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Die Fachzeitung fir internationales Network-Marketing und Dis
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Wenn zwei Welten aufeinanderprallen

Soziale und intellektuelle Unterschiede im Team und wie man sie ausgleicht

Network-Marketing  bietet
dem Hauptschiller ochne Lehre
ebenso ein Betdtigungsfeld
wie dem promovierten fiinf-
sprachigen Wissenschaftler.
Das ist auch gut so, denn jeder
hat sein Umfeld, in dem er
Kunden und neue Berater ak-
quirieren kann, ru denen der
andere keinen Zugang hiitte.
Wenn jedoch beide im Team
aufeinander treffen, muss
man sich in der Mitte begeg-
nen - und das ist nicht selbst-
verstiindlich. Drei Trainer ge-

ben Tipps.

~Wir gehen taglich mit Menschen
um, die in einem anderen Um-
feld leben als wir Brieftriger,

Kassiererinnen im  Supermmarkt,
Handwerker, Mitreisende in der
Bahn. Die beste Form des Um-
gangs mit Menschen, ganz gleich
aus welcher sozialen Schicht, be-
steht ganz schiicht aus drei Kom-
ponenten: Freundlichkeit, Haf-
lichkeit, Respekt" — das ist for
Susanne Helbach-Grosser das A
und Q. Das gitt auch for ein Ar-
beitstearmn in unterschiedlicher so-
galer und intellektueller Zu-
sammensetzung. Wer sich als
Jetwas Besseres’ empfindet, aro-
gant seinen hdheren Status her-
aushdngt und sich Oberlegen
fohlt, hat schon verloren. Ein
freundiicher, hilfsbereiter Schre-
bergdriner ist ein angenehmerer
feitgenosse als ein Manager, der

Weiterbildung fiir das Team
WA & 3 BT - '
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seine Konkurenten mit unfeinen
Methoden ausbootet”, so die Ex-
pertin fir Takt und Sul. Jeder
Mensch besitzt seinen eigenen
Wert und ist in seiner Persanlich-
keil einzigartig. Mit dieser Einstel-
lung gelinge es am besten, eine
férderliche Zusammenarbest auf-
rubauen,

Vertrauen aufbauen

JDas heilit nicht, Defizite zu Ober-
sehen und alles zu akzeptieren,
wie e5 15t Eine taktvolle Komimiu-
nikation kann Wunder warken, um
die Bereitschaft zu wecken, er
kannten Machholbedarf auszu-
gleichen®, meint die Trainerin,
Cledchzeitig set kntisch zu hintzr-
fragen, welches Vorbild die Fih-
nmgskraft vermittelt. Wichtig ist
war allem, Vertrauen aufrubauen,
um offen miteinander reden zu
kinnen” Mit Menschen umzuge-
hen sei immer eine gefihdiche
Cratwanderung, so  Helbach-
Crosser, Jeder besitzt eine ande-
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Eine grolie Verlnebsorganisation steflt immer ein Spiegelbild der Gesellschoft dar,

re Regschwelle, andene Erahmin-
gen und Hemmungen. Offenes
aufesnander Zugshen, Taktgafiihl
und Wahlwollen schliefen von
vomherein viele migliche Obes-
reaktionen aus” Wer selbst die
Ruhe bewahre, sinen Faux Pas
mit Celassenheit registriere und
eing vertrauerswirdige Ausstrah-
lung besitze, werde mit dem Fin-
gerspitzengsfihl keine grofien
Probleme haben. Man muss sich
in den anderen einfohlen kin-
nen, ihn genau becbachten, um
seine  Reakbonen wvorherzuse-
hen®, empfiehlt sie,

Gratwanderung

Dies sal eine Kunst, die aus
Selbsterkenntniz und viel Erfah-
rung im menschlichen Umgang
resultiere, Aber all das ist durch-
aus lembar, wenngleich ein le-
benslanger Prozess. Massive Vor-
behalte oder &versionen smd nur
durch geduldige Sachlichkeit,
Freundlichkeit und Hilfsbereit-

schaft abzubauen®, verdeutiicht
sie, Leder gelinge es nicht im-
mer, negative Denkgewohnhel-
ten und unbewusste Ablshnung
in andere Bahmen zu lenken.
Wichtig sai dabei, dies nicht per-
stinlich zu mehmen, ,denn das
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LDie beste Farm des LUimgangs
fmit Menschen, ganz gleich
aus welcher sozialen Schicht,
besteht ganz schifcht ous dre
Komponenten: Freundichkeft
Hiiflichkeil, Respekt’, sogt
Susanne Helbaoh-Grosser,

Problem fiegt bei Ihrem Gegen-
part”, Auch filr MLM-Trainer M-
chael Strachowitz splegelt sine
MLM-Vertnebsorganisation heuts
das gesamte Spektrum der Ge-
sellschaft wieder und zwingt die
Mitspieler dazu, Ober sonale, ge-
sellschaftliche und auch inteliek-
tuelie Grenzen hinweg miteinan-
der zu arbeiten,

Keine Privilegien

Immer mehr erfalgreiche Metwor-
ker kamen aus gesellschaftbchen
Bereichen und Benufen, die vor-
mals nicht in der Branche zu fin-
den waren: Ceschifislaute, Salb-
stindige, Ingenieure, Argte. .. Und
das funktionien sogar erstaunkch
gut. Es gibt im MLM keine Privile-
gien, die sich aus bestimmten
akademischen Titeln oder ge-
schaftlichen Erfalgen in anderen
Bereichen ableiten lassen. ledar
féngt gleich an, ndmiich bei Mull®,
sagt er, Es zdhle nicht, was je-
mand warher gernacht hal, son-
dem das, was die Person jetzt in
diesemn Caschéft leistet.

Keine Geschenke

Sletwork-Marketing  demokrat-
siert den Erfolg. Es gibt tatséchlich
den einfachen Fabrikarbaiter mit
Hauptechulabschluss, der die
Top-Position im Kamereplan er-
reicht hat und neben dermn Akade-
miker auf der Bilhne steht. Beide
miussten dieselbe Arbeit tun, um
dahin zu kommen, wo sie jett
sind. Keinem wurde etwas ge-
schenkt®, so Strachowitz. Da-



durch entsteht gegenseitigsr Re-
spakt, der die Oblichen Grenzen
{iberwinden lsst und fruchtbane
Zusammenarbeit erst magich
macht’ Hinzu komme, dass Net-
work-Marketing ein einfaches Ge-
schdft ist, flir dessen Aufbau kei-
ne intellektuallen Meisteriestun-
gen nitig sind. ,im Gegentesl, nur
wer es 5o einfach belisst und es
nicht  unnitig  verkompliziert,
kommt voran, Alle anderen ste-
hien sich nur selbst im Weg”

Michoe! Strochowitz siefit keine
wirkliche Problemank in dieser
Situation, Fir thn stelt sich das
Canze als eine Herousfordening
dar, an der alle Beteiligten nur
wochsen kGnnen, wenn sie sich
itr steflen,

Wer sich als Intellektueller an-
fangs (ber den anderen stehend
wihne oder sich aufgrund ge-
schifificher Edolge in anderen
Branchen fir etwas besonderes
halte, werde durch die vielen Ab-
sagen und zahlreichen Enttéu-
schungen seine Lektion in Sa-
chen Demut lemen, ist Stracho-

witz' Efahrung. Wer sich ande-
rerseits als Mensch mit geringerer
Bildung it Minderwertigkeitsge-
fihlen qualt, wird durch seine Er-
folge neues Selbstbewusstsein
entwickeln. Nach einer Weile trifft
man sich in der Mitte" Denjeni-
gen, die nicht bereit zu Verinde-
rungen in und an sich selbst
seien, zeige das Geschéft .die
rote Karte”, und sie verlassen das
Speelfeld. Wer diese Bersitschaft
mitbringt und dabei bleibt, macht
hingegen eine ganz neue Erfah-
rung: Metwork-Marketing verban-
det — nicht gerade typisch fir das
moderme Geschifisleban”

Selbstwertgefiihl

Um Menschen Befirchtungen,
Vaorbehalte, Angste zu nehmen,
empfiehlt  Susanne Helbach-
Grosser, deren Selbstwertgefiihl
zu starken und kleinere Pannen
grofziigig wu Obersehen. Es ist
noch kein Meister vom Himmel
gefallen. Gegen Lampenfieber
gibt es vielerlel Tricks, um die na-
tiiriiche Aufregung vor einem Auf-
tritt auf ein Minimum 2u reduzie-
ren. Nehmen Sie aber die Angste
lhres Parners emst, versuchen
Sie im vertrasensvollen Cesprich
die Hintergrinde, die kankreten
Beftrchtungen  herauszufinden,
Sie lassen sich in den meisten
Fallen enthriften”

Auf jeden Fall solite: man angst-
liche Kandidaten ermutigen, doch
ganfach ins kalte Wasser zu sprin-
gen. e dfter er seine Tapferkeit
unter Beweis stellf, desto sicherar

wird er mit der Zeat” Gemainsam
soltten Fihrungskraft und Nedling
sich auch die Frage stellen, was
im schlimmsten Fall passieren
ktnrte.

Ins kalte Wasser

Meistens ware der (GAU" gar
nicht s gravierend, wie ihn sich
der Angstliche in seinen Albtrau-
men ausmalt Lieber soll er sich
darauf freuen, dass erin drei Jah-
ren all diese hinderbchen Be-
firchtungen abgeschiittelt haben
wird, wenn er jetzt micht kneift®,
so die Fachfrau. Gefragt ist auf je-
den Fall das Integrationsvermi-
gen von Fihrngskriften — eine
heikle Angelegenheit, meint
Susanne Helbach-Crosser, Miele
Fihmungskrafte  unterschitzen
den Motvationswert, der in siner
kompetenten  (Mitarbeiter)Filh-
rung besteht. Der entscheidends
Purkt ist, die Menschen in threr
Entwicklung zu fardem - mit der
Folge, dass man selbst geférdert
wird: Der Erfolg des Teams ist
schiiefifich Beweis fir lhren eige-
nen Erfolg”

Vielfdltigkeit

Trainerkollege Torsten Will sieht
es dhnlich: ,Um ein Metwork-
Marketing-Untemahmen wirklich
aim Erolg zu fihren, braucht
mian vielfiligste Ressourcen, Fi-
higkeiten und Ansichten. Nur so
ermeichl man jeden. Wer Men-
schen begeistern will, muss s
da abhaben, wo sie stehen. Diese
Fahigheit setzt voraus, sich auch

in die anderan hinenruversetzen
und gegebenenfalls Verstandnis
fur die Probleme, Situationen und
Hintergriinda zu haben”

Um im  Network-Marketing
Unterschiede wie sozialen Stafus
und Bikdung auszugleichen, sei es
notwendig, allen Partnem einen
gemeinsamen Grund zu geben.
Ein Warum und Wofir, das es
lohnenswert macht, sich im Team
fu engagieren. Egal wie unter-
schiedlich Menschen sind, emes
verbindet sie immer: die gemein-
same Vision, das gemeinsame
Diel®, verdeutlicht Wil

Vorbild
Dieses sei unabhangig van ver-
schiedenam Verhalten und Fahig-
keiten, Wenn eine Begegnung
aufgrund von gleichen Zelen und
ldeen stattfinde, s ein Schulter-
schluss viel schneller zu er
reichen, als beim Versuch, Men-
schen emander anzupassen. ,In-
tefessantenweise passiert es aber
von ganz alleine, dass sich Parner
an anderen Partnemn anentiersn.
Plistzlich wollen sie =0 sain wie ihr
Varbilel und beginnen sch zu ver-
dndem. Menschen tun und den-
ken nie das, was man ihren sagt,
sondem immer nur das, was man
ihnen vomacht”, so der Trainer,
Fiir Fohrungskriifte ist es wich-
1z, dass sie in der Lage sind, vor-
behallos auf jeden Ceschafs-
partner zuzugehen und entspre-
chend wertfrer zu kommunizie-
ren, Jm Network Marketing star-
ten alle aul der gleichen Ebene,



sei es ein Vorteil: \Nur deswegen
kann das Flihrungsteam immer
wieder yon der Biihne' klarma-
chen, dass wirklich jeder eine
Chance hat und so \orurteile
eher hinderliche Ablenkungen
sind."

Wills  Fazit:  Wahrend die
Schlaven’ haufig noch dberde-
gen, stirmen die ,Dummen’ die
Festung und ercbem die Burg,
Und mit entsprechenden Erfol-

Torsten Will bringt das Ganze
auf den Punki: Wenn zwei
Welten aufeinanderprallen, dann
verbindet das gemeinsame
Ziel!"

Man weill sowieso nie wirklich,
aus wem etwas wird' und aus
wem nicht”, meint Torsten Will.
Auf den ersten Blick erscheine
dies wie ein MNachteil, tatsdchlich

gen kommt es dann auch ganz
natiiich zu einer Anndherung
zwischen den Welten. Es ist fast
wie im rchtigen Leben’. Wir le-
ben in einer Welt, in der Taxifah-
rer Aullenminister werden kin-
nen und Schauspieler in die ame-
rikanische Politk einsteigen. Alle
grolen Stories haben meist eines
gemeinsam: Jeder hat mal ganz
B (FW/CB)

klein angefangen.”

Wenn's festlich wird

w&amegriaﬁm M"mm nmmm‘

ﬁlmmemumwmﬁﬂmum Jésst sie nicht verloren in
- einer Umgebung herumstehen, in der sie sich erst einmal richt wohl
~f&blan Baimhfﬂhjnmﬁmu' wig man sich bei solchen Var-
-anstaltungen verhiit, Bﬁlﬁn‘\ﬁﬁﬂm des noch unsicheren Tail-
nehmers verweisen Sie auf dessan Talente oder Hobbys, so dass er
in den Small Tak eingebundan wird." Mit der Zeit entwickelt derjeni-
ge dann immer mehr Sicherheit, sich auf glatterm Parkstt zu be-
wegen, Vorausgesetzt, der anfangs unsichere Kandidat habe den
Willen, dazuzulernan und an seinem Auftraten zu failen. Aber: \Wis
wir zalbst alle wissan, gaht das nicht von heute auf mergen, sondam
es braucht das gesignete Basiswissen und-ﬁala Erfahrungan dieser
Art, um souverdn mit anderen kommunizieren zu kéinnen. Geduld ist
also ebenfalls angasagt.” W (CB)




