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Vorwort

Warum wurde dieses Buch geschrieben, das offensichtlich anders
ist, als die meisten Buicher, die Uber Network-Marketing am deut-
schen Markt kursieren?

Die meisten Autoren dieser Literatur sind erfolgreiche Praktiker im
Network-Marketing. Sie haben ihren Weg zum Erfolg, ihre Me-
thoden und Erfahrungen beschrieben. Junge Networker erhalten
damit Wegweisungen, aus denen sie sehr viel Ntzliches fiir ihre
eigene Vorgehensweise lernen kénnen, um nicht die Fehler zu
wiederholen, flr die andere bereits das Lehrgeld bezahlt haben.

Nur wenige Bucher und Broschiiren befassen sich mit den Daten
und Fakten der Mérkte, auf denen Network-Marketing praktiziert
wird. Eine klare Einordnung des Network-Marketings in die be-
triebswirtschaftlichen Zusammenhange eines groRen Industrieun-
ternehmens ist in der Branchenliteratur kaum zu finden. In den
Lehrbiichern der Betriebswirtschaft wird viel (iber Marketing aber
relativ wenig Uber Direktvertrieb geschrieben. Network-Marketing,
Multi-Level-Marketing oder Empfehlungsmarketing sind Begriffe,
die man in der wissenschaftlichen Literatur selten findet. Sie ste-
hen nicht im allgemeinen Focus der Betriebswirtschaftslehre.

Dieses Thema ist dennoch auferordentlich spannend und fur Un-
ternehmen, die im Marketing neue Wege gehen wollen, auch von
groBem wirtschaftlichem Interesse. Empfehlungsmarketing ermég-
licht es, einen vollig neuen Weg bei der Expansion des Vertriebs
hochwertiger Konsumguter in neue, nicht geahnte Dimensionen zu
beschreiten. Es ist hervorragend geeignet zum Aufbau von kraft-
voll wachsenden Konsumentennetzwerken ohne dass die Unter-
nehmen groRe Summen fir Werbung und Verkaufsférderung aus-
geben missen.

Seit den ersten Anfangen des Network-Marketings in den 40er
Jahren des zwanzigsten Jahrhunderts stand der neue Vertriebsweg
in harscher Kritik, die oft nicht mit betriebswirtschaftlich oder
juristisch sauberen Argumenten vorgetragen wurde. Die Hauptar-
gumente der Kritiker werden in diesem Buch besprochen, analy-
siert und auf ihre Relevanz gepruft.



Viele Networker verlassen nach wenigen Monaten wieder das Ver-
triebssystem, weil sie vom Network-Marketing enttduscht sind.
Woran liegt das? In manchen Vergutungspléanen finden sich gewis-
se Regelungen, die als Ursache fur dieses Phdnomen anzusehen
sind. Die Lektire dieses Buches und die Beherzigung der geschil-
derten Erkenntnisse kdnnen vor Frustration und Enttduschung be-
wahren, wenn Sie sich flr ein Network-Marketing-Unternehmen
entscheiden, das seine Vertriebspartner fair behandelt, ein Unter-
nehmen, das tatséchlich einen wesentlichen Teil der ersparten Ver-
triebskosten uber ein ausgekliigeltes Bonussystem als umsatzbezo-
gene Boni an die Kunden rickvergitet.

Empfehlungsmarketing kann ohne die klassischen mehrstufigen
Vertriebswege und Handelsstrukturen auskommen, da die Geschéf-
te nur von Mensch zu Mensch durch Mund-zu-Mund-Propaganda
getétigt werden. Diese Absatzform ermdglicht neue Vertriebsstruk-
turen, in denen sehr viele Menschen eine nebenberufliche Téatigkeit
finden kénnen, die sie bei erfolgreicher Gestaltung in ihren Haupt-
beruf umwandeln kénnen. Andere sind sehr zufrieden, wenn sie
ohne Investition, ohne Kapitalrisiko bei vollig freier Zeiteinteilung
das frei verfigbare Einkommen in ihrem Haushalt verdoppeln,
verdreifachen oder noch mehr steigern kénnen.

In diesem Buch werden die betriebswirtschaftlichen Grundlagen
dargestellt und die praktischen Schritte zum Erfolg aufgezeigt. Das
Buch ist nicht nur fur engagierte Fihrungskrafte im Network-
Marketing unverzichtbar sondern auch eine echte Fundgrube fir
jeden ernsthaft Interessierten, der einen Weg sucht, sein Leben
selbst in die Hand zu nehmen. Auch fir Unternehmer, die eine
neue Vertriebsform fir die weitere Expansion ihres Unternehmens
suchen, wird ein interessanter Weg gezeigt, auf dem sie neue Er-
folge erzielen kénnen.

Springe, im Juli 2007

Edwin A. Biedermann
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