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die Corona-MaBnahmen haben auch den Direktvertrieb nicht unberthrt
gelassen. Im zweiten Quartal dieses Jahres waren Verkaufsveranstaltungen
ganz verboten. Der BDD setzte sich in dieser Zeit in Berlin und den Bundes-
landern fur die Interessen der Mitglieder sowie der gesamten Direktver-
triebsbranche mit einer besonderen Aktion ein: Mit unserer erfolgreichen
Online-Petition zur rechtssicheren Ausgestaltung der Corona-Soforthilfen
sowie zur geplanten Vorsorgepflicht fur Selbstandige und rund 60.000 Mit-
zeichnungen haben wir einen wichtigen Akzent in der politischen Debatte
gesetzt. Damit haben wir es in die Top-25 aller je beim Deutschen Bundestag
eingereichten Online-Petitionen geschafft.

Des Weiteren hat sich durch die Corona-Pandemie — trotz der ausgepragten
Einschrankungen fur viele Vertriebspartnerinnen und Vertriebspartner —
gezeigt, dass die Branche agil und flexibel auf unvorhergesehene Krisensitu-
ationen reagieren kann. Einige Unternehmen gehen sogar gestarkt aus ihr
hervor und insgesamt hat die Branche einen Digitalisierungsschub erhalten.
Laut der aktuell veréffentlichten Marktstudie der Universitat Mannheim
erwartet die Direktvertriebsbranche trotz der Beschrankungen im zweiten
Quartal sogar ein neutrales Wachstum in diesem Jahr. Diese Ausgabe des
Direkt!-Magazins gibt lhnen einen interessanten Einblick in die Krisenbewal-
tigungsstrategien sowie das Innovationspotenzial unserer Mitglieder und
Kooperationspartner.

Verfolgen Sie auch im Magazin die Arbeit des BDD in den vergangenen
Monaten. Mit der Aktion ,Baume Durch Direktvertrieb” und tber 182.000
gepflanzten Baumen konnten wir im Themenbereich Nachhaltigkeit im
Direktvertrieb einen weiteren Meilenstein feiern. AuBerdem ging das

erste komplett digitale Praxistraining zum Berater/in im Direktvertrieb mit
IHK-Zertifikat, in Zusammenarbeit mit der IHK Darmstadt sowie der sgd Stu-
diengemeinschaft Darmstadt, an den Start. Das Zertifikat stellt eine absolute
Neuerung im Direktvertrieb dar und ist das erste Online-Zertifikat, das die
IHK-Organisation anbietet.

Eine interessante Lektlre winscht Ihnen

lhr Jochen Clausnitzer

www.direktvertrieb.de
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THEMA:

Mehr Sicherheit durch Lieferung
in Zeiten von Corona-Krise

Straelen, Juni 2020 - Seit Beginn der
Coronakrise sind Lieferdienste gefrag-
ter denn je. Besonders fur Altere, Kran-
ke, Risikogruppen, aber auch Familien
kann die Belieferung mit Nahrungs-
mitteln an die Haustlr einen Beitrag
leisten, um Kontakte beim Einkauf zu
vermeiden und die Gefahr einer Anste-
ckung mit dem Virus zu minimieren.

Auch bofrost*, europaischer Markt-
fuhrer im Direktvertrieb von Eis- und
Tiefklhlspezialitaten, ist sich seiner
Verantwortung fur die Lebensmittel-

versorgung wahrend der Krise bewusst.

Die Nachfrage ist seither deutlich
gestiegen: Die Online-Umséatze haben
sich gegenliber dem Vorjahreszeit-
raum mehr als verdoppelt und bofrost*
verzeichnet einen deutlichen Zuwachs
an Neukunden. ,, Unsere Prioritédt war
und ist es in dieser herausfordernden
Situation, unsere Mitarbeiter und Kun-
den zu schiitzen und gleichzeitig einen
wichtigen Beitrag zur Lebensmittelver-
sorgung zu leisten — dieser Verantwor-
tung wollen wir nachkommen. Unsere
Verkéuferinnen und Verkéufer geben
ihr Bestes, um ftir alle Kunden eine Be-
lieferung zu erméglichen”, so Matthias
van der Donk, Bereichsleiter Corporate
Marketing, Communication und Stra-
tegy bei bofrost* und Leiter des Kri-
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senstabs. ,, Bereits Ende Februar haben
wir in ganz Europa unsere ohnehin
strengen Verhaltens- und Hygienere-
geln weiter verschérft und sie kontinu-
ierlich angepasst, um unsere Mitarbei-
ter und Kunden vor einer Ansteckung
zu schuitzen. So erfolgt die Belieferung
in der Regel génzlich kontaktlos: Der
Kunde bekommt seine Bestellung von
uns vor die Tur gestellt, auf die Begru-
Bung mit Handschlag wird verzichtet
und die Kundenhaushalte nicht mehr
betreten. Die Zahlung per Lastschrift
funktioniert zurzeit ohne Unterschrift
und bei Wunsch auf Bargeldzahlung
haben unsere Verkaufsfahrer und
-fahrerinnen Einweghandschuhe fir
sich und ihre Kunden dabei. Zudem
sind alle Verkdufer angewiesen, einen
Mund-Nasen-Schutz zu tragen, den
wir von bofrost* zur Verfligung stellen,
und eine strikte Handhygiene einzu-
halten (Desinfektion nach jedem Kun-
den). Selbstversténdlich gelten dartiber
hinaus die tiblichen Hygieneregeln wie
das Einhalten der Husten-/Niesetikette
und das Abstandhalten von anderen
Personen.”
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bofrost*Verkduferinnen und Verkdufer im Dauereinsatz, um Lebensmittelversorgung der Kunden zu gewéahrleisten

Derzeit verzeichnet das Unternehmen
die deutlichsten Zuwachse bei den
Bestellmengen in der Kundentelefo-
nie sowie im Onlineshop unter www.
bofrost.de. Dort bestellen nicht nur
Bestandskunden, sondern auch Neu-
kunden, da viele den Gang in den
Supermarkt nach wie vor scheuen.
Insbesondere Grundnahrungsmittel
werden vermehrt gekauft. Grundsatz-
lich verteilt sich die Nachfrage aller-
dings auch weiterhin Uber das gesamte
bofrost*Sortiment von mehr als 540
Artikeln (Stammsortiment). ,, Wir sind
bei bofrost* sehr stolz, dass wir ein so
erfahrenes und verldssliches Team ha-
ben, das auch in dieser angespannten
Situation mit groBem Engagement und
persénlichem Einsatz fir unsere Kun-
den da ist”, so Matthias van der Donk.

Um das bofrost*Team zu unterstutzen,
sucht bofrost* nach neuen Mitar-
beitern — vor allem Verkaufer und
Auslieferer sowie Lageristen werden
gebraucht.

Kontakt: www.bofrost.de


http://www.direktvertrieb.de
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THEMA:

Krisensichere Zahlungsmethode:
Bezahlen via Whatsapp
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Lyru

Besonders jetzt in der Corona-Kri-

se, wahrend der Direktvertrieb seine
Produkte und Dienstleistungen oft
kontaktlos bezahlen lassen muss, sind
schnelle Lésungen gefragt. Die von
Lyra entwickelte Bezahlmethode, bei
denen sie Paylinks via WhatsApp an
ihre Kunden verschicken kénnen, gibt
ihnen die Moéglichkeit, weiterhin die
Geschafte aufrecht zu erhalten.

Die mit dem Corona-Virus einherge-
henden Ausgangsbeschrankungen
stellten die Direktvertriebsbranche vor
riesige Probleme. Kundenbesuche vor
Ort waren durch die angeordneten
Verbote nicht mehr moéglich und damit
fiel einer der groBten Absatzkanale
weg. Dort wo es machbar war, versuch-
te man auf alternative Vertriebskanale
auszuweichen. Dies kénnen z. B. On-
line Verkaufspartys, Telefonvertriebe
oder Webinare sein. Doch wie wickelt
man die Bezahlung ab?

Mit dem Bezahlen via Whatsapp, sowie
via E-Mail oder SMS haben sie die

www.direktvertrieb.de

rechtlich konforme und sichere Még-
lichkeit ihren Kunden noch wahrend
Online-Verkaufsgesprachen unmittel-
bar Zahlungsaufforderungen (nach
PSD2- Richtlinie) zukommen zu lassen.
Der Kunde kann einfach mit seinem
Mobiltelefon oder Rechner, Gber eine
geschutzte Oberflache, die Zahlung
abschlieBen. Verkaufer kénnen die
Zahlungsaufforderung direkt Gber den
Whatsapp-Chat versenden. Sollen viele
Transaktionen in kurzer Zeit getatigt
werden, kann hierfur das komfortable
Backoffice genutzt werden.

Zum Unternehmen: Lyra Network
wurde 2001 in Toulouse gegrindet
und hat sich sehr schnell als gefragter
Spezialist fir Payment-Lésungen bei
Banken, Handelsketten und Vertriebs-
organisationen etabliert. Ohne unsere
tiefgreifenden Kenntnisse der Markter-
wartung, unsere technische Expertise
und die Qualitat unseres Kundenser-
vice ware diese paneuropaische Er-

folgsgeschichte nicht méglich gewesen.

19 Jahre spater zeigen die weltweit

Uber 300 Mitarbeiter unserer Gruppe
noch immer dieselbe Leidenschaft und
denselben Ehrgeiz.

Rainer L. Zettl, Geschaftsfuhrer Lyra

Network GmbH: ,, Ich freue mich sehr,
dass wir seit Februar Kooperations-
partner des BDD sind und somit seinen
Mitgliedern mit unseren innovativen
Produkten sinnvolle Lésungen an die
Hand geben kénnen, von denen sie spe-
ziell jetzt in der Corona-Krise profitie-
ren und ihre Umsétze retten kénnen.”

Kontakt: www.lyra.com/de
Kontakt: payzen.eu/de


http://www.direktvertrieb.de
http://www.lyra.com/de
http://payzen.eu/de

THEMA:

So macht PM-International
Direktvertrieb in der aktuellen

Situation maglich

Die letzten Wochen haben den pri-
vaten und beruflichen Alltag von uns
allen radikal verandert und gerade
den Direktvertrieb vor enorme Heraus-
forderungen gestellt. Viele Projekte
und Veranstaltungen mussten erstmal
auf Eis gelegt werden, andernorts

hat die Pandemie bereits begonnene
Entwicklungen stark beschleunigt und
innovative Lésungen hervorgebracht.
PM-International gibt Einblicke in den
Umgang mit der Pandemie, was sich

dadurch fur den Vertrieb verandert hat

und welche Lehren das Unternehmen
aus der aktuellen Situation fur die
Zukunft zieht.

Digitale Transformation

Rolf Sorg, Grinder und Vorstand von
PM-International: ,, Wir halten zusam-
men — und Abstand halten bedeutet
keineswegs, dass persénliche Kunden-
betreuung, der Austausch mit dem
Team sowie Weiterbildung nicht még-
lich wéren.” Dabei setzt PM-Internati-
onal vor allem auf digitale Lésungen:
Neben den bereits etablierten Zoom
Webinaren- und Konferenzen hat das
Unternehmen im Januar PM-TV einge-
fuhrt und konnte so wahrend der Krise

www.direktvertrieb.de

problemlos alle groBen Face-to-Face
Veranstaltungen und Trainings ohne
Zuschauerlimit [andertbergreifend
Uber den eigenen Streaming Kanal

ersetzen und so trotz der Beschrankun-

gen ein weltweites Publikum in seinen
Wohnzimmern erreichen. Die PM-TV
App ist fur Amazon Fire TV, Roku und
fur alle auf iOS und Android basieren-

den Endgeraten verfugbar.

GrofBe Erfolge durch PM-TV

Erstmals in der Geschichte der PM-In-
ternational AG finden dieses Jahr
aufgrund der Pandemie drei groBBe
kontinentale Online-Kongresse statt,
die Uber die eigene App ausgestrahlt
werden. Der Europa Kongress, welcher
am 19. September stattfand, wurde in
10 Sprachen synchronisiert und ver-
zeichnete Uber 30.000 Zuschauer. Von
mangelnder Begeisterung kann also
seitens der Teilnehmer aufgrund der
online durchgefihrten Veranstaltung
keine Rede sein - ganz im Gegenteil!

Die Kongresse fur die Americas und
Asia Pacifik folgen im Oktober und
November.

DIREKT! | Ausgabe 1/2020
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PM-International AG

FitLine IB® — der tagliche
Begleiter fiir das Immunsystem

Gesundheit war schon immer ein
entscheidender Faktor, um das Leben
in vollen Ztigen genieBen zu kénnen.
PM-International freut sich daher Gber
seine innovative Produktneuheit Fit-
Line 1B, welche am 19. September im
Rahmen des Online Europa Kongresses
vorgestellt wurde. FitLine IB® ist ein
Mundspray, welches mit einer Kombi-
nation aus naturlichen Wirkstoffen wie
Thymian, Minze, Ingwer, Weintrauben,
Nelken und Hefe-Beta-Glucan die
Zellen' und das Immunsystem? an Ort
und Stelle unterstitzen. Im praktischen
Handtaschenformat ist es der perfekte
Begleiter in jeder Lebenssituation und
spiegelt besonders in der aktuellen
Situation die BedUrfnisse und Winsche
der Konsumenten wider.

Kontakt: www.pm-international.com

1) Vitamin E tragt zum Schutz der Zellen vor
oxidativem Stress bei.

2) Vitamin A, D und B12 tragen zur normalen
Funktion des Immunsystems bei.


http://www.direktvertrieb.de
http://www.pm-international.com

THEMA:

Erfolgskonzept in Krisenzeiten:

Digitalisierung, Produktinnovation

und Gesundheitsmanagement

Die Coronavirus-Pandemie bestimmt
bis heute unseren Alltag und erfordert
ein erhohtes MafB an Flexibilitat. In der
Direktvertriebsbranche sorgten die ge-
setzlichen Regelungen zu allererst fur
eine enorme Umstellung. Fur Andreas
Friesch, CEO bei LR Health & Beauty, ist
die Antwort auf die Frage, wie ein auf
.People Business” basierendes Geschaft
trotz Kontaktbeschrankung und Ab-
standsregel erfolgreich sein kann, klar:
Digitalisierung ist das Stichwort.

Verstarkter Austausch mit
Vertriebspartnern liber digitale
Plattformen

Das Direktvertriebsunternehmen aus
Ahlen setzt verstarkt auf den Einbe-
zug von digitalen Business-Tools. ,,Im
Hinblick auf die letzten Monate, sind
wir sehr froh und dankbar, auf digi-
tale Kommunikations-Plattformen
und Tools zurtickgreifen zu kénnen.
Sie erméglichen uns, den Kontakt zu
unseren Vertriebspartnern zu halten
und eréffnen uns neue Perspektiven.
Eine génzlich neue Erfahrung war zum
Beispiel die virtuelle Durchfihrung
unseres Business Days als Livestream
mit circa 10.000 Teilnehmern. Es war
spannend zu sehen, wie positiv un-
sere Partner auf ein onlinebasiertes
Vertriebsevent reagieren.”, resimiert
Friesch.

Die Vorteile der Digitalisierung nutzen
—ein Erfolgskonzept, das LR Health

& Beauty in diesem Jahr schon jetzt
ein stetiges Wachstum beschert hat.
Bedurfnisorientierte Produktlésungen
sind die Treiber. Gerade in Zeiten von
Corona mussen Direktvertriebsun-

www.direktvertrieb.de

ternehmen nicht nur hinsichtlich der
Kommunikation mit Vertriebspartnern
flexibel reagieren.

Vielmehr geht es auch darum, die
BedUrfnisse der Konsumenten zu
erkennen. Andreas Friesch blickt
positiv in die Zukunft: , Ich glaube, es
ist wichtig in der aktuellen Situation
weiterhin am Ball zu bleiben. Bei LR
konzentrieren wir uns daher nach
wie vor auf die Entwicklung innova-

DIREKT! | Ausgabe 1/2020

HEALTH & BEAUTY

Erfolgsfaktor Mitarbeiter

Vor diesem Hintergrund hat LR alle
erforderlichen MaBnahmen getroffen,
um das Infektionsrisiko der Mitarbeiter
mit dem Coronavirus so gering wie
moglich zu halten. Dabei gingen die
MaBnahmen weit Gber die Einfihrung
der Mindestabstandsregel und der
Maskenpflicht im Produktionsbereich
hinaus: So wurden alle Mitarbeiter, die
zu einer Risikogruppe gehéren und

Beim ersten digitalen Business Day tauschten sich Burkhard Meffert (I.) und Gerrit Knein (r.) mit einigen Vertriebspartnern
tiber die aktuelle Situation in Zeiten von Corona aus.

tiver Produktlésungen. Mit unserem
LR PROTECTION HYDRO-ALCOHOLIC
HAND SPRAY haben wir ein Produkt
auf den Markt gebracht, das gerade
jetzt bei vielen Menschen bestens
angenommen wird.” Dabei versi-
chert Friesch, dass die Gesundheit der
Mitarbeiter stets oberste Prioritat hat:
,~Unsere Mitarbeiter sind der Schltissel
zum Erfolg — ohne sie ist die Entwick-
lung und Produktion hochwertiger
Gesundheits- und Schénheitsprodukte
nicht méglich.”

keine Homeoffice-M&glichkeit haben,
bei Fortzahlung des Gehalts freige-
stellt. Zusatzlich wurde allen Mitar-
beitern ein freiwilliger Antikorpertest
angeboten. In Verdachtsmomenten
konnten sich die Mitarbeiter freiwillig
anhand eines Corona-Tests auf das Vi-
rus testen lassen. DarUber hinaus bietet
das Unternehmen seit dem Jahr 2017
ein umfassendes Betriebliches Gesund-
heitsmanagement an.

Kontakt: www.Ilrworld.com


http://www.direktvertrieb.de
https://www.lrworld.com/

THEMA:
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Virtuelles Arbeiten — wirklich ein , Allheilmittel”?

Geschéftsfiihrer Andreas Lambeck

www.direktvertrieb.de

sonnenklar.TV bietet seit bald 20 Jah-
ren Reisen in die ganze Welt an und ist
mit aktuell Gber 1,3 Millionen Zuschau-
ern taglich der gréBte Reisesender
Europas. Mehr als 37 Millionen Haus-
halte in Deutschland, Osterreich und

in der Schweiz empfangen sonnenklar.
TV. Doch die Corona-Krise hat die
Reisebranche schwer erschittert und
natirlich auch den Minchener Sender
vor nie gekannte Herausforderun-

gen gestellt. Wir wollten wissen, wie
ein TV-Sender das digitale Teamwork
genutzt hat und ob es Erkenntnisse

fur zukUnftige Arbeitsablaufe in der
Post-Corona-Zeit gibt. Und wer kdénnte
dazu besser Stellung nehmen, als der
Geschaftsfuhrer des bislang so erfolgs-
verwohnten Marktfihrers?

Lieber Herr Lambeck, allein am Stand-
ort Miinchen befinden sich normaler-
weise mehr als 300 Mitarbeiter, die
seit dem Ausbruch der Pandemie auf
neue Art zusammenarbeiten mussten.
Es heiBt doch gerade im Fernsehen
immer: ,The Show must go on!” Wie
haben Sie das bisher geschafft?

Lambeck: Zunachst haben wir mehrere
Schichtsysteme eingefuhrt, so dass im-
mer ein Rumpfteam vor Ort ist, wah-
rend die Kolleginnen und Kollegen von
zu Hause aus zu arbeiten. Immer unter
der Pramisse, die Ansteckungsgefahr
so weit wie mdglich auszuschlieBen.
Das war wirklich nicht einfach zu orga-
nisieren, funktioniert aber.



http://www.direktvertrieb.de

Nun sind Ihre Mitarbeiter vermutlich
aber auch bestens vertraut mit digita-
ler Technik.

Lambeck: Das stimmt. Es hat ja groBe
Debatten gegeben Gber Ausstattungen
und Kenntnisse im Zusammenhang mit
dem Home-Office. Dieses Problem hat-
ten wir nicht. Das Team ist immer auf
Stand und zudem hoch motiviert.

Ist das Home-Office also eine Lésung,
die man sich auch bei einem Fernseh-
sender langfristig vorstellen kann?

www.direktvertrieb.de
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sonnenklar.TV-Moderatorin Mary Amiri vor der Studio-Kamera.

Lambeck: Im Einzelfall macht es
manchmal Sinn. Grundsatzlich eher
nicht. Zumindest nicht in unserer
Sparte, denn Reisen sind nun mal hoch
emotionale Produkte, die man nicht
wie Gebrauchsgegenstande oder gan-
gige Dienstleistungen verkaufen kann.
Hier spielen die Sinne eine groBe Rolle.
Man muss die Destination quasi sehen,

horen, riechen und schmecken kénnen.

Nicht von ungefahr lassen wir unsere
Moderatoren live von den Zielorten
berichten, so dass sie ihre Eindriicke
direkt schildern und ihre Begeisterung
vermitteln kénnen.

Aber zu einem Fernsehsender geh6-
ren ja nicht nur die Moderatoren und
Kameraleute.

Lambeck: Auch das stimmt. Aber alle
unsere Mitarbeiter sind hochgradig
reiseaffin und selbst viel in der Welt
unterwegs. Wie sonst sollten Pro-
duktentwickler, Sendeplaner oder Tex-
ter, um nur ein paar Berufe zu nennen,
voller Uberzeugung fur unsere Zielorte
werben kénnen? Und deshalb bin ich
auch der Meinung, dass die virtuelle
Art zu arbeiten uns aktuell zwar ge-
holfen hat, aber langfristig sicher kein
Allheilmittel ist.

Also gibt es bei Ihnen zukiinftig

keinen Kaffee, mit dem morgendlich
virtuell angestoBen wird?

Lambeck: Hoffentlich nicht! Und das
gilt auch fir alle anderen Getranke ...
Es schmeckt doch nur, wenn man rich-
tig miteinander anstoBen kann. Also
wir vermissen unsere real-kreativen
und vertraulichen Gesprachsrunden
sehr. Auge in Auge. Aber mal génzlich
abseits unserer sonnenklar.TV-Be-
sonderheiten: Kénnen Sie sich denn
vorstellen, dass ein Mitarbeiter irgend-
einer Firma eine richtig gute Idee, die
aber noch nicht ganz ausgereift ist,
einer digitalen Runde vorstellt, deren
Teilnehmer er noch nicht einmal genau
kennt? Wohl eher nicht. Mein Fazit: In
einer Welt, die immer digitaler wird,
wachst zugleich das Bedurfnis nach
personlicher Begegnung und direktem
Austausch. Quasi eine Gegenbewe-

gung.

Kontakt: www.sonnenklar.tv
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THEMA:

Strategischer Direktvertrieb:
Innovativ unterwegs in Zeiten

von Corona

Das Schweizer Familienunternehmen
SEVEN SUNDAYS, ein fihrender An-
bieter von hochwertigen Produkten
fur einen gesunden und regenerati-
ven Schlaf, konnte die anspruchsvolle
Corona-Zeit gut meistern und seinen
Wachstumskurs in Deutschland und
weltweit auch in den letzten Mona-
ten weiter fortsetzen. Reto von der
Becke, Mitinhaber und Prasident des
Verwaltungsrats: , Wir sind sehr stolz
auf unsere fantastischen Beraterinnen
und Berater und unsere engagierten
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter

in der Schweiz, in Osterreich und in
Deutschland. Gesunder Schlaf hat auch
in der anspruchsvollen Corona-Zeit
nicht an Bedeutung verloren. Es ist
uns gelungen, durch unseren eng
verknlpften Multichannel-Ansatz

von Offline und Online Kanélen unser
starkes Wachstum in diesem Jahr auch
in den letzten Monaten fortzusetzen.
Wir halten weiter an unserem Ziel fest,
in Deutschland unseren Umsatz 2020
im Vergleich zum Vorjahr zu verdop-
peln, und die Anzahl unserer Schlaf-
beraterinnen und Schlafberater in den
kommenden Monaten weiter deutlich
zu steigern.”

Bereits seit Ende 2019 setzt das inno-
vative Familienunternehmen aus der
Schweiz auf eine Multi-Channel-Ver-
triebsstrategie und verzeichnet durch
die Hinzunahme von Online-Lead-Ge-
nerierung, Online-Direktverkauf und
externen Marktplatzen neue Absatzre-
korde. Im Monat Mai stieg die Nach-
frage nach SEVEN SUNDAYS Produkten
um +200%, im bisherigen Jahresver-
gleich konnte die Gruppe den Umsatz
weltweit verdoppeln.

www.direktvertrieb.de
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SEVEN SUNDAYS verfolgt im Vertrieb
eine Doppelstrategie mit dem Ziel, das

Vertrauen in die Marke bzw. ihrer ein-
zigartigen Schlafexpertise zu erhéhen
sowie Beratungstermine im Direktver-
trieb und direkte Online-Neukunden
zu akquirieren:

1. Beratungstermin Leads: Die kom-
plett neue Website setzt den Fokus
auf SEOQ-optimierten Content. Hier
sieht das Unternehmen grof3e
Potenziale fur sich — denn viele
Wettbewerber haben dieses wich-
tige Thema bislang vernachlassigt.
SEVEN SUNDAYS setzt sich daher
zum Ziel, die informativste Matrat-
zen-Site im Markt zu werden. Und
das mit Erfolg: Innerhalb der ersten
vier Monate nach dem Launch hat
sich der Traffic bereits verachtfacht.
Die Nachfrage nach Opt-In-Schlaf-
beratung Uber die Website stieg im
gleichen Zeitraum um das 14fache.
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SENEN SUNDAYS

2.Integrierte E-Commerce-Funnelstra-
tegie: Mittels eines ganz besonders
attraktiven ,Schnelldrehers”, den
ergonomisch gestalteten orthopa-
dischen Kissen, gelang es SEVEN
SUNDAYS, neue Kunden auch
fur die anderen, hoherpreisigen
Produkte des Unternehmens zu
interessieren und sie gleichsam in
seinen Markenkosmos zu ziehen.
Uber eine enge Verzahnung des
eigenen Online-Shops mit diversen
Social-Media-Kampagnen konnten
innerhalb von zwei Monaten tber
acht Millionen Impressionen in
Deutschland und Osterreich erzielt
werden, was sowohl den Wachstum
von Umsatz wie auch von Leads fur
Schlafberatungen zur Folge hatte.

Entsprechend positiv fallt die Zwi-
schenbilanz von SEVEN SUNDAYS
Grunder und CEO Florian Maier aus:
»Wir freuen uns riesig, dass sich unsere
Multi-Channel-Strategie so schnell und
in diesen starken Volumina auszahlt.
Unser Ziel ist es, die unschlagbaren
Stérken beider Kanéle - der direkten,
exklusiven Kundenberatung sowie
dem skalierbaren Kundenzugang tber
Online-Leads und -Abverkédufe — weiter
eng miteinander zu verzahnen und
somit gemeinsam mit unseren Beratern
kontinuierlich zu wachsen. Im ndchsten
Schritt werden wir mittels zunehmend
automatisierter, aber gleichwohl indivi-
dualisierter Kommunikation unsere
Interessenten und Kunden mit relevan-
tem Content durch unsere Produktwelt
flihren und sie Uber ihre gesamte
Customer Journey hinweg begleiten.”

Kontakt: www.my7sundays.com
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THEMA:

Nachhaltigkeit im Direktvertrieb:

Moderne E-Heizungen mit geringem

Stromverbrauch

Bereits seit 1892 entwickelt und pro-

duziert das Hamburger Familienunter-
nehmen wibo elektrische Heizsysteme,
die im Direktvertrieb vermarktet wer-
den. Das traditionsbewusste, mittel-
stdndische Familienunternehmen setzt
dabei auf nachhaltige Innovationen,
die auf den Prinzipien des Ofen- und
Topferhandwerks beruhen. Noch heute
wird jede Elektroheizung von Hand im
Hamburger Werk gefertigt — mit dem
Ziel, nachweislich energieeffiziente
und qualitativ hochwertige E-Hei-
zungen und -Kamine zu produzieren.
Vom eigenen Produktionsstandort
Hamburg Lokstedt aus bedient wibo
Absatzmarkte im Bereich B2B und B2C
in Deutschland, Osterreich und in der
Schweiz — Made in Germany.

Die Effizienz der Gerate findet in der
Thermatic-Reihe ihren Hohepunkt. Der
Stromverbrauch pro Heizstunde be-
tragt nur 12 Minuten, bestatigt von der
Universitat Luzern fir Raumlichkeiten
bis zu 30m2 und einer Deckenhdhe bis
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zu 2,5m. Auch durch die vollautoma-
tische Steuerung und den Eco-Sensor
wird eine individuelle Warmezufuhr
ermdglicht. Dadurch kann zusatzlich
viel Energie eingespart werden.

Kostenlose Energieberechnung
fiir effiziente Heizleistung

Der Warmebedarf wird bei wibo immer
individuell berechnet. Dabei analysiert
der Servicetechniker den generellen
Energieverbrauch nach den raumlichen
Begebenheiten vor Ort. Die Beratung
ist kostenlos und ausschlaggebend fur
eine nachhaltige, energieeffiziente
Heizlésung. In der gegenwartigen
Situation kénnen Termine auch online
oder telefonisch vereinbart werden.

Im direkten Kontakt mit dem Kunden
erfullt wibo die gegenwartigen Vor-
gaben: Die Servicetechnikerinnen und
Servicetechniker haben immer einen
Mundschutz und Desinfektionsmittel
dabei und halten sich an den sozialen
Abstand.
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Immer ein Grad besser.

Strom als Energietrager
auf dem griinen Weg

Der Anteil regenerativer Energie im
Strommix lag in 2019 bereits bei 42,1%
und wird sich weiter steigern — im
letzten Jahr wurde ein Rekordwert
ermittelt, der deutlich Gber der Stro-
merzeugung aus Braun- und Steinkoh-
lekraftwerken lag. Der Ausstieg aus der
Kernkraft ab 2022 und dem geplanten
Kohleausstieg im Jahr 2038 wird den
Ausbau regenerativer Energiequellen
weiter beschleunigen. Auch das Verbot
neuer Olheizungen ab 2026 fihrt

dazu den Energietrager Strom neu zu
bewerten. Schon jetzt spricht wibo,

bei Bedarf, Empfehlungen fur Grin-
stromanbieter aus. Denn E-Heizungen
kénnen auch mit 100% Okostrom
klimafreundlich betrieben werden.

Umweltpartner der
Stadt Hamburg

Bei der Materialauswahl wird viel Wert
auf Nachhaltigkeit gelegt. So hilft
beispielsweise die mehrfache Pulverbe-
schichtung der Heizgerate, Spriihabfal-
le zu vermeiden. Die Ruckwande sind
warmeisoliert und verhindern, dass
Energie nach hinten verpufft. 92% der
Einbauteile der Gerate sind wieder-
verwertbar. Auch bei den Lieferketten
werden kurze Handelswege bevorzugt
und regional gedacht. Die verliehene
Umweltpartnerschaft der Stadt Ham-
burg steht sinnbildlich far ein nachhal-
tiges Engagement.

Kontakt: www.wibo.com
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THEMA:

~Meer sauber machen”: AEG und
One Earth — One Ocean sagen
Miill im Meer den Kampf an

Premium-Marke AEG feiert
40 Jahre OKO-Kompetenz

Bereits seit vier Jahrzehnten legt AEG
groBten Wert auf die Umweltvertrag-
lichkeit seiner Produkte sowie seiner
Unternehmensaktivitdten und enga-
giert sich fir mehr Nachhaltigkeit. Mit
der Aktion ,Meer sauber machen” set-
zen sich die Umweltorganisation One
Earth — One Ocean e. V. (oeoo) und
Electrolux mit seiner Premium-Marke
AEG gemeinsam flr den Schutz der
Weltmeere ein.

Rund 150 Millionen Tonnen Plastik
schwimmen aktuell in den Weltmeeren
und jedes Jahr kommen mehr als zehn
Millionen Tonnen dazu. Eine UN-Studie
verdeutlicht, dass bis 2050 mehr Plas-
tikteile als Fische im Meer schwimmen
werden. Bereits 2010 realisierte das
Unternehmen die weltweite Initiative
»Vac from the Sea” gegen Mull in den
Meeren. Anlasslich seines 40-jahrigen
Engagements im Bereich Nachhaltig-
keit sagt der OKO-Pionier Mull im Meer
erneut den Kampf an und hat daftr
mit der gemeinnUtzigen Umweltorga-
nisation One Earth — One Ocean e.V.
(0oeoo0) einen starken Partner gefunden.
Mit dem mehrstufigen Konzept der
L~maritimen Mullabfuhr” und speziell
konzipierten Sammelschiffen wie der
,Seekuh” filtert oeoo Mull aus den

Meeren, um diesen wiederzuverwerten.

~Das Thema Nachhaltigkeit begleitet
uns seit Jahren und ist als zentraler
Wert bei AEG verankert”, erklart
Michael Geisler, Geschaftsftihrer der
Electrolux Hausgerate GmbH. , Deshalb
setzen wir nicht nur bei den Materiali-
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en und dem Energieverbrauch unserer
Produkte auf Umweltvertraglichkeit,
sondern tragen auch dariber hinaus
aktiv zum Schutz unseres Planeten bei.
Wir freuen uns, mit oeoo einen starken
Partner an unserer Seite zu haben und
gemeinsam noch mehr zu bewirken”,
so Geisler weiter.

Mit OKO-Power gegen
Miull in den Meeren

Mit der Jubildumsaktion ,Meer sauber
machen” baut AEG sein Engagement
fur die Meere weiter aus: Im Zeitraum
von Ende August bis Ende Dezember
2020 fischt AEG gemeinsam mit oeoo
fur jeden verkauften Bodenstaubsau-
ger VX82-1-OKO oder Akku-Hand-
staubsauger CX7-2-45MO mindestens
ein Kilogramm Mill aus dem Meer.
Gleiches gilt fur ausgewahlte GroB-
gerate wie Backdfen und Waschma-
schinen aus der AEG OKO-Range, die
Verbraucher von Oktober 2020 bis
Ende Marz 2021 online registrieren.
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40 Jahre OKO-Kompetenz:
AEG ist Vorreiter im Bereich
Nachhaltigkeit

Sei es bei der Entwicklung nachhaltiger
Produkte, wie dem AEG Vampyr 6006
— dem ersten Staubsauger mit Energie-
spartaste — und dem ersten aus recy-
celten Kunststoff hergestellten Staub-
sauger, oder bei Aktionen fur den
Umweltschutz: AEG setzt bereits seit
der MarkteinfUhrung der ersten ener-
gieeffizienten, umweltfreundlichen
OKO-GroB- und Kleingerate 1980 auf
Nachhaltigkeit. Dass AEG sein Engage-
ment Jahr fur Jahr ausbaut, bestatigen
Umweltzeichen wie ,Der blaue Engel”
sowie der Dow Jones Sustainability
Index (DJSI World): Bereits zwolf Mal
in Folge wurde das Unternehmen Elec-
trolux, zu dem die Marke AEG gehort,
als nachhaltigster Hausgeratehersteller
der Welt ausgezeichnet.

Weitere Informationen:
www.aeg.de/nachhaltigkeit
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Kurzvorstellung der Arbeiten der Preistrager

des BDD-Wissenschaftswards 2019

Oliver Kiinstle

In der Master-
arbeit mit dem
Titel , Let’s get
the party star-
ted” untersuchte
Oliver Kunstle

mithilfe einer
Studie (Online-Umfrage: 290 Gaste)
die Wirkung des Verhaltens des Ver-
triebspartners und des Gastgebers auf
die Zufriedenheit der anwesenden
Gaste.

Es konnte empirisch bestatigt werden,
dass sich sowohl ein kundenorientier-
tes Verhalten des Vertriebspartners als
auch ein kundenorientiertes Verhalten
des Gastgebers, positiv auf die Zufrie-
denheit der Gaste einer Verkaufsparty
auswirkt. Dartber hinaus zeigen die
Ergebnisse, dass ein verkaufsorientier-
tes Verhalten des Gastgebers, anders
als beim Vertriebspartner und entge-
gen der Vermutung, keinen linearen
Effekt auf die Kundenzufriedenheit
hat, sondern vielmehr einen nicht-li-
nearen Effekt. Das bedeutet, dass

sich der Gastgeber im Idealfall um das
Wohlbefinden seiner Gaste kiimmert
und ihnen nur zu einem gewissen
Grad rat, Produkte zu kaufen, wah-
rend der Vertriebspartner die Be-
durfnisse des Kunden aufdecken und
sie wahrend der Verkaufsinteraktion
entsprechend beraten sollte. Die Er-
gebnisse der Studie bieten hinsichtlich
der Planung von Gastgebergeschen-
ken und bei der Ausgestaltung von
Provisions-/Incentivierungsmodellen
fur Vertriebspartner einen signifikan-
ten Mehrwert.
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Dr. Julian Allendorf

Das Institut fur
Marketing der
Universitat Muns-
ter hatte durch
die Auszeichnung
mit den BDD-Wis-
senschaftsawards

von gleich zwei wissenschaftlichen
Arbeiten doppelten Grund zur Freude:
Dr. Julian Allendorf erhielt den mit
2.000 Euro dotierten Wissenschaftsa-
ward in der Kategorie ,beste Doktor-
arbeit”. In seiner Dissertation mit dem
Titel ,,Essays on Influencing Factors on
Salespersons’ and Consumers’ Beha-
vior in Selected Marketing Channels”
beschéaftigte sich Dr. Allendorf in zwei
von drei Studien unter anderem mit
dem Abwanderungsverhalten und der
Leistungsmessung von Direktvertriebs-
mitarbeitern. Beide Studien sind in Zu-
sammenarbeit mit seinem Doktorvater
Professor Manfred Krafft und Professor
in Anne Coughlan (Northwestern Uni-
versity) entstanden.

Die Untersuchungen basieren auf
einem umfangreichen und einzig-
artigen Datensatz mit Gber 13.000
Direktvertriebsmitarbeitern, den das
Autorenteam von der US-Direct Selling
Association erhalten hat. Im Hinblick
auf die Frage, was die Abwanderungs-
wahrscheinlichkeit von Direktvertriebs-
mitarbeitern begtnstigt, konnte Herr
Dr. Allendorf u. a. aufzeigen, dass

das Erwartungsmanagement als auch
nicht-monetare VergUtungsbestand-
teile eine entscheidende Rolle spielen.
.Dartiber hinaus konnten wir weitere
relevante Faktoren identifizieren, die
die Abwanderungswahrscheinlichkeit
reduzieren und durch Unternehmen

mittelbar bzw. unmittelbar zu beein-
flussen sind”, zeigt sich der Preistrager
Uber die Praxisrelevanz seiner Studie-
nergebnisse erfreut.

Innerhalb der zweiten Studie unter-
suchte Herr Dr. Allendorf das Segment
der Top-Performer von Direktver-
triebsmitarbeitern im Hinblick auf

ihr Einkommen und die GréBe ihrer
Downline. Den Ausgangspunkt bildete
die Frage, welche Faktoren die Zuge-
hoérigkeit zu dieser Gruppe erklaren
und inwiefern diese unmittelbar oder
mittelbar durch den Direktvertriebs-
mitarbeiter bzw. das Unternehmen be-
einflussbar sind. In der dritten Studie
seiner Doktorarbeit widmete sich Herr
Dr. Allendorf dem multisensorischen
Marketing. Darin untersuchte er die
Einflusse der Interaktion von Musik
und Licht auf das Kaufverhalten von
Konsumenten im stationaren Handel.

Evelyn Bopple

Daruber hinaus
gewann Evelyn
B6pple den Preis
fur die zweitbes-
te Masterarbeit,
den Professor
Krafft stellver-
tretend fur die Alumna der Universi-
tat Munster entgegennahm. In ihrer
Masterarbeit untersuchte Frau Bépple
Rollenkonflikte, die zwischen Familie
und Beruf entstehen kénnen, und
zeigte deren Auswirkungen u. a. auf
die Zufriedenheit von Direktvertriebs-
mitarbeitern.

Dabei kontrastierte sie den Direktver-
trieb mit dem traditionellen Vertrieb.
So zeigen die Ergebnisse unter ande-
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rem, dass Direktvertriebsmitarbeiter
eher eine héhere Eigenverantwortung
verspuren als traditionelle Vertriebs-
mitarbeiter. Letztere wiederum
erfahren ihren Angaben zufolge im
Durchschnitt vergleichsweise mehr
Aufmerksamkeit und Unterstiitzung
in ihrem Arbeitsumfeld. Keine Unter-

schiede gab es hingegen im Bereich
Vergutung und Karriereentwicklung,
die jedoch Rollenkonflikte, ausgehend
vom Beruf, auf die Familie beglns-
tigen. Wahrend Rollenkonflikte, bei
denen die Familie in Konflikt mit

der beruflichen Tatigkeit steht, sich
negativ auf Arbeitszufriedenheit,
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-leistung und -engagement auswirken,
zeigen die Ergebnisse von Frau Bopple
interessanterweise eine gegenlaufige

Richtung auf die genannten Indikato-

ren fur Konflikte, bei denen der Beruf
in Konflikt mit der Familie steht.

Meldungen aus den Mitgliedsunternehmen

Burkhard Meffert
LR Health & Beauty

Klaus Sporer
THOMAS SABO

www.direktvertrieb.de

Leidenschaftlicher Direktvertriebler
(Diplom-Kaufmann, Universitat zu
Ko&lIn) mit Gber 25 Jahren Erfahrung in
der Direktvertriebsbranche. Vertriebs-
leiter und Landergeschaftsfihrer bei
namhaften Direktvertriebsunterneh-
men wie Pieroth Wein AG, PM-Interna-
tional, Berendsohn AG und LR Health
& Beauty Systems GmbH in Europa,
Asien und Ozeanien. Insgesamt Uber
15 Jahre bei LR und seit dem 1. Juni
2020 Country Manager Deutschland
mit der Vision, den Vertrieb Uberwie-

Klaus Sporer treibt als Direktor seit
Jahresbeginn 2020 den Bereich Direct
Sales bei THOMAS SABO voran. Er

ist nach Stationen bei Vorwerk/Ther-
momix, AMC und Eismann Experte
im nationalen und internationalen
Direktvertrieb und soll den Vertriebs-
kanal als flexible Micro-Brand unter
dem Dach von THOMAS SABO etablie-
ren. Er legt dabei vor allem Wert auf
die Emotionalitat der Produkte sowie

auf die Kundenorientierung der Marke.

gend digital zu gestalten, um junge
Menschen fur den Direktvertrieb von
LR zu begeistern. Seine Hobbies sind:
Fremdsprachen, fremde Kultur, Gber
100 Lander bereits bereist, guter Kaf-
fee und guter Wein.

HEALTH & BEAUTY

Sobald sich der neue Direktvertriebs-
kanal in Deutschland und Osterreich
in der Praxis bewiesen hat, méchte das
Unternehmen als mittelfristiges Ziel in
weitere europaische Markte expandie-
ren.

~Thowas, Sabo—

YOU & FRIENDS
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IHK-Zertifikat fiir Direktvertriebsbranche:
,Berater/in im Direktvertrieb”

Am 18. Mai 2020 ging das IHK-Praxis-
training , Berater/in im Direktvertrieb
(IHK)” an den Start. Entwickelt wurde
es als Gemeinschaftsprojekt des BDD,
der IHK Darmstadt in Zusammenarbeit
mit der DIHK-Bildungs-GmbH und der
SGD Studiengemeinschaft Darmstadt,
Deutschlands fuhrende Fernschule. Das
Training soll praxisbezogenes Fachwis-
sen sowie methodische Kompetenzen
vermitteln und so auf eine erfolgreiche
Tatigkeit im Direktvertrieb vorberei-
ten. Gerade in Zeiten der Corona-Krise
schafft das Training ein hochaktuelles
digitales Angebot, das jederzeit und
Uberall abrufbar ist.

Es ist das erste Praxistraining mit
IHK-Zertifikat mit komplett digitalem
Lern- und Testverfahren. Das Angebot
wendet sich ausschlieBlich an Ver-
triebspartnerinnen und -partner der
BDD-Mitgliedsunternehmen. Lesen
Sie hierzu den Erfahrungsbericht von
Frau Becker-Bohrmann von PM-Inter-
national:

Das Training beschrieben in drei
Schlagwértern wirde lauten — pra-
xis-relevant, Konglomerat aus Schlis-
sel-techniken, angesehenes Abschluss-
zertifikat. Nachdem wir bisher die
Hélfte der Module erarbeitet haben
und uns mit dem Lernstoff der The-
mengebiete Planung und Umgang
mit Kunden beschéftigt haben, sehen
wir viele Schnitt-stellen zu Trainings
fur erfolgreiche Nachwuchs-Fihrungs-
kréfte, die unser Unternehmen abhélt.
Es sollte beachtet werden, dass dieses
Training den kleinsten gemeinsamen
Nenner der Vorgehensweisen in den
unterschiedlichsten Direktvertrieben
vermittelt, wodurch der Schuler die
wesentlichen Faktoren fir Erfolg in
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seiner Beratertétigkeit erkennt und
dadurch eine gute Basis im Anschluss
besitzt fur weitere unternehmens- und
produktspezifische Schulungen.

Die behandelten Themen und Techni-
ken férdern zum einen sach- und fach-
bezogene Féhigkeiten und geben zum
anderen auch viele Hilfestellungen fir
die persénliche Weiterentwicklung -
alles mit dem iel, die Schiler gezielt zu
erfolgreichen Berater/innen auszubil-
den. Die Lehrinhalte sind fir Berater
mit mindestens 3 Monaten Erfahrung
geeignet, kénnen aber auch fir Per-
sonen mit deutlich ldngerer Erfahrung
eine gute Vertiefung und Erweiterung
des Wissenstands darstellen. Die Auf-
bereitung des Lernstoffs in Form von
Arbeitsheften, interaktiven Workshops
und immer wiederkehrenden Einsen-
deaufgaben, die als Wissensstandtber-
prufung dienen, erméglichten dem
Schdler sich das Wissen ,,mundgerecht”
ohne das Gefiihl der Uberforderung
anzueignen. Bertcksichtigt werden
sollte an dieser Stelle, dass das Training
als ein rollierendes Projekt angesehen
wird.

Zusétzlich zu den erwdhnten Lehrma-
terialen bietet die sgd als Anbieter des
Trainings noch eine App n, Uber die

die Lernhefte als Audiodatei erhéltlich
sind, Einsendeaufgaben und deren
Korrekturen ausgetauscht und Fragen
an Tutor und Anmeldungen zu Tests
eingereicht werden kénnen. Die App
unterstatzt das flexible und ortsun-
gebundene Lernen und macht das
Training fur die jingere Generation
nochmal attraktiver. Das Training wird
mit einer Vorflihrung einer typischen
Situation, wie sie ein/e Beraterlin in der
Tatigkeit hdufig erlebt, abgeschlossen —

z. B. Einwandbehandlung, Erstgespréch,
Reklamation etc. Dieses Testverfahren
ist fur den Erhalt des IHK-Zertifikats
notwendig und aus unserer Sicht auch
der einzig sinnvolle Weg bei einem
Lerninhalt mit derart hohem Praxi-
santeil. Zusammenfassend ist dieses
Training ein sehr guter theoretischer
Leitfaden mit vielen Schlisseltechniken
fuir eine erfolgreiche Beratertétigkeit,
jedoch darf nicht vergessen werden,
dass nur die Umsetzung des Gelernten
in die Praxis zu steigendem Einkom-
men und Anerkennung fihrt.

Mittlerweile ist auch zum IHK-Praxis-
training in der IHK-Mitgliederzeit-
schrift ,wirtschafts-dialoge” ein Artikel
erschienen. Wenden Sie sich gerne an
die BDD Geschaftsstelle fur die Zusen-
dung des Artikels.
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Baume durch Direktvertrieb: Kooperation mit
Plant-for-the-Planet und anderen Organisationen

Am 25. April, dem Tag des Baumes hat
der BDD die von ihm, seinen Mitglied-
sunternehmen und Kooperationspart-
nern in den Monaten von Oktober bis
April gesammelten 100.703 Baumen an
Plant-for-the-Planet und andere Orga-
nisationen symbolisch Gberreicht und
somit einen wirksamen Beitrag zum
Klimaschutz geleistet.

Die Aktion , Baume Durch Direkt-
vertrieb” ist ein Zeichen der Direkt-
vertriebsbranche fur gelebte Verant-
wortung im Bereich Nachhaltigkeit.
Inzwischen ist der BDD-Wald auf
182.000 Baume angewachsen. Wir
hoffen, dass am kommenden Tag

des Baumes 2021, der BDD-Wald auf
200.000 Baume anwachsen wird. Die
Baume kamen durch Spenden und Ak-
tionen der Mitgliedsunternehmen und
Kooperationspartner zusammen. Diese
werden nun von Plant-for-the-Planet
und z. B. Oro Verde gepflanzt.

“Lurch =
irektvertrieb

2020

Tr

Clim

Die Online-Petition des BDD zu den Corona-
Soforthilfen und der geplanten Vorsorgepflicht

Mehr als 58.000 Personen haben die
Petition mit dem Titel ,Verlangerung
und rechtssichere Ausgestaltung von
Soforthilfen fur Selbststandige” mit-
gezeichnet. Damit haben wir es in
die Top 25 aller bisher eingereichten
Petitionen geschafft: Seit Beginn

der Online-Petitionen des Deutschen
Bundestages im Jahr 2009 gab es von
7.000 Petitionen lediglich 23, die eine
hohere Zahl von Unterstutzern ge-
winnen konnten (darunter Petitionen
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zum transatlantischen Freihandelsab-
kommen TTIP). Dies ist ein Meilenstein
fur die Interessensreprasentation des
Direktvertriebs in Berlin. Die Politik
muss sich nun mit den Forderungen
auseinandersetzen: Ersten sind Be-
standsselbstandige und Existenzgrin-
der in den ersten drei Jahren von der
geplanten Vorsorgepflicht auszuneh-
men. Zweitens ist eine einkommensbe-
zogene Erhebung der GKV-Beitrage fur
alle Selbstandigen durchzufuhren und

zu guter Letzt muUssen bei den Coro-
na-Soforthilfen auch privaten Kosten
wie Miete oder Krankenkassenbeitrage
berucksichtigt werden.

Zum Thema Corona informierte zudem
das BDD-Team regelmaBig seit Mitte
Maérz. Insbesondere das Corona-Portal
auf der BDD-Homepage erfreute sich
groBer Beliebtheit und sorgte fur mehr
Sicherheit in der Austibung von Direkt-
vertriebsaktivitaten.
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BDD Studie in Kooperation mit der Universitat

Mannheim geht in die achte Runde

2019 haben die Direktvertriebsunter-
nehmen ihren Umsatz um funf Pro-
zent auf 18,55 Milliarden Euro gestei-
gert. Die Zahl der Vertriebspartner
stieg um 44.000 auf 932.000. Dartber
hinaus wird der Direktvertrieb im
Corona-Jahr 2020 wider Erwarten

ein neutrales Wachstum haben. Dies
ergab eine Befragung bei deutschen
Direktvertriebsunternehmen, die die
Universitat Mannheim im Mai/Juni

2020 im Auftrag des BDD durchge-
fuhrt hat. Prof. Dr. Kraus restimiert:

. Dies ist beeindruckend angesichts
der Tatsache, dass der Direktvertrieb
vor allem im 2. Quartal 2020 aufgrund
der Corona-MaBnahmen zum Teil gar
nicht méglich war”.

Der Direktvertrieb widersetzt sich
damit dem allgemeinen wirtschaft-
lichen Trend. ,Zum einen haben die
Hygienestandards des Direktvertriebs,
die Gber den gesetzlichen Mindest-
standard hinausgehen, Vertrauen
beim Verbraucher geschaffen,” nennt
BDD-Vorstandsvorsitzender Jochen
Acker als Grund fur die guten Aussich-
ten der Branche. ,Zum anderen haben
viele Unternehmen auch Online-Partys
oder Online-Prédsentationen angebo-
ten,” betont Jochen Acker weiter.

Die Zahl der Unternehmen, fur die
diese Formen der digitalen Direkt-
vertrieb die wichtigste Absatzform
ist, stieg um 4 Prozentpunkte auf 13

die Krise einen regelrechten Digitali-
sierungsschub erhalten, von dem die
Branche in den kommenden Jahren
stark profitieren wird,” stellt Prof. Dr.
Kraus fest. Die Verkaufsparty bleibt
bei 50 Prozent der Unternehmen die
wichtigste Vertriebsform.

Die Marktstudie wird seit dem Jahr
2012 zusammen mit der Universitat
Mannheim unter der Federfihrung
von Prof. Dr. Florian Kraus im Auftrag
des BDD erstellt. Um die 6konomi-
sche Relevanz der Corona-Krise ad-
aquat in Rechnung zu stellen, wurde
im Mai und Juni 2020 eine zweite
Erhebung durchgefuhrt, nachdem
die Corona-Pandemie schon im vollen

Prozent. ,Der Direktvertrieb hat durch ~ Gang war.
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Umsatzenwicklung in Mrd. Euro (inkl. USt) der Jahre 2009-2019 im Direktvertrieb in Deutschland.
(Die Daten von Bauproduktunternehmen und Finanzdienstleistungen wurden nicht berticksichtigt.)
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ZUM SCHLUSS

Direktvertriebskongress
am 29./30. September in
Leipzig

Einmal im Jahr findet der BDD-Direktvertriebskongress
statt, in dessen Rahmen auch die Mitgliederversammlung
des Verbandes abgehalten wird. Das Branchentreffen

dient dazu, sich auszutauschen und effizient zu vernetzen.
AuBerdem wird tber zukunftsweisende Entscheidungen fur
den Verband abgestimmt. Das alles eingebettet in ein Rah-
menprogramm, das aktuelle Themen und Entwicklungen
aufnimmt. Potenzielle Mitglieder und interessierte Direkt-
vertriebsunternehmen haben die Méglichkeit, den BDD und
dessen Arbeit kennenlernen. Dartber hinaus werden der
BDD-Unternehmenspreis an die erfolgreichsten Mitglied-
sunternehmen, der BDD-Wissenschaftsaward sowie erstmals
der Innovation Award verliehen.
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Kooperation von BDD
und der Universalschlich-
tungsstelle des Bundes

Anlasslich der Er6ffnung der Universalschlichtungsstelle des
Bundes beim Zentrum fur Schlichtung (ZfS) am 07. Januar
2020 in Kehl am Rhein unterzeichneten ZfS-Vorstand Felix
Braun und Jochen Clausnitzer in Anwesenheit von StS Hagl-
Kehl einen Kooperationsvertrag. Durch den Kooperations-
vertrag wird zugunsten der BDD-Mitglieder festgelegt, dass
der BDD bei der ersten ein Mitgliedsunternehmen betref-
fenden Beschwerde im jeweiligen Kalenderjahr die Kosten
fur das Schlichtungsverfahren Gbernehmen wird, soweit
diese 100 Euro Ubersteigen.

Mitglieder im Bundesverband Direktvertrieb Deutschland e.V.

AEG | Adessa | AMC | AVON | Berendsohn | bofrost* | Blicherparty | Cambridge Weight Plan | Captain Tortue | Cleafin |

dekoster | DSE | EnBW | ENERGETIX | ENJO | EWE DIREKT | FancyFrames | GONIS | HAKA Kunz |

HAKAWERK | Ha-Ra | HEIM & HAUS | Hyla | intan media-service | JAFRA | JUST | LichtBlick | livinflow | LR Health & Beauty |

Luna | Mary Kay | MBR Direktvertrieb | Miche Europe | Nahrin | NIKKEN | Optidee | Pampered Chef | PartyLite | PepperParties |
Pieroth | Pierre Lang | Pippa &Jean | PM-International | Reico & Partner | RINGANA | SEVEN SUNDAYS | Stadtwerke Stuttgart |
Stampin’Up! Europe | Temial | Thomas Sabo | Tupperware | USANA | VICTORIA | Vodafone NRW | Vorwerk | WIBO-Werk | Younique |
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