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„Network Marketing demokratisiert den Erfolg“
Interview mit Dr. Sven Goebel, Unternehmensberater und Spitzen-Networker

Dr. Sven Goebel gehört seit
vielen Jahren zu Europas
Spitze im Network-Marke-
ting. Nach seiner Vertriebs-
karriere in den 90er Jahren
coachte der promovierte
Naturwissenschaftler annä-
hernd vier Jahre lang nam-
hafte Unternehmen der Bran-
che als Unternehmensbe-
rater. Der 39-jährige Unicity-
Topmann initiierte den Ein-
stieg des Unternehmens auf
dem europäischen Markt.
Heute hat seine Organisation
einen Anteil von fast 98 Pro-
zent am Europa-Umsatz. Ein
Gespräch über Einstellungen
und Herangehensweisen im
Network-Marketing.

Network-Karriere: Mit welcher
Einstellung sollte ein neuer
Partner im Network-Marketing
starten?
Sven Goebel: Ein neuer Partner
muss offen für das System sein.
Genau das ist Network-Marketing.
Viele haben eine falsche Erwar-
tungshaltung gegenüber Network-
Marketing und versuchen, nach
ihren eigenen Vorstellungen zu
starten. Diese Vorstellungen sind
dann meist nicht duplizierbar.
Wichtig ist, dass man Kontakt zu
erfahrenen und erfolgreichen Füh-
rungskräften hat, damit die richti-
gen Aktivitäten dupliziert werden.

NK: Worauf muss man achten,
wenn man sich für ein Network
entscheidet?
Sven Goebel: Wer neu ins Net-
work einsteigt, muss darauf ach-
ten, dass er seine Entscheidung
nicht allein vom Produkt abhängig
macht. Es spielen erheblich wich-
tigere Parameter eine Rolle. Sie
beginnen heute auch nicht im

Sven Goebel: „Der Erfolg im Network-Marketing stellt sich nur ein,
wenn man stetig sein Wissen erweitert, bereit ist, immer neu dazu-
zulernen.“

nur eine Rolle, wenn es durch-
schnittlich gut oder minderwertig
ist oder kein eigentlicher Absatz-
markt dafür vorhanden ist. Und
dann ist das ein klarer Negativ-
aspekt. Ist es überdurchschnittlich
gut oder gar sensationell, so kann
dieses Thema als positiv abgehakt
werden, und es spielen sofort an-
dere Faktoren eine viel wichtigere
Rolle. Dies ist einfach nachzuvoll-
ziehen, denn es gibt viele Firmen
mit guten Produkten, die dennoch
nicht attraktiv und damit nicht
erfolgreich sind, und andererseits
sogar einige, die mit einem nicht
so guten Produkt dennoch maß-
gebliche Erfolge erzielen, weil sie
bei den anderen Disziplinen punk-
ten. Am besten ist natürlich, wenn
alles stimmt.

NK: Welche anderen Diszipli-
nen wären das?
Sven Goebel: Nun, sobald sich
jemand entscheidet, sich einem
Network-Unternehmen anzu-
schließen mit dem Ziel, Karriere
zu machen, sollte er sich zunächst
ganz genau anschauen, in wessen
Hände er sich begeben hat. Für
mich sind neben der bereits
erwähnten Produktqualität die
Philosophie und Ausrichtung des
Unternehmens von entscheiden-
der Bedeutung. Dazu gehört die
Reputation des Managements,
dessen Erfahrung und Erfolge in
der Vergangenheit. Als nächstes
sollte sich der Interessent mit
Network-Marketing an sich ausei-
nander setzen. Viele glauben noch
immer, dass es beim Network um
das Verkaufen von Produkten
ginge. Dies ist nur die halbe Wahr-
heit, denn eigentlich geht es
darum, anderen Menschen eine
Plattform anzubieten, auf der sie
erfolgreich sind und es schaffen,
eine Organisation aufzubauen
und zu führen. Diese Organisation
stellt die Infrastruktur dar, über die
in Form einer Verteilerorganisation
Produkte schnell bewegt werden.
Somit ist für einen Networker das
Geschäft das eigentliche Produkt! 

NK: Produkt, Philosophie, Bran-
che – welcher ist der vierte
wichtige Faktor?

orientiertem und networkorientier-
tem Arbeiten eliminieren, so dass
wirklich jeder dasselbe tut. Egal, ob
neuer Partner oder Presidents Club
Member, egal ob Produktfreak
oder Vertriebsprofi. Das ist dupli-
zierbar, und daraus resultiert
Geschwindigkeit und Wachstum.

NK: Wer verkauft dann eigent-
lich das Produkt?
Sven Goebel: Eine sehr berechtig-
te Frage, die ich an dieser Stelle
stets gestellt bekomme. Network-
Marketing funktioniert nach dem
EDV-Prinzip: Eigenbedarf – Demo
– Verkauf. Oder auch Endlich –
Dauerhaft – Vermögend. Man
muss verstehen, dass im Network-
Marketing Produkte nicht verkauft,
sondern bewegt werden. Daher
ist es auch entscheidend, dass
man Verbrauchsprodukte hat, die
am besten einen demonstrierba-
ren Soforteffekt haben und per-
fekt zu testen sind. Über Pros-
pekte hat nämlich noch kein Net-
work funktioniert! Und hier sind
wir wieder bei der Identifikation:
Sei dein erster und dein bester
Kunde (Eigenbedarf), zeige die
Produkte anderen (Demo), und
zeige auch stets dein Geschäft.
Damit ist alles ganz einfach, denn
der Gegenüber hat nun exakt drei
Möglichkeiten: (a) Kein Interesse,
(b) Kunde werden oder (c) Part-
ner werden. Ich maße mir nicht
an, vorher zu entscheiden, ob ich
jemanden als Kunden oder als
Partner gewinnen möchte, da ich
kein Hellseher bin. Das kann nur
jeder für sich selbst entscheiden.

NK: Also ist der Kunde quasi ein
Nebenprodukt?
Sven Goebel: Das ist eine sehr
provokante Aussage, und gefähr-
lich, weil oft missverstanden, doch
irgendwo auch korrekt. Wenn ich
einen zufriedenen Kunden ge-
wonnen habe, der mein Produkt
wiederholt konsumiert, muss ich
ihn doch irgendwann fragen, ob
ihn nicht auch das Geschäft inter-
essiert, oder? Spätestens dann,
wenn er anfängt, meine Produkte
weiterzuempfehlen. Es entstehen
ihm viele Vorteile als Geschäftspart-
ner, die ich ihm nicht verschwei-
gen darf! Wenn er daraufhin trotz-
dem nur Kunde bleiben will, ok!

NK: Die Branche boomt wie nie
zuvor. Was ist Ihrer Meinung
nach der Grund, dass sich so
viele Menschen zu diesem Ge-
schäft hingezogen fühlen?

Sven Goebel: Network-Marketing
ist ein emotionales Geschäft. Es
hat viel mit gesundem Menschen-
verstand zu tun, und der Mensch
steht im Vordergrund. Menschen
fühlen sich in Teams wohl, in
denen es keine Abhängigkeiten
gibt. Es geht um Lifestyle, Freiheit
und Unabhängigkeit. Wir sind wie
ein kleines Hollywood. Wir haben
unsere Promis und Topverdiener,
unsere roten Teppiche mit Oscar-
Verleihungen, unsere Skandale,
unsere Shows und unsere Fans –
und jeder hat die Chance auf den
großen Erfolg. Das heißt, die

Sven Goebel: Der vierte Faktor ist
der Mensch selbst. In diesem
Geschäft geht es um Identifikation
auf jeder Ebene. Das Business
muss bis in die DNA des Ein-
zelnen hereinreichen. In jeder
Phase des Geschäftes muss man
seinen Überzeugungsgrad kritisch
prüfen, und zwar bezüglich aller
genannten Faktoren. Vor allem
sich selbst und seine Einstel-
lungen muss man immer wieder
kritisch hinterfragen. Der Erfolg im
Network-Marketing stellt sich nur
ein, wenn man stetig sein Wissen
erweitert, bereit ist, immer neu
dazuzulernen.

NK: Was ist der eigentliche Job
eines Networkers? Worauf be-
gründen Sie Ihren eigenen Er-
folg?
Sven Goebel: Wir Networker fah-
ren stets einen ganzheitlichen An-
satz. Wir sorgen in unserem Ge-
schäft für Bewegung und Wachs-
tum. Unsere Aufgabe ist es, Men-
schen zu coachen und in die Un-
abhängigkeit zu führen. Ich war
nie ein guter Verkäufer, doch ich
konnte schon immer Menschen
gut von Dingen begeistern, von
denen ich selbst überzeugt war.
Auch lerne ich jeden Tag neu da-
zu, versuche stets, mein Know-
how und meinen Arbeitsstil zu
optimieren. Ich betreibe heute
hochmodernes Network-Marke-
ting und nicht mehr klassisches
Network-Marketing der alten
Schule. Wir haben dazu in unse-
rem Unternehmen eine glasklare
Strategie. Wir konnten den Inte-
ressenskonflikt zwischen produkt-

BMW-Konzern, weil Ihnen der
neue 3er so gut gefällt, sondern
weil Sie sich einer zu Ihnen pas-
senden Karriere mit entsprechen-
den Aufstiegsmöglichkeiten stel-
len möchten. Genau so ist es,
wenn Sie sich einem Network-
Unternehmen anschließen.

NK: Das Produkt steht also nicht
im Mittelpunkt?
Sven Goebel: Man muss sich dar-
über klar werden, was im Net-
work-Marketing das eigentliche
Produkt ist! Leider wird in der
Branche viel zu viel über die Pro-
dukte diskutiert. Meiner Erfahrung
nach haben alle Network-Unter-
nehmen, die länger als fünf Jahre
am Markt positioniert sind, alle-
samt gute Produkte, die ihre
Liebhaber gefunden haben und
auch immer wieder finden wer-
den. Das Produkt eines Unterneh-
mens spielt im Network-Marketing Network-Marketing bietet eine

unvergleichlich gute Chance,

sich auf selbständiger Basis

ohne Risiko sein eigenes Ge-

schäft aufzubauen. Allerdings

herrscht die landläufige Mei-

nung, es sei eine Form des

Direktvertriebes. 

In der Tat, viele Unternehmen

und Führungskräfte betreiben

Network-Marketing auch als

solches. Auch in der Literatur

wird Network-Marketing als

Direktvertriebsderivat be-

schrieben, entsprechend fol-

gendem vereinfachten Prinzip:

„Kauf Produkte zum Einkaufs-

preis, und vermarkte sie zum

Verkaufspreis in deinem Um-

feld. Suche Menschen, die

dasselbe tun!“

Dieser Ansatz ist auch nicht

unbedingt falsch, doch sehr

unglücklich, da er bei einem

Neueinsteiger falsche Erwar-

tungen weckt und unvermeid-

bar zu den bekannten Kon-

flikten führt: Produktverkauf

oder Network-Aufbau? Kun-

denbetreuung oder Berater-

training? Aktives Einkommen

oder passives Einkommen?

Ab wann „manage“ ich meine

Leute, ohne selbst noch ver-

kaufen zu müssen?

Denkanstoß 1

Ist Network-Marketing tat-

sächlich eine abgewandelte

Form des Direktvertriebes?

Oder steckt nicht noch mehr

dahinter? Wenn man Net-

work-Marketing differenzierter

betrachtet, fällt die Ähnlichkeit

zum Franchise auf. Ist Net-

work-Marketing nicht eher die

konsequente Verfeinerung des

Franchising?

Franchising lebt von der einfa-

chen Duplizierbarkeit seines

erwiesenen Konzeptes. Dabei

geht es um Infrastruktur, was

bedeutet, dass die Zahl der

„Outlets“ beziehungsweise

Filialen den Umsatz und die

Stabilität als solches bestim-

men. Dinge, die funktionieren,

werden schnell und erfolgreich

dupliziert. 

Franchising ist ein Business-

Konzept, das dem Einzelnen

eine erfolgserprobte Busi-

ness-Plattform bietet. Net-

work-Marketing ist in letzter

Konsequenz ein sehr fein auf-

gelöstes Franchisekonzept mit

einem viel engmaschigeren

Netz, als es das erfolgreichste

Franchise je darstellen könnte.

Denkanstoß 2

Österreichische VERTRIEBSPROFIS von internationalem Format und mit ebensolchen
Plänen aufgepasst:
„Der Vergleich macht sicher“ sagt man - Dieser Vergleich verändert Ihr Leben!

In nur 14 Ländern Asiens und Nordamerikas wurde die „Make Life Better“ Company
bereits 6. größtes NWM Unternehmen der Welt.

Jetzt bereiten wir die Marktführerschaft in Europa vor!

Die Prelaunch Phase beginnt: Perfekte Logistik, zugelassene Produkte – die 1. Schritte
zur offiziellen Markteröffnung in Wien im Oktober 2005!

Der optimale „Make Life Better” Start für europäische Vertriebspartner:
Ein einzigartiger, 12 Gen. tiefer, Vergütungsplan, ertragreiche Extraboni und zusätzli-
che, unlaubliche 120.000,– Euro an Sonderprämien!

Von Österreich aus beginnt eine einmalige Produkt- und Geschäftsoffensive:
Ein in Asien und Amerika millionenfach bewährtes und patentiertes Produkt!
Eine unwiderstehliche Frage! Ein schlüsselfertiges Konzept!

Mit unserer revolutionären Turbo-Duplikation haben Sie Ihren raschen und anhalten-
den Erfolg im wahrsten Sinn des Wortes schon in der Tasche!

Dieser frühe Zeitpunkt ist die Startrampe zu Ihrer unbegrenzten Karriere!

Als erfolgreichste Vertriebsorganisation in Österreich werden wir diesen Markt auch
zukünftig entscheidend bestimmen und die Eröffnung weiterer
europäischer Märkte anführen!

Wenn Sie Ihre bisherigen Zukunftsaussichten kritisch vergleichen möchten,
freuen wir uns auf Ihren Anruf oder Ihre E-Mail!

Mag. Christian Lerner
Roman Bandera, Franz Moser

Selbständige „Make Life Better“ Geschäftspartner

Telefon: 0043 1 585 41 01, Fax: 0043 1 585 40 43
Mobil: 0043 664 79 18 796
E-Mail: cplerner@aon.at

Branche demokratisiert den Erfolg
für den Einzelnen. Sie ist eine Art
unternehmerische Traumfabrik in
einer Zeit, in der draußen Frust
und Abgeklärtheit vorherrschen.

NK: Abschließend würden wir
gerne Ihr wichtigstes Leitmotiv
erfahren?
Sven Goebel: Ich habe ein gutes
zur Duplikation: „Tue nichts und
sage nichts, was andere nicht
auch jederzeit tun und sagen
können.“

Das Finanzgericht Düsseldorf hatte

1999 rechtskräftig entschieden, dass

die Bewirtung von Handelsvertretern

anlässlich von Verkaufsschulungen

keine Bewirtung von Personen aus

geschäftlichem Anlass darstellen.

Somit waren die Aufwendungen in

vollem Umfang und nicht nur zu 70

Prozent abzugsfähig. Die Oberfinanz-

direktion Koblenz sieht das anders

und wird nur einen Abzug in Höhe von

70 Prozent zulassen.

Bewirtung von
freien Mitarbeitern

Die in den neuen Ländern geltende

Regelung, wonach die Umsatzsteuer

bis zu einer Umsatzgrenze von

500.000 Euro nach den tatsächlich

vereinnahmten Entgelten erhoben

wird, verlängert sich durch die Ge-

setzesänderung bis zum 31. Dezember

2006.

Damit soll die Liquiditäts-, Wachs-

tums- und Beschäftigungsgrundlage

kleiner und mittlerer Betriebe gestärkt

werden.

Umsatzsteuer



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /All
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /SyntheticBoldness 1.00
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName (http://www.color.org)
  /PDFXTrapped /Unknown

  /Description <<
    /FRA <>
    /ENU (Use these settings to create PDF documents with higher image resolution for improved printing quality. The PDF documents can be opened with Acrobat and Reader 5.0 and later.)
    /JPN <FEFF3053306e8a2d5b9a306f30019ad889e350cf5ea6753b50cf3092542b308000200050004400460020658766f830924f5c62103059308b3068304d306b4f7f75283057307e30593002537052376642306e753b8cea3092670059279650306b4fdd306430533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103057305f00200050004400460020658766f8306f0020004100630072006f0062006100740020304a30883073002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d30678868793a3067304d307e30593002>
    /DEU <>
    /PTB <>
    /DAN <>
    /NLD <>
    /ESP <>
    /SUO <>
    /ITA <>
    /NOR <>
    /SVE <>
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [595.000 842.000]
>> setpagedevice


