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Editorial

Von der Kunst, Markte zu
erschliefien

Es zeugt von unternehmerischem Geschick, bereits gesittigte Mérkte das Produkt soll so bequem wie mdglich zum Kunden kommen. Dieses
neu aufzurollen. Vor dieser Herausforderung stehen zum Beispiel immer  Prinzip haben zwei Verkaufsgenies verinnerlicht. Roman und Manuel
wieder die Konsumgiiterproduzenten wie Procter&Gamble oder Uni- Nawrot sind Briider - und das wohl erfolgreichste Verkaufsgespann in
lever. Sie produzieren seit Jahrzehnten Produkte, die jeder bereits kennt der Staubsaugerindustrie. In iiber 75 Landern haben sie es geschafft,
und jeder bereits hat. Und trotzdem schaffen Sie es, mit ihren Neuent- Vertriebsorganisationen fiir ein innovatives Staubsaugerprodukt aufzu-
wicklungen neue Verkaufsrekorde aufzustellen. Auch der Markt der bauen. Selbst der Hersteller war von diesem Erfolg tiberwaltigt. In dieser
Gebrauchsgiiter ist stark umkédmpft. Fernseher, Waschmaschinen oder Ausgabe lernen Sie zwei echte Sauberméanner kennen.

Staubsauger. Alles Produkte, die jeder zuhause hat. Wie motiviert man

Verbraucher nun, ihr bestehendes Gerit auf den Miill zu schmeiflen und ~ Viel Vergniigen wiinscht
viel Geld fiir ein neues auszugeben? Dies gelingt nur durch Innovation Julien Backhaus

- und guten Vertrieb. Ein Produkt wird gerne gekauft, wenn es mehr Verleger

kann, als andere. Und das muss ihm schmackhaft gemacht werden. Und
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Uber ihren SchlUssel zum Erfolg im Direktvertrieb

Erfolg

Im Interview

Bild: Ozan Cohen

Das Unternehmer-Gen scheint euch schon
immer im Blut zu liegen. Bereits als Kin-
der wart ihr erfolgreiche Musiker und seid
durch die Welt getourt. Spiter habt ihr
ein Gastronomieunternehmen gegriin-
det, bevor ihr dann in den Direktvertrieb
gewechselt seid. Gibt es das Unterneh-
mer-Gen also tatsichlich?

Da unser Vater damals schon mit seiner
Musikschule selbststindig war, haben wir
natiirlich auch schon friih erfahren diirfen,
was es heifft Unternehmer zu sein. Uber
die ganzen Jahre hat sich dieses Unterneh-
mer-Gen natiirlich immer stirker entwi-
ckelt. In uns war schon immer ein
unglaublich starkes Verlangen,
etwas grofSes auf die Beine zu stel-
len. Egal, welche Hiirden wir auch
meistern mussten, dieses innerli-
che Brennen ist niemals weniger
geworden - auch nicht durch viele
Fehlschlige. Stetiger Glauben an
das ganz Grof3e und an sich selbst
kann wahre Meisterhaftigkeit im
Leben hervorrufen. Wir denken,
dass in jedem Menschen ganz tief
drin ein absolutes Unternehmer-Gen steckt,
mithilfe dessen er all seine Traume wahr
machen kann. Jedoch muss man erst einmal
das Richtige fiir sich finden, was gar nicht so
einfach ist. Nachdem unser geliebter Vater
plotzlich verstorben ist, waren wir selbst
iiber 7 lange Jahre in einer Findungspha-

se, auf der Suche nach einem grof8artigen

Werkzeug, mit dem wir unsere gesteckten
Ziele wahr machen konnen.

Ihr habt Ende 2012 begonnen, mit Eurem
Partnerunternehmen zu kooperieren und
wart bereits 2015 weltweit die erfolg-
reichsten Vertriebler in iiber 83 Lindern.
Wie konnte es in dieser Geschwindigkeit
funktionieren?

Damals, zu Beginn der Kooperation mit

unserem Partnerunternehmen, haben wir
gemeinsam beschlossen, dass wir mindes-
tens 5 Jahre das Ding richtig durchziehen
werden, bevor wir irgendeinen Gedanken

»In jedem von uns steckt ein einzigartiger
Durchbruch, jedoch geht das nicht von heute
auf morgen. Man muss definitiv die Lebens-

zeit in das richtige Projekt investieren.«

darauf verschwenden, ob sich diese Zeitin-
vestition fiir uns gelohnt hat. Wenn man in
einem Unternehmerleben etwas erreichen
mochte, muss man definitiv viel Geduld
und Beharrlichkeit sowie absolute Loyalitit
gegeniiber sich selbst und dem Unterneh-
men mitbringen. Die meisten Leute, die in
einen Direktvertrieb einsteigen, tiberschit-

zen sich oftmals in ihrem ersten Jahr und
unterschatzen, was sie in 5 Jahren aufbauen
konnen.

Eiserne Disziplin und ein langes Durchhal-
tevermdgen gepaart mit einer grofien Prise
Begeisterung fiir die eigene Passion ist unser
personliches Erfolgsrezept. In jedem von
uns steckt ein einzigartiger Durchbruch,
jedoch geht das nicht von heute auf morgen.
Man muss definitiv die Lebenszeit in das
richtige Projekt investieren.

Als wir bereits nach 2,5 Jahren die hochste
Karrierestufe in unserem Stufenplan erreicht
hatten, bekamen wir einen begliickwiin-
schenden Anruf von unserem Partnerunter-
nehmen und den Inhabern. Ehrlich
gesagt haben wir das damals so gar
nicht wahrgenommen, da wir bis
heute in so einem positiven Aktio-
nismus sind, dass wir uns wirklich
ausschliefSlich auf die einkom-
mensproduzierenden Tétigkeiten
fokussieren und dabei lieben, was
wir tun: Menschen eine Chance zu
geben und diese auf Thre Art und
Weise erfolgreich zu machen. Bei
uns werden die Personlichkeiten
auf Hochglanz poliert.

Uns war kein Weg zu weit, kein Tag zu lang,
kein Aufwand zu grof3. Wir haben person-
lich vorgemacht, wie unser Unternehmen
an der Front funktioniert. Daher ist und war
unser Leitsatz immer, vorzumachen wie es
funktioniert. Das ist die grofite Starke.
Mittlerweile sind wir im neunten Geschifs-
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»Wir erginzen uns perfekt, die
Stairken und Schwichen des
anderen konnen wir perfekt
kompensieren. Dafir sind wir
von Herzen dankbar.«

jahr und haben tiber 1,4 Millionen
Kilometer fiir den Vertriebsaufbau

in Deutschland, Osterreich und der
Schweiz auf den Straflen zuriickgelegt,
iiber 1.000 personlich gesprochene LIVE
Geschiftsvorstellungen in Hotels gehabt,
dadurch iiber 2000 Partner in unsere
Organisation gebracht und es werden
monatlich mehr. Unsere Einschulungen
fiir neue Partner sind bereits Wochen im
Voraus ausgebucht. Wir haben aktuell
eine sehr grofle Nachfrage fiir unser pa-
tentiertes Produkt und auch fiir unsere
einzigartige Geschaftsmoglichkeit.

Im Direktvertrieb ist es nicht uniiblich,
dass Paare gemeinsam im Unterneh-
men arbeiten. Das kann fiir manche
allerdings auch zur grofien Herausfor-
derung werden. Wie lebt ihr damit?

Wir kommen aus einem Familienunter-
nehmen unserer Eltern und haben auch
dies weitergefiihrt. Schon im frithen
Kindesalter haben wir alles gemeinsam
gemacht. Daher war uns klar, dass wir
auch in Zukunft unser Unternehmen
miteinander fithren werden. Wir haben
uns immer vertraut und unserem Vater
versprochen, dass wir uns immer gegen-
seitig unterstiitzen und helfen werden.
Dieses Erfolgssystem hat funktioniert.
Wir ergénzen uns perfekt, die Starken
und Schwichen des anderen kénnen wir
perfekt kompensieren. Dafiir sind wir
von Herzen dankbar.

Unsere beiden Lebenspartner Martina
und Daniel gehoren ebenfalls mit zu den

Im Direktvertrieb geht es nicht nur um
Produktverkauf, sondern auch um Moti-
vation. Warum ist diese Branche so sehr
abhingig von Motivationsevents, Aus-
zeichnungen und Co.?

Die Menschen im Vertrieb benétigen Fith-
rungskrifte, welche fithren durch Vorma-
chen. Leading by Example. Es erzeugt die
grofite Motivation, wenn du einen Mentor
hast, der noch aktiv und voll im Business
steckt. Bis heute sind wir aktiv mitten im

Geschehen, um den mittlerweile tiber 2.000
Vertriebspartnern unserer Organisation ein

Vorbild und Musterbeispiel zu sein. Wenn
du liebst, was du tust, musst du nie wieder

und Motivation, um taglich hart an sich und
seinem Business zu arbeiten. Zudem wird

natiirlich auf den Meetings der soziale Be-
weis gezeigt, dass viele Leute, egal welcher
Herkunft oder Vergangenheit, die Chance
genutzt haben und erfolgreich wurden. Das
verwandelt die Hoffnung der Vertriebspart-
ner in einen felsenfesten Glauben, dass auch
sie es schaffen werden.

Ist die Arbeit mit Quereinsteigern leichter
oder schwieriger im Vergleich zu Bran-
chenprofis? Und wie planbar ist der Quar-
talserfolg, wenn man z.B. mit nebenberuf-
lichen Kriften arbeitet?

stiarksten Leadern in unserer Organisa- arbeiten und so ist es bei uns und vielen an- Wir haben eine breite Mischung von Ver-
tion. Familie durch und durch. Somit deren Partnern bis heute. Da natiirlich drau-  triebspartnern, die zu uns kommen. Vom
haben wir ebenfalls viele Paare, die das en in der Welt mit Anerkennung ziemlich 18-jahrigen Studenten iiber die alleiner-
Geschift gemeinsam mit Erfolg ausiiben. gespart wird, ist es wichtig, dass man die ziehende Mutter, den Familienvater bis hin
Fiir uns war und ist es das Wichtigste, Leistung von Menschen, die etwas erreicht zum Rentner ist unsere Organisation bunt
zusammenzuhalten und an einem Strang haben, auch klar und deutlich anerkennt. gemischt.
zu ziehen. Das macht unsere Magie aus. Am Ende ist die Anerkennung eines jeden Wir empfehlen jedem neuen Partner, erst
Menschen eine grofSe innerliche Triebfeder einmal nebenberuflich zu starten. Sobald




man mehrere Monate hintereinander ge-
nauso viel oder sogar mehr nebenbei als im
Hauptberuf verdient, empfehlen wir (wenn
gewollt natiirlich) einen Switch: den haupt-
beruflichen Vertriebsweg zu gehen.

Dabher arbeiten wir sehr gerne mit Quer-
einsteigern zusammen. Ob wir es sind, die
ohne jegliche vertriebliche Vorkenntnisse
in den Direktvertrieb gekommen sind, oder
viele unserer Partner: eine Krankenschwes-
ter, ein Pastor, ein ehemaliger Vorstand
eines Automobilkonzerns, ein Druckerei-
besitzer, ein Dreischichtarbeiter. Alle haben
bewiesen, dass sie den Drang haben, mit
unserem langjahrig erfolgsgepriiften System
auf die andere Seite des Lebens zu wechseln.
Jedoch nur mit viel Fleif3, Loyalitat und
Beharrlichkeit.

Wie schwer ist es im Direktvertrieb, der
immer noch sehr auf dem persénlichen

Kontakt basiert, ein internationales Un-
ternehmen aufzubauen?

Wir sind fiir Deutschland, Osterreich und
fiir die Schweiz zustindig, das macht uns
das Leben natiirlich allein schon durch die
Sprache sehr einfach. Durch die kurzen
Wege - von Wien nach Berlin fihrt man
nicht so lange - konnten wir unser Business
ganz unkompliziert mit dem Auto aufbauen,
ohne andere Kontinente zu besuchen. Auch
die Ahnlichkeit der Kulturen macht es uns
sehr einfach.

Zeitgleich ist das Vertriebsmodell
wonline“ immer stirker im Kommen.
Muss auch der Direktvertrieb sich darauf
einstellen?
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Natiirlich ist es sehr wichtig, mit der Zeit
und mit der Digitalisierung zu gehen. Man
muss sich stdndig an die Erneuerungen
anpassen und auch den Vertrieb auf die
neuen Tools der Technik coachen. Auch
wir nutzen natiirlich das Internet und die
sozialen Medien, um neue Vertriebspartner
zu generieren. Workshops und Meetings
werden ebenfalls teilweise online realisiert.
Jedoch ersetzt kein Internet, Social Media
oder Webinar ein personliches Treffen oder
Live Meeting und das wird es auch niemals.
Die Energie ist online eine ganz andere wie
offline. Wir lieben es, offline mit online

zu verbinden und konzentrieren uns auf
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beide Punkte. Unser Herz und auch das des
Direktvertriebs liegt jedoch im direkten Au-
genkontakt. Diese Emotion kommt online
nicht riiber. Darum freuen wir uns immer
sehr auf unsere LIVE Events, die natiirlich
absolut grof$artig sind.

Jeder kann es schaffen, entweder nebenher
oder hauptberuflich, seine Traume und
Ziele im Leben zu erreichen. Und wir bieten
ein sensationelles System, eine Plattform,
ein Produkt, das es den Menschen einfach
macht, ihre Traume zu erfiillen und - was
ganz wichtig ist - mit unseren einzigartigen
Produkten den Menschen etwas Gutes zu
tun.

»Bis heute sind wir aktiv
mitten im Geschehen, um
den mittlerweile Gber 2.000
Vertriehspartnern unserer
Organisation ein Vorbild und
Musterbeispiel zu sein.«

Bilder: Ozan Cohen, Familie Nawrot



