die Kontakte zwischen
Networkern und den an der Geschiftsgelegenheit des Network Marke-
ting Interessierten Networkern und ihren Geschiftspartnern. Networ-
kern und den an den Produkten und oder Dienstleistungen Interessier-
ten Networkern und ihren Endkunden. Networkern unterschiedlicher
Unternehmen untereinander.

Reichweite der Verhaltensstandards
Die Verhaltensstandards des BVNM sind fiir Mitglieder verbindlich. Sie
bleiben dies fir die gesamte Zeit der Mitgliedschaft.

Die Verhaltensstandards des BVNM nehmen nicht Stellung zu den

allgemeinen Geschiftsbedingungen bzw. der Politik des jeweiligen
Network Marketing Unternehmens.
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Zielsetzung

Zielsetzung des BVNM und der Verhaltensstandards ist die Imagepfle-
ge der Network Marketing Branche Zufriedenheit und Schutz der an
der Geschiftsgelegenheit des Network Marketing Interessierten Zufrie-
denheit und Schutz der Geschiftspartner im Network Marketing Fér-
derung des lauteren Wettbewerbs der Networker unterschiedlicher
Unternehmen untereinander.

Verstéfle gegen die Verhaltensstandards
Verst63e gegen die Verhaltensstandards des BVNM konnen fiir das
Mitglied folgende Konsequenzen nach sich ziehen:

e Abmahnung durch den Verband

e Aberkennung des Giitesiegels*

e Ausschluss des Mitgliedes aus dem BVNM

Bearbeitung von Beschwerden

Beschwerden iiber das Verhalten von Mitgliedern des BVNM miissen
schriftlich eingereicht werden. Uber eine eventuelle Abmahnung bzw.
einen eventuellen Ausschluss des gemahnten Mitglieds wird nach Riick-
sprache mit den Beteiligten in einer angemessenen Frist entschieden.
Entscheidungstriger ist der Vorstand.

Network Marketing und Weltanschauung

Network Marketing ist eine Form der Warendistribution und weder
cine Weltanschauung noch eine Religion. Jedwede Vermittlung weltan-
schaulicher Inhalte, insbesondere mit der Absicht manipulativ auf die
Personlichkeitsstruktur von Geschiftspartnern einzuwirken und da-
durch Abhingigkeiten zu schaffen, verbietet sich.

Der Networker hat seine Handlungen jederzeit an einer freiheitlichen
Werteordnung zu orientieren, die sich der freien Meinungsbildung und
-duBerung verpflichtet. Mitglieder des BVINM gehéren keinen extremen
religiGsen Vereinigungen oder sogenannten Psychogruppen an, insbe-
sondete nicht der Church of Scientology von L. Ron Hubbard.
Verhalten des Networkers gegeniiber Endkunden und Ge-
schiftspartnern
e Das Mitglied im Bundesverband Network Marketing e.V. (BVNM)
wird im Kontakt mit potenziellen Endkunden und Geschiftspart-
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nern alles untetlassen, was zu Missverstindnissen iber den Zweck
des Zusammenkommens fithren kénnte

e im Gesprich mit Interessenten besondere Riicksicht auf Verbrau-
cher und Personen nehmen, die aufgrund ihres Alters, ihrer
Sprachkenntnisse und ihrer intellektuellen Fihigkeiten die Konse-
quenzen ihres Handelns nur eingeschrinkt einschitzen kénnen. Bei
diesen Gesprichen sind stets die guten Sitten zu wahren

e beim Erstkontakt mit potentiellen Geschiftspartnern und Endkun-
den auf Anfrage des Interessenten das Network Marketing Unter-
nehmen, fir das er titig ist, beim Namen nennen

e wenn der Kontakt zu einem personlich noch unbekannten Interes-
senten tber eine Empfehlung zustande kam, zu Beginn des Ge-
sprichs den Empfehlungsgeber, den Grund der Kontaktaufnahme
nennen und die Erlaubnis zur Ansprache einholen

e Dbei einem Angebot an Verwandte und Bekannte darauf achten,
dass die familidren bzw. freundschaftlichen Bindungen nicht fiir die
Warenbestellung bzw. den Abschluss einer Geschiftspartnerschaft
ausgenutzt werden. Er hat stets darauf zu achten, dass eine solche
geschiftliche Entscheidung immer aufgrund sachlicher Erwigun-
gen und nicht aufgrund eines privaten Entgegenkommens erfolgt

e scine berufliche Stellung Interessenten gegeniiber klar kommunizie-
ren. Er wird Titel wie Manager, Director, President u.a. - die von
vielen Network Marketing Unternehmen vergeben werden, um ei-
ne Stufe innerhalb des Vertriebsplanes zu bezeichnen - nicht ver-
wenden, um eine Analogie zu Berufsbezeichnungen in sozialversi-
cherungspflichtigen Titigkeiten vorzutiuschen

Der Sponsor im Network Marketing - Informationspflichten
In seiner Rolle als Sponsor wird das Mitglied im BVNM folgende
Pflichten tibernehmen:
e potentielle Geschiftspartner wie Endkunden in angemessener Wei-
se und so umfassend wie nétig zu informieren tber
o die Geschiftsgelegenheit
o die Produkte
o die Dienstleistungen
des jeweiligen Network Marketing-Unternehmens
e bei anfallenden Fragen wahrheitsgemil3 Auskunft zu geben
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aktuelle Informationen beziiglich des Unternehmens, der Produkte
und Dienstleistungen, anstehender Verinderungen und sonstige
Neuigkeiten zeitnah an die Geschiftspartner bzw. Endkunden wei-
terzuleiten
den Marketingplan des Network Marketing Unternehmens neuen
Geschiftspartnern verstindlich zu vermitteln
Sorge dafiir zu tragen, dass - gerade auch im Hinblick auf mégliche
Qualifikationen fur den Erhalt von Provisionen - die wesentlichen
Bestandteile des Matketing-/Verglutungsplanes von neuen Ge-
schiftspartnern verstanden werden
tber die mit der selbststindigen Titigkeit im Network Marketing
verbundenen Notwendigkeiten zu informieren, wie

o anfallende Investitionen
wesentliche kaufminnische Grundsitze
die Pflicht einer Gewerbeanmeldung
die Buchhaltungspflicht
die Anzeige der nebenberuflichen Titigkeit beim Arbeitge-
ber - wenn laut Arbeitsvertrag notwendig

O O O O

bei der Anwerbung neuer Geschiftspartner keinerlei indirekte Ii-
nanzierung der Geschiftsgelegenheit zu empfehlen oder zu vermit-
teln

neue Geschiftspartner in die Praxis des Network Marketing einzu-
fithren. Der Sponsor iibernimmt eine Mentorenfunktion, und da-
mit die Aufgabe, diese Funktion an eine erfahrenere Person weiter-
zuleiten, falls er sie selbst nicht erfiullen kann

auf Anfrage die Bereitschaft zu zeigen, indirekte Geschiftspartner
im Aufbau ihres Network Marketing-Geschiftes zu unterstiitzen
die Verhaltensstandards des BVNM zu vermitteln und durch deren
Einhaltung neuen Geschiftspartnern stets als Vorbild zu dienen

Geschifts- bzw. Produktprisentationen* / Meetings

Im Rahmen von Geschifts- bzw. Produktprisentationen (auch Mee-
tings genannt), wird der Interessent, egal ob diese in Hotels, in Privat-
wohnungen oder anderen Ortes stattfinden, sowohl im Vorfeld als auch
vor Ort Uiber den Anlass des Zusammenkommens informiert.

Dabei datf nicht der Eindruck erweckt werden, bei der Prisentation der
Geschiftsgelegenheit handele es sich um das Angebot einer sozialversi-
cherungspflichtigen Titigkeit.
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Sinn und Zweck einer Geschifts- bzw. Produktprisentation ist es, die
Produkte und Dienstleistungen des jeweiligen Network Marketing Un-
ternehmens und die damit verbundene Geschiftsgelegenheit sachlich
zu prisentieren. Gegen gesetzliche Bestimmungen verstofende und
irrefihrende bzw. Ubertriebene Aussagen Uber die Beschaffenheit von
Produkten und Dienstleistungen, und insbesondere zu Einkommens-
erwartungen im Network Marketing sind zu unterlassen - insbesondere
das Versprechen, im Network Marketing kénne man ohne nennenswer-
ten Aufwand ein tberdurchschnittliches Einkommen erwirtschaften -
egal in welcher Form vorgetragen.

Dem Teilnehmer soll eine profunde Entscheidungsgrundlage hinsicht-
lich moglicher Produktkiufe und / oder einer Geschiftspartnerschaft
gegeben werden. Eine Geschifts- bzw. Produktprisentation im Net-
work Marketing verfolgt keinen anderen Zweck.

Werden bei Geschifts- bzw. Produktprisentation sogenannte Testimo-
nials abgegeben, miissen diese - falls nicht wissenschaftlich belegt - als
subjektive und nicht wissenschaftlich fundierte AuBerung kenntlich
gemacht werden.

Sofern Geschifts- bzw. Produktprisentation im privaten Umfeld statt-
finden, sind sie kostenfrei. Finden sie in Hotels statt, ist eine geringe
Kostenbeteiligung der Teilnehmer, z. B. fir Raummiete zuldssig. Teil-
nehmer sollten dartiber jedoch im Vorfeld informiert werden.

Im Anschluss an Geschifts- bzw. Produktprisentationen werden Inte-
ressenten nicht zur Bestellung von Produkten oder zum Abschluss
einer Geschiftspartnerschaft gedringt.

AuBerungen in der Offentlichkeit

Mitglieder des BVNM sprechen in der Offentlichkeit, insbesondere in
den Medien, weder tber andere Network Marketing-Unternehmen,
deren Produkte und Dienstleistungen, noch tiber andere Networker in
abfilliger Weise oder verbreiten keinerlei AuBerungen, die diese in
Misskredit bringen.

Anzeigenwerbung / Internetauftritte / Versand von Emails

Um Transparenz zu schaffen ist es wiinschenswert, dass Anzeigenwer-
bungen in den Medien, aber auch in spezifischen Internetdiensten,
neben den Kontaktdaten des Networkers auch den Namen des Unter-
nehmens enthalten, fir das er titig ist (wenn die Statuten des jeweiligen
Unternehmens dies zulassen).
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AuBlerdem soll nicht der Eindruck vermittelt werden, bei der angebote-
nen Geschiftsgelegenheit handele es sich um eine sozialversicherungs-
pflichtige Beschiftigung.

Stellensuchende, die Anzeigen in der Tagespresse und in spezifischen
Internetdiensten schalten und die dabei nicht ausdriicklich formulieren,
dass eine selbststindige T4tigkeit oder eine Tdtigkeit im Bereich Handel
und Vertrieb gewitinscht wird, diirfen von Mitgliedern des BVNM nicht
aktiv auf die Geschiftsgelegenheit des Network Marketing angespro-
chen bzw. angeschrieben werden.

Bei der Darstellung seiner Geschiftsgelegenheit auf seinen Webseiten
soll der Networker auf eine sachliche und professionelle Darstellung
Wert legen. Ubertriebene graphische Darstellungen, wie iiberdimensio-
nierte Buchstaben und unseritse Farbgebung haben zu unterbleiben.
Ebenfalls ist die UbermiBige Verwendung von Superlativen und Kraft-
ausdriicken im Sprachgebrauch zu unterlassen. Die Prisentation von
Statussymbolen sollte nicht ibermaBig ausfallen. Es darf jedoch in kei-
nem Fall der Eindruck erweckt werden, es handle sich beim Network
Marketing um eine Geschiftsgelegenheit, bei der man ohne nennens-
werten Aufwand ein Uberdurchschnittliches Einkommen erwirtschaften
konne.

Beim Versand von (Werbe-) Emails ist grundsitzlich darauf zu achten,
dass der Versand an mehtrere Adressen oder ein mehrfacher Versand
der Nachricht an ein und denselben Adressaten nur mit ausdriicklichem
Einverstindnis fiir den Erhalt der Informationen geschieht. Jedwede
Form des sogenannten ,,Spammings® ist zu unterlassen.

Dokumentation von Vertragsabschliissen

Der Networker wird einem neu gewonnenen Endkunden oder Ge-
schiftspartner nach Unterzeichnung des Geschiftspartner-Vertrages
bzw. der Produktbestellung eine Kopie aushindigen. Falls dies zu die-
sem Zeitpunkt nicht mdglich sein sollte, wird eine Kopie nachgereicht.
Wird eine Bestellung storniert bzw. ein Lizenzvertrag gekindigt, liegt
dies einzig und allein im Ermessen desjenigen, der die Bestellung aufge-
geben hat bzw. den Lizenzvertrag geschlossen hat. Stornierung wie
Vertragskiindigung sind vom Networker uneingeschrinkt zu akzeptie-
ren.
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Erwerb von Waren

Mitglieder im BVNM fordern ihre Geschiftspartner nicht dazu auf,
tbermilig grolle Mengen an Waren, an Eintrittskarten fiir Geschifts-
bzw. Produktprisentationen oder an Prisentationsmaterial wie Flyer,
Broschiiren, Blicher, CDs u. a. zu erwerben.

Garantieleistungen

Garantieleistungen ~ werden  durch  das  Network — Marketing-
Unternehmen geregelt. Die allgemeinen Geschiftsbedingungen werden
dem Endkunden / Geschiftspartner in schriftlicher Form ausgehin-
digt. Sie enthalten mindestens Name und die Adresse des Garantietri-
gers, sowie Voraussetzungen und Umfang der Garantieanspriiche.

Werbematerialien

In vom Networker selbststindig erstellten Flyern, Prospekten und
Werbematerialien werden irrefihrende bzw. ubertriecbene Angaben
tber Eigenschaften und Wirkungen von Produkten sowie iiber Ein-
kommensmoglichkeiten im Network Marketing zugunsten einer sachli-
chen Darstellung unterlassen. Insbesondere Formulierungen, die den
Eindruck erwecken, Verdienste im Network Marketing kénnen ohne
adidquate Gegenleistung erzielt werden, miissen unterbleiben. Bei Aus-
sagen tber Produkte und oder Dienstleistungen sind die gesetzlichen
Bestimmungen, insbesondere hinsichtlich so genannter Heilaussagen,
zu beachten.

Einstieg ins Network Marketing und damit einhergehende Pro-
duktbestellungen

Die Bestellung von Produkten beim Abschluss einer Geschiftspartner-
schaft ist sinnvoll. Der personliche Kontakt und die Identifikation mit
den angebotenen Produkten ist Grundlage des Geschifts im Network
Marketing. Der Einstieg ins Network Marketing sollte jedoch nicht mit
tibermilig groBen Produktbestellungen einhergehen.

Network Marketing ist eine Form der Selbststindigkeit die mit gerin-
gem Risiko begonnen werden sollte. Hohe Finanzielle Belastungen fiir
neue Geschiftspartner sind diesem Grundverstindnis und dem Ruf der
gesamten Branche abtriglich.
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Adressen:

Bundesverband Network Marketing e.V. (BVNM
Motzstr. 54, D-10777 Betlin

Fon: +49 - 30 - 21015612

Fax: +49 - 30 - 21015613

» www.bvnm.de

» info@bvnm.de

BVNM Akademie
Informationen und Schulungsangebote

» www.bvnm-akademie.de

Fachberater im Network Marketing
Zertifikatslehrgang
» www.kompetenzpass.info

Griindercoaching
Beratung und Begleitung bei Existenzgriindungen im
Network Marketing fur Berater/innen und Unternemen

» www.bvam-gruender-coaching.de

Mitgliedschaft im Verband
Natiirliche Personen kénnen Mitglied im Verband werden

» www.mitglied-werden.bvnm.de

Anfragen zum Booklet
Anfragen und Bestellungen zum Booklet nimmt der BVNM entgegen

Kooperationspartner
Deutscher Existenzgriinderverband e.V.

P www.dexev.de
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Notizen:

"Eine wirklich gute Idee erkennt man daran, dass ibre
Verwirklichung von vorn herein ansgeschlossen erschien.

Albert Einstein

Mehr Zeit. Mehr Geld. Mehr Lebensgliick.



Lebensstandard sichern

Wir wollen mit dieser Broschiire Menschen jeden Alters und Bildungsgrads
fiir etwas GroBartiges begeistern. Begeistern fiir mehr Lebensqualitit durch
mehr Einkommen. Mut machen fiir mehr Eigenverantwortung und ein selbst-
bestimmtes Leben im Einklang mit Beruf und Familie.

Das Modell ist Geschiifts- und Lebensmodell zugleich und heift Network
Marketing. Wir wollen aufriitteln, aufkldren und das Selbstvertrauen all derer
stiarken, die bereit sind, Neues zu wagen und ausgetretene Pfade zu verlassen.
Wir zeigen ganzheitliche Wege fiir eine Existenz ohne Verlustangst und
Stress auf.

Wir mochten dabei helfen, dass jeder wieder zuversichtlich in die Zukunft
schauen kann. Wir zeigen, wie Menschen anderen Menschen beim Aufbau
eines eigenen Unternehmens helfen. Wir zeigen, wie sinnvolle Arbeit mit
intelligentem Konsum verbunden werden kann.

BVNM

Bundesverband Network Marketing
bvnm.de €9,90



