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Multi-L evel-M arketing - Chance oder Bauer nfangerei?

Ver6ffentlicht am: 30.08.2015 | Verfasser: Thomas Bur meister

Mehr und mehr Menschen kdnnen vom Einkommen ihres Hauptberufes nicht Ieben und suchen einen
Nebenjob. Andere wiederum wollen sich den Urlaub finanzieren oder aber den einen oder anderen
Sonderwunsch.

Wer auf die Suche geht, st6l3t schnell auf so genannte "MLM"-Angebote von Strukturvertrieben. Und
genauso schnell findet man verschiedenste Erfahrungsberichte iber MLM. Daoch verbirgt sich dahinter?
Und ist das Kozept serits oder aber doch eine Abzocke?

MLM steht fir Multi-Level-Marketing - auf Deutsch " Strukturvertrieb”. Um zu verstehen, was sich
dahinter verbirgt, werfen wir erst einmal einen Blick auf den klassischen Vertriebsweg z. B. eines

K osmetikproduktes:

Der Hersteller bedient sich in der Regel eines mehrstufigen Weges, bis sein Produkt im Warenkorb des
Verbrauchersliegt. In eéinem ersten Schritt schlief?t der Hersteller einen Vertrag mit einem Grof3handel,
welcher Uber flachendeckende Niederlassungen in Deutschland verfugt.Er liefert seine Ware dorthin aus
und erhélt z. B. einen Betrag von 0,50 EUR fir eine Einheit. Der Grof3handler wiederum stellt den
angeschlossenen Einzelhandlern ein Produktportfolio vieler Hersteller zur Verfligung und Gbernimmt die
Lagerhaltung und Logistik.

Vom GrofRhandel Uber den Einzelhandel zum Verbraucher

Nachdem der Grofthandel auf seinen Einkaufspreis seine Kosten sowie den kalkulierten Gewinn addiert hat,
stellt er dieses Produkt z. B. fur 1,20 EUR seinem Kunden - den Einzelhandler - zur Verfligung. Dieser hat
nun die Moglichkeit, seinen Bedarf beim Grof3handler zu decken. Auf seinen Einkaufspreis schlégt er
ebenfalls seine Kosten (Miete, Kapitalkosten, Personalkosten, Schwund....) und Gewinn auf. Und so steht
das Kosmetikprodukt fir z. B. 3,80 EUR im Regal des Einzelhandlers. Zu diesem Preislandet esim
Warenkorb des Verbrauchers. Dieser Vertriebsweg ist in Deutschland etabliert. Grol3e Einzelhandel sketten
teilen sich den Kuchen und Ieben gut davon.

Alternativer Vertriebsweg Multi-L evel-Marketing

Strukturvertrieb stellt eine vollig andere Form des Vertriebs dar, denn es kennt den so genannten
"stationdren Handel" mit Ladengeschéften nicht. Hier verkauft der Hersteller direkt an Personen vor Ort,
welche wiederum die Produkte des Herstellers an "ihre" Kunden verkaufen. Grof3- und Zwischenhandel
entfallen somit.

Wenn wir also bei den 3,80 EUR Abgabepreis fir das Kosmetikprodukt bleiben, stehen diese Betrége
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abzlglich des Herstellerabgabepreis (in diesem Fall von 0,50 EUR) dem Vertrieb zur Verfligung. Diese
Differenz jedoch steht nicht in voller Hohe dem Verkaufer zur Verfiigung. Denn auch hier gibt es mehrere
Stufen Ubereinander.

Aufbau eines Struktuvertriebes

Ein Strukturvertrieb besteht immer aus mehreren Ebenen tibereinander. In der Regel steigt jeder neue
Partner auf einer unteren Stufe ein und erhélt eine Handel sspanne von 20 bis 30 % des Abgabepreises an
den Endverbraucher. Ist er erfolgreich und generiert einen entsprechenden Umsatz oder gewinnt weitere
Partner, welche die gleichen Aufgaben wie er Ubernehmen, so wird er "beférdert” und erhélt eine hthere
Handelsspanne (z. B. 10 % mehr).

Ein Beispiel: Der Partner bringt 3 weitere Partner, von denen jeder ebenfalls eines dieser Kosmetikprodukte
fr 3,80 EUR verkauft. Dann verdient der nun befdrderte Partner 40 % auf seinen Eigenumsatz und 10 %
auf den Umsatz seiner gewonnenen neuen Partner.

Strukturaufbau oder reiner Verkauf?

Wer sich dafur entscheidet, sein Einkommen durch MLM aufzubessern und einige Hundert Euro hinzu zu
verdienen, kann dies durch den Verkauf der Produkte jederzeit erreichen.

Wer sein Einkommen maximieren und ein passives Einkommen auch ohne eigenen Verkauf erzielen
mochte, hat die Méglichkeit sich eine Struktur aufzubauen. In diesem Fall kommen weitere Aufgaben auf
den Partner zu. Diese bestehen z. B. aus der Ausbildung neue Partner, regel maiigen Mestings,
Produktpréasentationen und vielem mehr. So wird schnell aus einem Neben- auch ein Hauptberuf.

Jedem Interessenten sollte dabel aber klar sein: MLM ist IMMER Verkauf! Entweder verkaufen Sie lhre
Produkte an Verbraucher, oder aber Sie eine Geschaftsidee.

Und nattrlich ist eswichtig, dass Sie hinter |hrem Produkt stehen! Wer z. B. mit Schonheitpflege nichts am
Hut hat, ist bei einem Kosmetikvertrieb nicht wirklich gut aufgehoben. Gleiches gilt z. B. fur
Nahrungserganzungsprodukte.

Aktuell sehr beliebt und auch erfolgreich ist neben der Kosmetikbranche (z. B. LR Health & Beauty) auch
die Branche der Energiekostenoptimierung (z. B. http://www.teleson.de/karriere/crescetis).

Bauen Sie auRerdem auf einen Anbieter, der Ihnen keinen horrenden Gebuhren fur ein " Starterset”
abverlangt. So kénnen Sie in Ruhe starten, alles austesten und ggfls. wieder aussteigen, wenn Ihnen das
Konzept nicht liegt). Denn niemal s vergessen sollte man: Es geht immer um Verkauf! Und wer sich nicht
traut, den Kontakt zu Menschen aufzubauen, sollte die Finger vom MLM lassen.

Fazit
Strukturvertrieb ist genau so serids wie der stationare Handel. Und wer sich an die vorgenannten einfachen

Regeln halt, wird auch keine bosen Uberraschungen erleben.
Im MLM verkaufte Produkte sind in der Regel sehr hochwertig. Daraus resultiert auch ein hoherer Preis
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gegeniber z. B. der Supermarktkosmetik. Gute ML M-Organisationen bieten aul3erdem regelmafiige
Schulungen an, damit die Partner auch wissen, woriiber sie sprechen. Und wer keine Struktur aufbauen
mochte, bleibt halb beim Verkauf - und erzielt so ein gutes Zusatzeinkommen - ob 2-, 3- oder 4-stellig, liegt
ausschliefdlich an Thnen.
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