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Diese Branche erwartet ein nie da
gewesenes Wachstum, immer mehr
Menschen sind auf der Suche nach
einer Alternative in ihrem Leben!

Dr. Sven Goebel ist seit 1992 im Network Marketing titig. Der Unicity-Topleader hilt den hochsten Rang
als Presidential Diamond Club Member. Er ist Mitglied im Advisory Board und hat den Erfolg des aufstre-
' benden Unternehmens in Europa initiiert und mafigeblich mitbegriindet. Zuvor war er 6 Jahre als Vollblut-
' Networker und 4 Jahre als Branchenberater titig. Er gehort heute zu den wenigen, welche die Branche von
beiden Seiten — der Corporate Welt sowie dem Vertrieb - kennen. Netcoo hat sich mit Sven Goebel iiber seine
Sichtweise auf die Zukunft der Branche unterhalten.

Zuniichst einmal bedanken wir uns fiir

| Ihre Zeit, die sicherlich recht knapp be-

messen ist, nach dem, was sich aktuell
in Threm eigenen Geschift alles entwi-

ckelt?

SG: Danke meinerseits fir die Einladung
zum Gesprich. Sicherlich passiert aktuell
schr viel Positives in unserem Geschift.
Viel Gutes — viel Begeisterung — viel Ar-

| beit. So wie es sein soll.

Ihr Unternehmen — Unicity - hat sich

| 2006 strategisch klar definiert und ist

auf Wachstum programmiert — wie
sollte denn Ihrer Meinung nach ge-
nerell ein  Network-Unternehmen

| . . . . an . .
positioniert sein, um kiinftig seinen

Partnern eine gute geschiiftliche Basis

| bieten zu kénnen?

SG: Sprechen wir an dieser Stelle ein-
mal ausschlieflich von den Unternch-
men, welche ihren Partnern eine lang-
fristige Perspektive bieten wollen — und

| konnen! Bei einigen Unternehmen bin

ich mir niamlich unsicher, welches Ziel
sie tiberhaupt verfolgen. Nicht immer
stechen unbedingt das Woh! der Part-
ner im Vordergrund und auch nicht die
Langfristigkeit des Geschiiftes. Letz-
teres gewinnt aber immer mehr an Be-

| deutung, da das Wachstum der Branche
| durch Branchen-Neueinsteiger kommt

78

und auch kommen muss. Diese Men-
schen erkennen fir sich die Maglichkeit
zu finanzieller und personlicher Frei-
heit. Sie suchen ein langfristizes En-
gagement, besonders beim Umstieg in
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die Hauptberuflichkeit. Aus Sicht der als
ernsthaft einzustufenden Unternehmen
wird ebenfalls Langfristigkeit angestrebt.
Kein Network-Marketing-Unternehmen
kann heute noch aus der Garage her-
aus entstehen, wie das beispielsweise vor
15-20 Jahren noch méglich war. Heute
missen Unternehmen mit Millionen-

Budgets und einem wohl durchdachten
Businessmodell aufschlagen, wenn sie in
den Markt hinein und durch Attraktivitit
entsprechende Aufmerksamkeit erzeugen
wollen. Insgesamt lisst sich feststellen,

dass die Branche aus Unternehmenssicht
deutlich professioneller wird. Aus Lea-
der-Sicht kann man das nicht behaupten,
denn dort erkennt man den Trend, dass
sich inzwischen viele hinter ihren tollen
Websites verstecken, ohne bereit zu sein,
den notwendigen Fleisch-und-Blut-Job
draufien zu erfiillen. Ich habe zwar auch
eine Website, doch ich verstehe mich als
klassischer Vertriebler, der gerne draufien
ist und sich mit Menschen unterhilt.

Aktuell ist wieder sehr viel Bewegung in




der Branche. Auch Top-Fiihrungskriifte
haben das Lager gewechselt. Erkennen
Sie darin einen Trend?

SG: In unserer Branche ist das nicht an-
ders als in anderen Branchen. Eine per-
sonlich als besser empfundene Perspektive
zieht oftmals naturgemif eine geschiftli-
che Verinderung nach sich. Das ist zu-
niichst véllig o.k. Was tiberhaupt nicht o.k.
ist, ist der Hype, der darum gemacht wird.
Plétzlich ist das stets brillant dargestellte
Unternehmen gar nicht mehr brillant und
das neue viel besser. Hier titen die Um-
steiger gut daran, die Kirche im Dorf zu
lassen, denn meist ist ihr Umstieg flir bei-
de Unternehmen — das alte und das neue
— viel unwesentlicher, als sie es sich ein-
bilden. Die Welt geht davon nicht unter.
Die Wechselei wird auch kiinftig nicht
aufhéren, was {iberhaupt nicht schlimm
ist, da wesentliches Wachstum erwihn-
termafien durch Branchen-Neueinsteiger
bestimmt wird. Im Endeffekt ist alles eine
Frage der Attraktivitit. Sicherlich erzeugt
eine sich verindernde Fiithrungskraft Sog
innerhalb der Organisation. Ein Unter-
nehmen tut das allerdings auch, wenn die
Plattform stimmt.

‘Was muss denn eine perfekte Unterneh-
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mensplattform bieten?

SG: Die perfekte Unternehmensplatt-
form ist genauso proﬁ:ssione]l wie ein gut
strukturiertes Franchise-Modell, denn
nichts anderes bieten wir auf persénli-
cher Ebene an. Zunichst sollte das Un-
ternechmen von einem fihigen und erfah-
renen Management gefiihrt werden und
eine gute Schnittstelle zur Beraterschaft
aufweisen, damit die Kommunikation
stimmt. Der Bonusplan muss die Einstei-
ger schnell belohnen und den Topearnern
quasi Mega-Schecks ausschiitten. Auch
miissen gute Incentives angeboten wer-
den, wie beispielsweise tolle Reisen. Diese
sind gut, weil einem die Menschen, mit
denen man sich in schénster Umgebung
austauschen lkann, ein wertvolles Ge-
dankengut offenbaren, welches man mit
keinem Geld der Welt kaufen kann. Das
Produkt oder die Produkte sollten kla-
re Alleinstellungsmerkmale sowie einen
wachsenden Markt aufweisen und nach-
weishar — besser noch messbar - funkti-
onieren. Standardprodukte funktionieren
heute nicht mehr, da es diese an jeder
Ecke gibt und man schlussendlich im
Preiskampf untergeht. Das Geschiftsmo-
dell sollte sehr gut ausgearbeitet sein und
mehr bieten als Logistik und Customer

Service. Kiinftig haben Unternehmen die
Nase vorne, die gemeinsam mit dem Part-
ner dessen Kunden betreuen, was bis hin
zu professionellem Customer Relation-
ship Management gehen kann. So kann
nicht nur der loyale Partner, sondern auch
der loyale Kunde Vorteile geniefen und
kauft immer wieder gerne.

Wie wesentlich sehen Sie die Rolle des
Kunden in der Zukunft?

SG: Es gab Zeiten, da habe ich versucht,
jeden Kunden zum Partner zu machen.
Wahrscheinlich, weil ich nicht das Pro-
dukt hatte, welches einen Kunden als
reinen Kunden langfristig halten konnte.
Heute habe ich ein solches Produlkt und
sehe die Angelegenheit aus eigener Er-
fahrung heraus vollig anders. Unternch-
men und Partner, welche anstelle eines
,Vorteilsclubs® eine stabile Kundenbasis
aufbauen und nichtversuchen, jeden Kon-
sumenten zum Partner machen, werden
kiinftig eher zu den groflien Gewinnern
gehoren. Erfolgreiche Vertriebspartner
haben dabei gelernt, zweierlei Sprachen
zu sprechen: Die strategisch-potenzielle,
mit der sie Interessenten die geschiftli-
chen Méglichkeiten aufzeigen — Resultat
Partner.




| Und die funktionell-technische, mit der
| sie einem Interessenten das Produkt nii-
her bringen — Resultat Kunde. Ich rate
| den Partnern in meinen Trainings, die
entsprechende Ansprache mit dem pas-
senden Vokabular getrennt aufzuschrei-
' ben und in beidem fit zu werden. Dann
 klappt es sowohl mit dem Sponsor als
auch mit der Kundengewinnung. Nur
| mit tatsichlichen Kunden, die nicht mit
| Beratervertrag zu Eigenverbrauchern ge-
macht wurden, hat ein Vertriebsgeschift
langfristig Bestand.

Sie haben sich wihrend Ihrer Consul-
| ting-Zeit hauptsichlich mit dem The-
' ma Internet & Network Marketing be-

schiiftigt. Hat das Internet die Branche

verindert, und wird es sie nachhaltig
| verindern?

| 8G: Ende der 90er haben wir alle ge-
dacht, dass Network Marketing nie
wieder so sein wird wie vor den Zeiten
| des Internets. Andere Branchen haben
tibrigens dhnliche Erwartungen in das
| World Wide Web gesetzt. Heute steht
fest, dass das Internct beziiglich schnel-
ler Information und zumindest interner
Kommunikation das Arbeiten wesentlich
| erleichtert und vereinfachts hat. Dennoch
| bleibt festzuhalten, dass unser Business
‘ genau wie vor 20 Jahren ein Mensch-
| zu-Mensch Geschift ist und garantiert
auch in den nichsten Jahrzehnten blei-
ben wird. Zu wesentlich ist die Tatsache,
dass die Menschen hauptsichlich in ein
solches Geschift einsteigen, weil sie sich
personlich entwickeln und starke Bezie-
 hungen aufbauen kénnen. Sie glauben
zwar, es ginge vornchmlich ums Geld,
doch angetrieben und gehalten werden
| sie eher durch die vorgenannten Fakto-
ren. Unternehmen, Management und
| Fiihrungskrifte, die kooperativen und
%crfolgswilligen Menschen eine Heimat
| bieten, in der sie sich sicher und wohl
| fiihlen und selbstverstindlich auch gutes
| Geld verdienen kénnen, sind die kiinfti-
' gen Gewinner. Egal, wie ,fancy* dabei die
| Internetpriisenz ist, sie kann diese Fakto-
| ren niemals ersetzen.

Wie steht es denn in diesem Zusam-
menhang mit den ganzen ,Online-Er-
folgs-Systemen®, die vermehrt angebo-
ten werden?
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SG: Duplikationskiller! Ein Trugschluss,
wer glaubt, damit nachhaltig ein stabi-
les Geschift aufzubauen. Maximal fiir
Kurzzeitbegeisterung geeignet, da kei-
ne personliche Bindung zwischen dem
Sponsor und dem Downliner entsteht.
Wenn die Bande zwischen einer Web-
site oder einem Flash-Movie und dem
neuen Interessenten gekniipft wird, ist es
eine Frage der Zeit, wann er etwas findet,
was ihm attraktiver erscheint und ver-
schwindet. Es funktioniert nur iber die
»Chemie* von Mensch zu Mensch, und
wenn die stimmt, kann man langfristig
zusammenarbeiten. Wie in jedem ande-
ren klassischen Business auch. Ich habe
noch kein einziges System geschen, was
sich deutlich von anderen abgehoben hat.
Es gibt kein Kardinals-System in unse-
rer Branche, belohnt werden Einsatz und
Individualitit sowie der feste Glaube an
die eigene Sache. Menschliche Eigen-
schaften also, keine technischen oder
multi-medialen.

Also hiingt der Exfolg eines neuen Part-

ners vom Einsatz des Sponsors ab?

SG: Nicht unbedingt. Jeder neue Partner
muss von Anfang an Eigenverantwortung
tibernehmen und  Selbstverpflichtung
eingehen. Der Sponsor ist ein Coach, der
den neuen Partner unterstiitzt, aber nicht
fir ihn die Arbeit tut. Ansonsten pas-
siert nimlich Folgendes — wie oft beo-
bachtet: Der Sponsor wird immer besser,
der neue entwickelt sich nicht und seine
neuen Partner wiederum fokussieren sich
auf seinen Sponsor als Bezugsperson und
nicht aufihn selbst. Ihm wird die Verant-
wortung entzogen, er ,wichst nicht und
scheitert postwendend. Heute kann ein
talentierter Neueinsteiger bei einem gu-
ten Unternehmen theoretisch auch véllig
ohne Sponsorunterstiitzung erfolgreich
werden. Mit geht es aber sicherlich deut-
lich schneller.

Ist denn Network Marketing nun tat-
sichlich ein Geschift fiir jedermann?

SG: Hier liegen Theorie und Praxis weit
auseinander. Wire denn jeder ein guter
Zahnarzt? Oder Busfahrer, Fulballpro-
fi oder Kellner? Nein! Warum also soll
jeder ein guter Vertriebspartner werden
kénnen? Gewisse Talente miissen vor-

handen sein, wie bei jedem anderen Job
auch. Diese finden sich hauptsichlich im
zwischenmenschlichen Bereich. Men-
schen, die gut mit anderen umgehen
kénnen, andere mégen und sie begeistern
konnen, haben es deutlich einfacher als
Menschen, die hierin nur durchschnitt-
lich sind. Aufierdem werden Fleiff, Ein-
satzfahigkeit und die Bereitschaft, neue
Dinge anzugehen, belohnt. Menschen,
die nach dem »Erhaltungsprinzip® le-
ben, haben es schwerer als welche, die
serschaffen  wollen. Bekanntermafen
bin ich kein Freund externer Programme
aufgrund oftmals fehlender Authentizi-
tit, doch gibt es eine Hand voll topkom-
petenter Trainer und Autoren, die den
Menschen fantastisches Gedankengut
liefern. Wer in unserer Branche die ganz
grofie Karriere machen méchte, versteht
sich als Talent-Headhunter, der bei an-
deren Fihigkeiten erkennt und fordert.

Alles in allem prognostiziere ich dieser
Branche ein nie da gewesenes Wachstum,
da mehr Menschen denn je nach Alter-
nativen suchen, Allerdings ist professio-
nelles Arbeiten auf jeder Ebene gefragt,
um Neueinsteiger nicht abzuschrecken,
sondern ihnen ein attraktives Geschifts-
modell anzubieten, in das sie sich mit
vollem Engagement einbringen.

Wie sehen Sie lhre eigene Zukunft in
der Branche?

SG: Ich habe in einem professionellen
Unternehmen mit genialem Produkt eine
riesige, stabile international aufgestell-
te Organisation mit ganz fantastischen
Fithrungskriften und Partnern. Meine
Familie und ich leben unser Leben vol-
lig frei und selbstbestimmt. Ich bin jetzt
41 Jahre alt und habe mir vorgenommen,
bis zum Alter von 50 Jahren Vollgas zu
geben und viele Menschen auf diese fan-
tastische Reise mitzunehmen. Nebenbei
werde ich gemeinsam mit meiner Frau
und meinen Kindern Modglichkeiten
eruieren, was wir zusitzlich Sinnvolles
im Leben bezogen auf Menschen tun
kénnen.

Vielen Da_nk fiir das freundliche Ge-

spriich.

Das Interview fithrte Andreas Graunke
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