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1. NETWORK-MARKETING IN DEUTSCHLAND

Traditianell werden in Deutuchland Konsumgiter Gber den Einzelhandel an den Endverbraucher verkauft. Als
weitere Vertriebsformen sind noch der Versandhandel und das =internet-Shoppings aks neweste Farm des

Fomumpgutervertriebs 7u nennen, Fur Viete anbemerkt hat in den lefrten laRnen der dirgile Yertiieb von
Frodukten und Dienstiesiungen vom Hersteller pum Endverbrsucher Uber das $o genannte
Empfehlungsmarketing in starkem MaBe rugencemmen. Ceeser Weririebrweg hat in Dewutschiand und In Buropa
i den letrten 10 laknen gine wesentlich dynamischere Entwickfung genommen als der traditionslie Verka uf

Gbey den Eingelhande

Reser direkbe Verirebsweg bedeutet in unserer schneliliebigen Zed fis den Kunden hiufig eine begueme und
Leif sparende Art des Einkyvufens. irm Rahmen des Direktvertriebs spielt insbesondene dis dynamische Form
des =Metwodk-Markelings eine runehmend wichtige Rolle. Hierbei werden Produkie und Déenstlelstungen
durch ein Netrwers seftgtand|ger Untermehmer (Handesvertreter, Kommissanare, Vert l.,lh'g.ll.rl;jlgr: l-||'H|_l|,:|_1:|:.-|
Lhiese Vertriebsiorm bietet jedem selbstandigen Berater gin individuelies Betitigungsfeld Das Netowerk von
Kungen und weibensn Verriebspartnern il dabel das Werk jedes Einzeinen. Die Vertriebspartner betreiben ihr
Engagernent neben- ader hauptbeniflich als selbstindige Cewerbetreibende, in der Regel ohne Lagerbestinde
tu fiikren oder Abnahmeverpflichtungen einpehen zu missen. Dabel bietet diese 5o geranate “Network-
Marketing™-Vertriebsform zusdtzlich zum klassischen Direktvertiieb jedem Partrer die Maghichkeit, nach
Vorgaben des jeweiligen Linternetimens, fia das er Uiklg 58, newe Vertriebspartner ruw pewinnen und ru betreuen
Dadurch emstehen runbchst einreine und mit der Zeit vielstufige Vertriebslinien. Flr die mit der Vermitiiung

birve dem Veriaul erzieften Lestungen erhilt jeder Vertriebspartner vom Linternehmaen Provisiomen. dls
'\:rEEE"ﬂFiStu"E Fur Hetreuung, Aughildung, Motivaton und Rekrutsirueng und die FEhT urrg v Vet FEhs partnern
werden vom Network-Maroeting-Uintermmehmen Tusatzhihe Leistungsvengilungen gezablt, die sich aws den
Vermittlungs- bred Verkaulsemsidtoen der Teammitglieder der aufgebawten Vertriebsdinien ernechnen. Damit
nesteht das Vergutungisystem im Network-Marketing Jus den beiden Komponenten Provision bew.

i anceted panne filr den Verkauffvermittiung der'Wase und Dienstietstung an den Endwerbraucher und daserhalfie

=t 1 SeTguUiung s nEkoeTETED AU Gem Aulbau ded RN 'J'l";."!'-t‘_'l\l_‘llsﬂrlii.a.'l_ ST

nNetwork-Marketing ist der Verkauf/Vermittlung von Konsumgiitern
und Dienstleistungen durch Vertriebsrepriasentanten direkt an den
Endverbraucher verbunden mit der Moglichkeit des Aufbaus einer
eigenen Vertriebsorganisation, d.h. das Einkommen des einzelnen
Vertriebsreprasentanten ist abhangig von seinem eigenen Verkaufs-
MNermittlungsvolumen und demjenigen der von ihm angeworbenen
Vertriebsreprasentanten.«

Fuir die Waren und Dlerstlelstun gen geiten im jeder siule des ‘ertiehs g‘l,.llh_‘l'a.?l'.{lll:!"l dig |5||;|||_.‘u¢lr| Eonditionen
Die Startkosten fir den Enstieg in das System sind in der RBegel gering und Gberschaubad

Metwork-Marketng ist eine besondens dynamische sber seridse Form des Direkctvertriebs. Sie it keln Pyramiden
caer Hnneebaligysiem, mit demn sie off vensechiell wind, 55 bietet groBe Chancen fir untemethmerisch
deneende Menschen und sie it die Vertfiebslonm mif den groBten Wachstumsraten bm Vergleich zum
Elnzelhandel



