Am 16. September fefert Vita-
moor mit einem Kick-off-Event
seinen Markistart. Die Firma
setzt auf Naturkosmetik mit
dsterreichischem Tiefenmoor.
Die beiden Gesellschafter, die
das Unternchmen aufbauen,
sind branchenfremde Kaufleu-
te. Diplomkaufmann Michael
Maus kommt aus der Verlags-
und Bireki-Mail-Branche. Sein
Kollege Guido Karcher hatte
bis zu seinem Ausstieg aus
dem aktiven Erwerbsleben
Deutschlands grofiten Bestat-
tungskonzern mit aufgebaut.
Was hat diese zwei Minner
dazu gebracht, ihre Skepsis
gegen das Network-Marketing
zu iiberwinden und selbst in
diese Branche zu investieren?
Network-Karriere fragte nach.

Network-Karriere: Wie kom-
men Sie von Biichern und Sdr-
gen zum Network-Marketing?
Michael Maus: Ich habe durch ei-
nen gemeinsamen Freund den
Chef der kanadischen MoorSpa
Inc. kennen gelernt. Was er
macht, hat mir so gut gefallen,
dass ich beschlossen habe, ihm
die Produkirechte fiir Europa und
rund 30 weitere Lander auf der
Welt abzukaufen. Herr Karcher ist
seit frithester Jugend mein bester
Freund. Er sak nach dem Verkauf
seines Untemehmens zu Hause
und scharrte mit den FiiRen. Er
fiihlte sich einfach noch zu jung
firs Privatier-Dasein, wollte wie-
der etwas bewegen. Ich rief ihn
an, er war Feuer und Flamme,
und wir haben die Sache ange-
packt.

NK: Herr Karcher, Sie haben fi-
nanziell ausgesorgt; Sie, Herr
Maus, haben ein florierendes
Unternehmen, Warum wollen

as macht uns verdammt viel Spa

Zwei gestandene Unternehmer griinden neue Network-Firma
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Osterrefchisches Tiefenmoor soff den Kunden von Vitamoor Gutes tun. Partner der Firma soflen ihre Provisionen vor affem im Verkauf ver-

dienen.

Sie beide noch mal ganz von
vorne anfangen?

Guide Karcher: Geld ist nicht die
Triebfeder, das haben Sie richtig
erkannt. Wir sind beide in der
komfortablen Situation, tun zu
kénnen, was uns Freude macht.
Und Vitamoor macht uns ver-
dammt viel Spal.

NK: Weif .7

Karcher: ... die Produkie toll sind,
der Markt fir Naturkosmetik gi-
gantisch wiichst, und wir mit der
Vertriebsform  , Network-Marke-
ting” eine Herausforderung ge-
funden haben, bei der wir viel
Neuss lernen und der wir uns
gerne stellen.

NK: Jedes Jahr werden Hun-
derte neuer Strukturveririebe

gegriindet und verschwinden
meist sang- und klanglos wie-
der. Warum solfte das bei Vita-
moor anders sein?

Karcher: Die meisten scheitern
an Unterkapitalisierung. Um ein
Network aufzubauen, muss man
zwischen 500.000 und einer Mil-
fion Euro auf den Tisch legen, Wir

Wer dber Nacht reich werden wil] muss tagsaber hart daftlr arbel-
ten — mit dieser Einstellung starten Guido Karcher und Michoel

mit auch im vergleichbaren Preis-
bereich. Deshalb zahlen wir nur
gut durchschnittliche Vertriebspro-
visionen, verkaufen aber gut, Den
meisten Lizenzparinem leuchtet
es auf Anhieb ein, dass 50 Pro-
zent von 10.000 Euro Umsatz viel
mehr sind als 80 Prozent von
1.000 Euro,

Maus einen MLM-Vertrieb fiir Kosmetik-Produkte.

stehen finanziell auf ganz solidem
Grund. Vigle neue Unternehmen
werden von erfolgreichen Struk-
turvertriebsleuten gegrindet. Oft
bringen sie wenig Management-
Know-how und untemehmeri-
sche Erfabrung mit und scheitern
an der operativen Umsetzung,
Letztendlich liegt ein Versagen oft
auch im Produkt begrindet. £s
werden mittelméaBige Produkte in
ein Netzwerk eingespeist und —
um Lizenzpartner zu finden — viel
zu hohe Vertriebsprovisionen
ausgeschittet. Das macht das
Pradukt zu teuer, und es verkauft
sich nicht mehr.

NK: Wie ist das bei Vitamoor?
Karcher: Wir kalkulieren wie der
stationdre Hande! und liegen da-

NK: Herr faus, Sie waren, wie
Sie selbst berichten, extrem ge-
gen Network-Marketing einge-
stefft. Wieso haben Sie den-
noch diese Vertriebsform ge~
wahift?

Maus: Der erste Cedanke war,
die Produkie Uber den Versand-
handel anzubieten. Davon sind
wir abgekommen, weil die Vita-
moor-Produktiinie zur Haut- und
Kérperpflege in ihrer Wirkung ein-
zigartig, damit aber auch erkla-
rungsbeddrftig ist. Vemtinftige Be-
ratung funktioniert nur im person-
lichen Gespréch. Wir haben einen
Profi-Consultant engagiert, und
der hat uns detailliert und ber-
zeugend dargelégt, dass die Pro-
dukte fiir den Netzwerkvertrieb
wie geschaffen sind.

NK: Und dann sind Sie sofort
auf MLM angesprungen?
Karcher: Mitnichten. Wir haben
uns den Markt zundchst sehr ge-
nau angeschaut, um zu erkun-
den, inwieweit unsere Vorurteile
begrtindet sind.

NK: Wie sah thr Ergebnis aus?
Karcher: Wir haben festgestelft,
dass Network-Marketing die idea-
le Vertriebsform ist, mit der wir
beides sicherstellen kdnnen: opti-
male Beratungsqualitat fur die
Kunden und schnelies Wachstum

fiir das Untemehmen. Nur was .

einige Unternehmen daraus ge-
macht haben, hat uns nicht gefal-
len.

NK: Was wollen Sie anders
machen? -

Maus: Wir sehen unsere Lizenz-
partner als echte Handler. Nie-
mand muss sich die Garage mit
Ware voll stellen, um bef Vitamoor
ginzusteigen. Es ist keinerlei Kapi-
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tal erforderlich. Ganz im Gegentell
geben wir sogar die Musterware
zunéchst auf Kommission. Waren-
abnahmeverpflichtungen in Form
von Abonnements gibt es bel uns
nicht, und die Aus- und Weiterbil-
dung kostet bei uns auch nichts.
Und wir sind absolut ehrlich und
offen zu unseren Kunden und Li-
zenzparinern.

NK: Das heift ...?

Maus: ... zum Beispiel, dass wir
nicht den Eindruck erwecken,
man miisse nur auf einen Stuhl
steigen, in die Hinde Klatschen,
briillen: ,ich bin der Beste”, und
wird dann erfoigreich, Wir sagen

klar, dass, wer Uber Nacht reich .

werden will, tagstber hart arbei-
ten muss. Und wir betonen ganz
klar, dass nur Geld verdient wer-
den kann, wenn das Produkt ver-
kauft wird. Reine Strukturbilder,
die wie Heuschrecken durchs
Land ziehen, thr Geld ausschlieR-
lich mit dem Anwerben anderer
Lizenzpartner verdienen, den
Markt abgrasen und dann ver-
schwinden, haben bei uns nichts
verloren,

NK: Wie wollen Sie das sicher
steffen?

Karcher: Zum Beispiel durch un-
sere Qualifikationsanforderungen.
Wer ein eigenes Netzwerk auf-

‘bauen will, muss zundchst eine

Qualifikationshlirde (berspringen
und dazu auch selbst verkaufen.

NK: Wie sieht thre Arbeit in den
kommenden Wochen aus?
Karcher: Bis zur offiziellen Markt-
eroffnung am 16. September
wollen wir 500 qualifizierte Bera-
ter und Beraterinnen in unserem
Netzwerk haben, und wir wollen,
dass jeder Berater nebenberuflich
mindestens 500 Euro im Monat
verdient, Anfang 2007 kommit
dann die Profi-Produktlinie fur
Spas und Kesmetiketinnen auf
den Markt. AuRerdem werden wir
international expandieren.




