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Wie erkennt man unseriose Vertriebsformen im Bereich Direktvertrieb,
MLM, Networkmarketing, Empfehlungsmarketing etc.

Der so genannte Direktvertrieb in seinen verschiedenen Erscheinungsformen stellt ein
Gegenmodell zum traditionellen Verkauf im Ladengeschaft dar. Wahrend die verschie-
denen Formen des Direktvertriebs Marktanteile gegeniber traditionellen Verkaufsformen
gewinnen, verursachen viele unseriose Unternehmer gerade bei Existenzgrindern hohe
Verluste. Umso wichtiger ist es, gerade bei Euphorie Gber eine potentielle Verdienstquel-
le die Seriositat des Anbieters zu prufen. Manche Vertriebssysteme sind nicht nur unse-
rios und vermogensgefahrdend, sondern sogar strafbar! Dabei sollte man sich nicht von
der Bezeichnung des Systems verwirren lassen. Entscheidend ist allein, wie das System
tatsachlich funktioniert. Manche Vertriebsunternehmen unterwerfen sich auch freiwillig
einem Verhaltenskodex, wie etwa die Mitglieder des Bundesverbandes Direktvertrieb
Deutschland e.V. Diese ,Verhaltensstandards des Direktvertriebs* dienen sowohl dem
Schutze des Verbrauchers als auch des Aul3endienstmitarbeiters.

Im Folgenden findet sich eine (nicht abschlielRende) Liste von negativen Merkmalen.
Sollte eines dieser Merkmale zutreffen, ist gegenliber dem Unternehmen Vorsicht gebo-
ten - das Konzept sollte sehr genau hinterfragt werden. Spétestens, wenn man das Ge-
fuhl hat, Fragen werden nicht ehrlich beantwortet, kann man von einem unseriésen An-
bieter ausgehen.

Generelle Kennzeichen bedenklicher _ Vertriebs-Systeme:

- System basiert auf progressiver Kundenwerbung. D. h. das System funktioniert
nur bei standiger Neuaufnahme von Teilnehmern (Vertriebspersonen).

- Der Verkauf der Ware erfolgt primar ins Netzwerk, d.h. an die “selbstandigen”
Vertriebspersonen.

- Die Vertriebsperson soll Ubermé&Rig viel Ware als Vorrat ankaufen. Eine Ruck-
nahme Uberflissiger Ware ist ausgeschlossen.

- Fur den Verkauf wird die Privatsphare des Kunden ,ausgebeutet”. Es sollen -
berwiegend Verwandte, Freunde und nahe Bekannte geworben werden.

- Die Vertriebsperson muss sich den Einstieg ins System teuer durch Vorleistungen
erkaufen, z.B. kostenpflichtige Infopakete, Seminare, Wareneinstiegspakete, Vor-
fuhrprodukte, tUberhohte Lizenzgebuhren, l&angere unbezahlte Einarbeitungszei-
ten. Es kann allerdings angemessen sein, wenn fur wertvolle (Vorfuhr-)Waren die
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Hinterlegung einer Kaution gefordert wird. Wichtig ist, dass diese Kaution auch
tatsachlich bei Ruckgabe wieder zuriickgezahlt wird.
- Einzelgesprache mit bereits tatigen Mitarbeitern werden nicht zugelassen.
- Das System basiert auf oder ist bekannt fur eine sekten&hnliche Abhangigkeit.
Spezielle Beurteilungskriterien fur die Seriositat eines Einstiegsangebotes bei ei-
nem Direktvertriebsunternehmen:

Mitarbeitergewinnung

- Der Vertriebsperson werden Reichtum, Erfolg und ibermaflige Gewinne verspro-
chen.

- Die zukunftige Vertriebsperson wird zur schnellen Unterschrift gedréngt, soll den
Vertrag sofort unterschreiben.

- Es wird in Anzeigen ohne nahere Tatigkeitsbezeichnung, z.B. ,Fluhrungsperson
gesucht” geworben, die Anzeige enthalt nur Telefonnummer oder Chiffre.

- Mitarbeiter werden auf Veranstaltung geworben, in den primar Emotionen ange-
sprochen und Traume verkauft, jedoch keine wirklich transparenten Sachinforma-
tionen geliefert werden.

Die Schulung

- Beim Direktvertrieb arbeitet man meist als Teil eines Vertriebsteams. Es ist unse-
rios, wenn lhr Team Sie sofort ohne eingehendes Training losschicken will. Eine
vernlnftige Schulung ist ein Muss.

- Prifen Sie fir sich, ob es ein wirkliches Schulungskonzept gibt. Das Konzept soll-
te Ihnen eine Einfihrung in die Produkte, die Logistik, das Marketing, den Unter-
nehmensaufbau usw. vermitteln.

- Werden lhnen schriftliche Unterlagen an die Hand gegeben?

- Konnen Sie dieses Material verwenden, ohne es teuer kaufen zu missen?

- Wie wird der Verdienst dargestellt? Werden die Verdienste realistisch aufgezeigt,
oder nennt man lhnen vornehmlich Topverdienste, die nur im Ausnahmefall er-

reicht werden?

- Haben Sie das Gefuhl, dass lhre Fragen ehrlich beantwortet werden?

Das Marketingkonzept
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- Steht tatsachlich der Verkauf des Produktes im Vordergrund oder zielt das Kon-
zept in Wirklichkeit primar auf die Werbung neuer Teilnehmer.

- Sind die Ideen fur die Akquise von Kunden schlissig bzw. Giberhaupt vorhanden?

- Gibt es Marketingbausteine oder beschrankt sich das Marketingkonzept auf stets
gleichférmig ablaufenden Veranstaltungen?

- Gibt es eine Ruckkaufgarantie beziiglich des Startersets und unverkaufter, aber
einwandfreier Waren beim Ausscheiden aus dem Unternehmen (ggf. unter Abzug
einer geringen Verwaltungsgebuhr von bis zu 10 Prozent)?

- Erfolgt der Verkauf der Waren direkt vom Unternehmen oder von der ndchsthoéhe-
ren Stufe in der Vertriebshierarchie?

- Sagen Ihnen die Materialien zu, die Sie verwenden sollen? Zeigt man Ihnen (spa-
testens auf Anfrage) die Materialien bevor Sie irgendwelche Vereinbarungen un-
terzeichnen?

Anfangliche Eigenkosten

- Will man Ihnen eine Kreditaufnahme nahe legen, um in das Vertriebssystem ein-
zusteigen, so ist besondere Vorsicht und genauste Prifung des Systems notwen-
dig.

- Im Ubrigen miissen sich Zahlungen in einem angemessenen Rahmen halten und
durch adaquate Gegenleistungen des Unternehmens belegt sein.

- Die Schulungen sollten kostenlos, allenfalls zu Selbstkosten erfolgen. Die Zah-
lung von Referentenhonoraren oder teure Motivations- bzw. Einfihrungskurse
sollten Sie auf jeden Fall ablehnen.

- Sie sollten gar nicht erst dazu aufgefordert werden, mehr Vorrate zu bestellen, als
Sie bei ihrer ersten Vertriebsaktion bendtigen, insbesondere, wenn die Riickgabe
der Ware nicht ausdriicklich zulassig ist.
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