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Liebe Leserinnen und Leser,

zehn Jahre habe ich mit Leidenschaft als Vorstandsvorsitzender die Geschicke des
BDD vorangetrieben und im September 2022 — aufgrund zusatzlicher Aufgaben in
der Pieroth Gruppe — den Staffelstab an meine sehr geschatzte Kollegin Elke Kopp
Ubergeben. In Anbetracht des gemeinsam Erreichten, méchte ich dieses Vorwort
zum Anlass nehmen, einen kurzen und dankbaren Blick zurtickzuwerfen:

In der letzten Dekade konnten wir die Zahl der Mitglieder von 29 auf 55

nahezu verdoppeln, unsere neuesten Zugange E.ON, lia vie und Fumée Perfume

& Cosmetics stellen wir Thnen in diesem DIREKT! vor. AuBerdem konnten wir 47
Empfohlene Kooperationspartner fur den BDD begeistern, die aus unserer Direkt-
vertriebsfamilie inzwischen nicht mehr wegzudenken sind. Mit dem Zentrum fur
Schlichtung, der jetzigen Universalschlichtungsstelle des Bundes, verbindet uns seit
neun Jahren eine gute Zusammenarbeit.

Ein Hohepunkt ist fur mich auch die Einrichtung des Wissenschaftlichen Beirats, in
dem Professorinnen und Professoren von inzwischen 16 Universitaten vertreten sind.
In diesem Heft lernen sie zwei von ihnen kennen, ebenso wie die Preistragerin und
die Preistrager des 2019 ins Leben gerufenen BDD-Wissenschaftsawards. Gemein-
sam mit dem Vorsitzenden dieses Wissenschaftlichen Beirats, Prof. Dr. Kraus von der
Universitat Mannheim, hat der BDD in den letzten zehn Jahren jahrlich eine Studie
zur Situation der Direktvertriebsbranche erstellt. In dieser Zeit ist der Umsatz der
Direktvertriebsunternehmen um Uber 50 Prozent gewachsen, die BDD-Mitgliedsun-
ternehmen konnten alleine im letzten Corona-Jahr ihre Umsatze sogar um zwolf
Prozent steigern. Dies zeigt, wie flexibel unsere Branche auf Herausforderungen
reagiert. Unsere neue Vorstandsvorsitzende Elke Kopp weist in einem Interview in
dieser DIREKT!-Ausgabe darauf hin, dass man bei dem englischen Wort change nur
einen Buchstaben @ndern muss — dann wird daraus chance. Ein hervorragendes Mot-
to in diesen Zeiten, in denen wir ermutigende Best Practice-Beispiele brauchen, die
zeigen, wie es geht. In diesem Sinne haben wir in den letzten Jahren die BDD-Unter-
nehmenspreise, den NachhaltigkeitsPreis und den Innovation Award etabliert. Die
auf unserem Direktvertriebskongress ausgezeichneten Preistragerinnen und Preistra-
ger stellen wir Ihnen in diesem Heft vor.

Eine besinnliche Weihnachtszeit und einen erfolgreichen Jahresausklang winscht
Ihnen

Jochen Acker

www.direktvertrieb.de
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www.direktvertrieb.de
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Zehn Jahre Marktstudie —
Zehn Jahre Wachstum im Direktvertrieb

Prof. Dr. Florian Kraus begleitet die Marktstudie zur Situation der Direktvertriebsbranche in Deutschland seit zehn Jahren und sieht Social Media als ein wichtiges Thema im Direktvertrieb.

Der Bundesverband Direktvertrieb Jochen Acker, der die Markstudie als turbulenten Zeiten mit unkalkulierbaren
Deutschland veréffentlich in Zusam- Vorstandsvorsitzender des BDD zehn Herausforderungen wie Pandemie und
menarbeit mit Prof. Dr. Kraus von der Jahre lang begleitet und dieses Amt Lieferengpassen, ist das Wachstum aus
Universitat Mannheim nun schon zum in diesem Jahr niedergelegt hat (mehr dem letzten Jahr eine starke Leistung,
zehnten Mal die Marktstudie zur dazu auf Seite 7) meint angesichts auf die wir als Branche insgesamt stolz
Situation der Direktvertriebsbranche in der diesjahrigen Zahlen: ,In diesen sein kénnen.
Deutschland. 2022 konnte die Branche
. . in Mrd. Euro

erneut ein Umsatzwachstum verzeich- vy
nen — und das zum zehnten Mal in +1,9%

wFk-- - - -"—-"—-——-——-——-——-—————— - - ———— - 5% — —>— — — —

Folge. +0.23%

+3,7%

Der Direktvertrieb hat im Jahr 2021 mit
19,07 Milliarden Euro erneut seinen L R
eigenen Umsatzrekord gebrochen. Der

Umsatz der Branche wuchs damit insge-

samt um 1,9 Prozent. Dies belegen die 1
Zahlen der aktuellen Marktstudie. Die
BDD-Mitgliedsunternehmen verzeichne-

ten im letzten Jahr sogar ein Umsatzplus
von 11,7 Prozent. 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Kontinuierliches Wachstum seit zehn Jahren: Die Umsatze der Branche seit 2011

www.direktvertrieb.de
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Situation der

Direktvertriebsbranche
in Deutschland

MaBgeblich verantwortlich fur diese
Umsatzsteigerungen sind ganz klar
die Vertriebspartnerinnen und -part-
ner der Direktvertriebsunternehmen.
Ohne ihren unermadlichen Einsatz,
ihre Motivation und ihre Freude an
der personlichen Beratung kénnten
solche Umsatze nicht erzielt werden.”

Die Anzahl der Vertriebspartnerinnen
und -partner ging zwar im Vergleich
zum Vorjahr leicht zurtck (um we-
niger als ein Prozent), allerdings hat
sich die Zahl dieser innerhalb der
letzten Dekade um Uber 40 Prozent
von 637.000 auf mehr als 905.000 im
Jahr 2021 gesteigert. Der Sektor hat
damit fur den Arbeitsmarkt an Bedeu-
tung gewonnen.

www.direktvertrieb.de

Studie der Universitat Mannheim im Auftrag des
Bundesverbands Direktvertrieb Deutschland e. V.

UNIVERSITAT
MANNHEIM

Prof. Dr. Florian Kraus, der die Studie
jedes Jahr begleitet und die Ergebnisse
live auf dem Direktvertriebskongress vor-
stellt, sieht, dass die Bedeutung von Social
Media weiter zunimmt. ,Der 10-Jahres-
vergleich zeigt deutlich, wie wichtig die
sozialen Medien bei der Gewinnung von
Vertriebspartnerinnen und -partnern
sowie Kundinnen und Kunden im Direkt-
vertrieb geworden sind: Auch bei den
Investitionen haben die Themen Digitali-
sierung und Online-Marketing erheblich
an Bedeutung gewonnen.”

Das Thema Nachhaltigkeit rtickt im Di-
rektvertrieb immer mehr in den Vorder-
grund. Gaben schon im letzten Jahr 91
Prozent der Befragten an, sich damit zu
beschaftigen, sind es aktuell 98 Prozent.

DIREKT! | Ausgabe 2/2022 6

Wie hoch war lhr
Endkundenumsatz

im Jahr 2021 insgesamt
(inkl. USt., in Mio. Euro) in

Deutschland?*

n =147

Umsatz
Branche
gesamt

19,07

Mrd. € Umsatz
(+1,9 % vs. Vorjahr)

Die Marktstudie mit allen Ergebnissen
und 10-Jahres-Vergleichen ist auf der
Homepage des BDD abrufbar:
Marktstudie Direktvertriebsbranche
2022.



https://direktvertrieb.de/media/downloads/Studie_2022_final_interaktiv_160822.pdf
https://direktvertrieb.de/media/downloads/Studie_2022_final_interaktiv_160822.pdf
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Branchenthemen

In welchen Unternehmensbereichen liegt der Fokus bei Ihren Bemiihungen zu

mehr Nachhaltigkeit?

2022:n=145/2021:n = 130, Mehrfachantworten mdglich, Angaben in Prozent

Die Bereiche Verpackung und Produkte/Produktentwicklung sind nicht mehr ganz so stark im Fokus
wie im Vorjahr. Es féllt auf, dass aktuell vielen Themen dhnliche Gewichtung beigemessen wird.

Anzahl und Altersstruktur der Vertriebspartnerinnen und -partner
im Direktvertrieb

Verpackung 45
Beschaffung und Einkauf 43
Produkte und Produktentwicklung 42
905.547
Vertriebspartnerinnen 18:24 M Produktion
und -partner
21 Logistik/Distribution/Fuhrpark 0,
2022 2535 ’ ’ 98%
28 Lagerhaltung der Unternehmen
36-46 beschaftigen sich mit
sy 23 Verwaltung dem Thema
) Nachhaltigkeit
Veranstaltungen/Incentives
637.000 élter als 57 Jahre 17
: : : Human Resources/Personal
Vertriebspartnerinnen S ® 2 T
und -partner B0=SWY vs
2012: n=144 E2 Abb. 10) Unternehmensbereiche, auf welchen der Fokus
201 2 der Unternehmen zu mehr Nachhaltigkeit liegt

Der BDD sagt: ,Danke, Jochen Acker!”

Jochen Acker gibt aufgrund einer beruflichen Doppelbelastung
sein Amt als Vorstandsvorsitzender auf.

www.direktvertrieb.de

Jochen Acker gibt wegen einer
beruflichen Doppelbelastung nach
zehn Jahren als Vorstandsvorsitzen-
der diese Rolle auf. In seiner Amtszeit
ist die Zahl der Mitgliedsunterneh-
men von 29 auf 55 angewachsen und
47 Empfohlene Kooperationspartner
konnten fur den Verband gewonnen
werden. Unter seiner Leitung wurde
das BDD-Schlichtungsverfahren und
das Praxistraining ,Berater/in im Di-
rektvertrieb” mit IHK-Zertifikat ein-
gerichtet sowie der Wissenschaftliche
Beirat des Verbands gegriindet. Zu-
dem wurde das Gremienangebot des
Verbands um drei Arbeitsgruppen

erweitert und zehn Marktstudien
kamen in Kooperation mit Prof. Dr.
Florian Kraus von der Universitat
Mannheim zur Veréffentlichung.

.Jochen Acker hat den BDD durch
vielféltige innovative Neuerungen
sehr erfolgreich auf einen Wachs-
tumskurs gebracht. Wir sind ihm fur
seine FUhrung in den letzten zehn
Jahren zu groBBem Dank verpflichtet.
Es war mir eine groBe Freude mit ihm
gemeinsam im Vorstand zu arbeiten”,
resimiert die neue Vorstandsvorsit-
zende Elke Kopp das Engagement
ihres Vorgangers fur den Verband.
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Direktvertriebskongress in Bildern

www.direktvertrieb.de
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Umweltschonende Materialien

im Direktvertrieb -
Der NachhaltigkeitsPreis 2022 geht an Vorwerk

" s e e

G ssseBERERBERN

Thomas Hajduk, Director Sustainability bei Vorwerk mit dem BDD-NachhaltigkeitsPreis 2022

Nachhaltigkeit ist ein Thema, das
langst in der Mitte der Gesellschaft
angekommen ist. Auch der Direkt-
vertrieb beschaftigt sich intensiv
damit — wie die Bewerbungen zum
BDD-NachhaltigkeitsPreis, der seit
2021 verliehen wird, zeigen. Diesmal
konnte Vorwerk mit dem Einsatz von
nachhaltigem Werkstoff iberzeugen.

Nachhaltige Materialien beim
Thermomix® TM6 Black Edition

In der limitierten Thermomix Black Edi-
tion besteht ein Teil des Gehauses aus
hochwertigem Rezyklat. Dieses Material
erfullt die hohen Qualitatsanforderun-
gen, die fur alle Werkstoffe in Vorwerk
Produkten gelten. Zugleich ist dieses
Rezyklat besonders nachhaltig:

Statt 3,5kg CO,e werden nur 0,22 kg
CO,e pro Kilogramm Werkstoff ausge-
stoBen. Das Rezyklat besteht namlich
aus Stoffen der Produktionsindustrie,
die von einem spezialisierten Lieferan-
ten aufbereitet worden sind.

www.direktvertrieb.de

Der Einsatz des Rezyklats bei der

TM6 Black Edition ist laut Vorwerk ein
Meilenstein auf seinem Weg, weitere
nachhaltige Werkstoffe einzusetzen
und damit die Nachhaltigkeit seiner
Produkte weiter zu steigern.

Erst der Anfang auf dem Weg zu nachhaltigen Werkstoffen:
der Einsatz von post-industriellem, hochwertigem Rezyklat
beim Thermomix® TM 6 Black Edition

DIREKT! | Ausgabe 2/2022
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Branchenthemen

In welchen Unternehmensbereichen liegt der Fokus bei Ihren Bemiihungen zu
mehr Nachhaltigkeit?

2022:n=145 / 2021:n = 130, Mehrfachantworten moglich, Angaben in Prozent

Die Bereich

d Produkte/Produktentwicklung sind nicht

wie im Vorje ass aktuell vielen Themen ahnliche Gew

Verpackung

Beschaffung und Einkauf

Produkte und Produktentwicklung

Produktion

LogistikiDistribution/Fuhrpark

98%
der Unternehmen
beschéftigen sich mit

Lagerhaltung
Verwaltung dem Thema
Nachhaltigkeit

Veranstaltungen/incentives

Human Resources/Personal
® 02 2021

keine Abb. 10

Die Befragung der diesjéhrigen Marktstudie, die vom Bundes-
verband Direktvertrieb Deutschland in Zusammenarbeit mit
Prof. Dr. Kraus von der Universitdt Mannheim verdffentlicht
wurde, zeigt deutlich wie sehr das Thema Nachhaltigkeit die
Branche beschéftigt.


https://direktvertrieb.de/de/nachhaltigkeitspreis-2021

THEMA DIREKT! | Ausgabe 2/2022 11

[ B B A )

2 & = & & & &8 &8 &8 88~

® %8s EEE e Eeeeaeaa
LI I R R O I T O I I ]
LI I R T I A B A ]
LI I I R O I R I T I I ]
L R I A A A ]

L L B I I I I I

L R R B I I
& 8 8 8 8 8 B 8 B F e E N BE
‘TR EEEREEE R ]
"TEEEEEE R EEEE N NN

RN N R R N T N
T EEEEEREEEEEEEEER]
"‘TEEEEREEREEEEEEEEE N
" EEEEEREERE RSN
BT EEREEEEREE R R NN B

DIE PREISTRAGERINNEN
UND PREISTRAGER DES
UNTERNEHMENSPREISES

2022

Kategorie groBBe Unternehmen
1. Platz: HYLA
2. Platz: Reico Vital-Systeme
3. Platz: PM-International

Kategorie mittlere Unternehmen
1. Platz: Pampered Chef
2. Platz: Luna

3. Platz: Younique

Kategorie kleine Unternehmen
1. Platz: Biicher-Party
2. Platz: Captain Tortue
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Bei der Preiseverleihung in Berlin: Klaus Hoffmann von safedu, Ehepaar Hausenblas von Hyla, Vera Vogelmann von Luna, Patrick Backer von PM-International,
Ralf Armbrister von Biicher-Party, Kristin Niesmann von Younique, Inhaberfamilie Reiber von Reico, Immanuel Giildner von Pampered Chef (v. | .n. r. und von oben nach unten)

www.direktvertrieb.de
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Ideenreichtum und Kreativitat
im Direktvertrieb -
Der Innovation Award 2022

Alexander Link, Geschaftsfiihrer von ENERGETIX und Jochen Clausnitzer, BDD-Geschéftsfiihrer, bei der Preisiibergabe auf
dem Direktvertriebskongress in Berlin

Der Innovation Award wird seit 2020
jahrlich fur ideenreiche Social Media
Kampagnen, wegweisende Produkt-
neuheiten und kreative Lésungsan-
satze rund um den Direktvertrieb
verliehen. Die Mitgliedsunternehmen
selbst stimmen im Vorfeld dartber ab,
welches Projekt in ihren Augen das
herausragendste ist. In diesem Jahr
konnten sich so gleich drei Direkt-
vertriebsunternehmen durchsetzen:
Energetix, E.ON und Mary Kay.

®

ENERGETIX

BINGEN

ENERGETIX: Fusion von Ka-
talog und personalisierter
Online-Welt

Seit Juni 2022 besitzt jede Geschafts-
partnerin und jeder Geschaftspartner

www.direktvertrieb.de

bei ENERGETIX eine personalisierte
Online-Welt mit integriertem Webshop.

Bei Bestellung der Kataloge erhalt

der Geschaftspartner oder die Ge-
schaftspartnerin automatisch Etiketten,
auf welchen seine oder ihre Kontakt-
daten, ein QR-Code und die Shop-ID
abgedruckt sind. Das Etikett wird auf
der Titelseite des Katalogs angebracht.
Somit entsteht ein Katalog, der kom-
plett auf den Vertriebspartner oder die
Vertriebspartnerin ausgerichtet ist.

Mittels des QR-Codes kann man

direkt in die Online-Welt des Beraters
oder der Beraterin eintauchen und
sich dort Gber das Unternehmen, das
komplette Produktsortiment und na-
tdrlich Uber Parties und Geschaftsideen
informieren.

DIREKT! | Ausgabe 2/2022 1 2

ENERGETIX entwirft, produziert und
vertreibt exklusiven Designschmuck

und Wellnessartikel, in die hochwer-
tige Permanent-Magnete integriert

sind.

e-on
Neues Karrieremodell fir den
Direktvertrieb bei E.ON

Ein Expertenteam der E.ON Energie
Dialog GmbH hat ein Karrieremodell
entwickelt, dass der agilen Unterneh-
mensorganisation entspricht und den
Verkaufsberaterinnen und -beratern
innovative Weiterentwicklungsmég-
lichkeiten bietet: Neben der bewahr-
ten Fihrungslaufbahn kénnen sie
sich nun auch fur eine Fachlaufbahn
entscheiden. Nicht jede engagierte


https://direktvertrieb.de/de/innovation-award

THEMA

Mitarbeiterin oder jeder Mitarbeiter
mochte eine Fuhrungslaufbahn ein-
schlagen, sondern sich lieber in einer
Fachlaufbahn weiterentwickeln. Ziel
des Karrieremodells ist es, dass sie
einen klaren Weg vor Augen haben,
wie sie sich im Laufe ihrer Karriere
individuell weiterentwickeln kénnen.
Die Absolventen und Absolventin-
nen erklimmen dabei Stufe fur Stufe
ihres persénlichen Karriereplans. Mit
einem 360°-Feedback von Mentorin-
nen und Mentoren und erfahrenen |
Verkaufsprofis erhalten sie dabei J
eine umfassende, breit angelegte i
Unterstitzung. Zum kronenden Ab-
schluss, friithestens nach 24 Monaten
Ausbildungszeit, absolvieren die
Verkaufsprofis schlieBlich ein be-
rufsbegleitendes Bildungsprogramm Siediese in eine spannende, traumhaft
zum E.ON Energieprofi und profi- schone, informative 3D-Umgebung,
die einfach zu bedienen ist. Warum
13? Dies ist die Gluckszahl der Unter-

nehmensgrinderin Mary Kay Ash!

tieren so von einer entsprechenden
Zertifizierung.

MA Ry KAy Die virtuelle Umgebung verfugt tber
zehn Bereiche, die sich dem Mary Kay
Virtuelles Beautyerlebnis bei

Mary Kay mit ,Suite 13"

Produktsortiment (Gesichtspflege
und Koérperpflege) widmen. Hier gibt
es neben Produktinformationen und
Sobald Sie die pinkfarbene Tur der
digitalen Suite 13 betreten, entfuhrt

Tipps auch Bilder sowie Videos. Bevor-
zugte Produkte kénnen in einer Liste

STy

oE-v o v

Stefanie Huber, Supervisor Digital Marketing, Social Media, PR & Advertising und Geschéftsfiihrerin Elke Kopp von Mary Kay
zusammen mit BDD-Geschaftsfiihrer Jochen Clausnitzer bei der feierlichen Ubergabe des Innovation Awards 2023 in Berlin

www.direktvertrieb.de
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Geschéftsfiinrer der E.ON Energie Dialog GmbH, Dirk Kossey, mit BDD-Geschaftsfiihrer, Jochen Clausnitzer,
bei der Uberreichung des Innovation Award 2022 in der Geschftsstelle des Verbands

gespeichert werden. Wenn bereits
eine Verbindung zu einer selbstandi-
gen Schonheits-Consultant besteht,
kann diese Liste in wenigen Schritten
mit ihr geteilt werden, um die Produk-
te zu bestellen oder mehr zu erfahren.
Hat die Nutzerin oder der Nutzer noch
keine Consultant und méchte die Pro-
dukte in seiner oder lhrer Liste kaufen
oder mehr Infos, wird direkt aus Suite
13 die Verbindung zu einer passenden
Consultant hergestellt. Ein besonderer
Raum ist der Pink Plaza, in dem die
Marke Mary Kay, deren Engagement
und die Geschaftsmoglichkeit im Vor-
dergrund stehen.

Damit sich die Sales Force in der Suite
13 zurechtfindet, steht eine Uber-
sichtskarte (Lageplan) zur Verfigung.
Ein ausfuhrlicher Guide enthalt viele
nutzliche Infos sowie einen Gesprachs-
leitfaden mit Anregungen fur eine
Tour durch die virtuelle Schénheits-
welt. Zusatzlich erhalt die Sales Force
Uber diese Plattform professionelles
Bildmaterial fur ihre Kommunikation
sowie regelmaBige Praxistipps erfolg-
reicher Consultants.

13
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7 Fragen an... Elke Kopp
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Love the people and all will be good — einer der Grundsatze der Mary Kay Geschéftsfiihrerin Elke Kopp

DIREKT!: Frau Kopp, Sie sind auf
unserer diesjahrigen Mitgliederver-
sammlung, am 27. September, zu un-
serer neuen Vorstandsvorsitzenden
gewahlt worden. Was hat Sie bewegt,
sich fur diese Rolle zur Verfiigung zu
stellen und was méchten Sie mit dem
Verband gemeinsam bewirken?

Elke Kopp: Der Direktvertrieb ist
meine berufliche Heimat und mir
damit sehr wichtig. Ich finde es sehr
wichtig, dass der Direktvertrieb in
der 6ffentlichen Wahrnehmung, wie
auch in gesetzlichen Diskussionen,
eine starkere Position erhalt. Daru-
ber hinaus lege ich wert darauf, dass
der BDD als Verbund der seriésen

www.direktvertrieb.de

Direktvertriebsunternehmungen
noch mehr wahrgenommen wird und
damit Gutesiegel fur alle seine Mit-
glieder ist.

DIREKT!: Wie und wann hatten Sie
lhren ersten Kontakt mit dem BDD?

Elke Kopp: Ich kann mich noch sehr
gut an meine erste Mitgliederver-
sammlung des BDD erinnern, damals
vertrat ich als Director of Operations
Mary Kay — also noch nicht in meiner
jetzigen Rolle — es war sehr spannend
far mich und ich erkannte sofort, dass
diese Verbandsarbeit sehr wichtig fur
alle seridsen Direktvertriebsunterneh-
men ist. Ich suchte damals schon den

DIREKT! | Ausgabe 2/2022

MARY KAY

regen Austausch und war begeistert
von dem Miteinander und der Offen-
heit untereinander.

DIREKT!: Sie sind seit liber 16 Jah-

ren Geschaftsfiihrerin von Mary Kay
Deutschland, Schweiz und Holland und
schon liber 20 Jahre in dem Kosme-
tikunternehmen tatig — was begeistert
Sie bei Mary Kay?

Elke Kopp: Mary Kay war nicht mein
erstes Unternehmen in der Branche,
ich wuchs sozusagen mit der Mutter-
milch im Direktvertrieb auf, da meine
Mutter viele Jahre selbst erfolgreich in
diesem Sektor tatig war. An Mary Kay
faszinierte mich vom ersten Tag an das
gelebte Wertesystem und das people
management. Werte wie die , Golde-
ne Regel”, behandele andere so, wie
Du selbst behandelt werden mochtest,
»gib jedem das Gefuhl, wichtig zu sein”
und die Tatsache dass bei Mary Kay
P&L, nicht nur fur profit und loss steht,
sondern eben auch fur people und love.

DIREKT!: Der Direktvertrieb ist die
alteste Verkaufsform — manche sagen,
er sei auch die schonste. Was sind aus
lhrer Sicht die Vor- und Nachteile?

Elke Kopp: Der Vorteil des Direktver-
triebs ist fir mich die Ndhe zum Kun-
den oder zur Kundin, der Service, den
die Berater und Beraterinnen leisten.
In entspannter Atmosphare kann Frau
oder Mann ein wahres Einkaufserleb-
nis genieBen. Individuelle Betreuung
und fachkundige Beratung stehen
hier im Mittelpunkt. Der Kunde ist
wirklich Kénig, da er sich so fuhlt und
wenn es einmal nicht passt, gibt es die
100-Prozent-Umtauschgarantie.
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Naturlich sind viele der Direktvertriebs-
unternehmen in der Pandemie auf den
Weg der virtuellen Betreuung umge-
stiegen, auf virtuelle Partys, den virtu-
ellen Verkauf und die virtuelle Betreu-
ung des Kundenstamms, aber damit
nicht weniger persénlich. Am Ende
zahlt sowieso der Kunde und was er
mochte und wir im Direktvertrieb
kénnen auf diese Wiinsche besser
eingehen als jeder andere Vertriebs-
weg oder jede andere Angebotsform.

Nachteil — sorry — da fragen Sie die
Falsche — fur mich ist der Direktvertrieb
die beste, personlichste und ehrlichste
Art des Verkaufs, ich kann da nirgends
einen Nachteil erkennen.

DIREKT!: Welchen Ratschlag wiirden
Sie jemanden geben, der gerade in den
Direktvertrieb startet?

Elke Kopp: Liebe die Menschen, tritt
in Kontakt mit ihnen. Verkaufen ist so
ehrenwert wie das Kaufen und nimm
Deine Kundinnen und Kunden ernst.
Wenn man ein gutes Produkt hat und
den Menschen in den Mittelpunkt stellt,
verkauft sich das Produkt von selbst.
Der Kunde muss merken, das man ihn
ernst nimmt und seine BedUrfnisse. Gib
ihm das Gefuhl wichtig zu sein, denn
er ist es und denke nicht immer zuerst
an den Umsatz, habe das Augenmerk
darauf, dem Kunden ein angenehmes
Verkaufserlebnis, eine spannende Party

www.direktvertrieb.de

oder einen tollen Event zu schenken -
es ist so einfach — Menschen brauchen
Menschen und der Direktvertrieb ist
ein people business. Unsere Grinderin
sagte immer: ,Du kannst alles richtig
machen, aber mit der falschen Ein-
stellung wirst Du nicht erfolgreich. Du
kannst aber auch alles falsch machen,
wenn Du die richtige Einstellung hast
wirst Du trotzdem Erfolg haben.”

DIREKT!: Welches Buch/welchen Film
empfehlen Sie denjenigen, die sich fiir
den Direktvertrieb interessieren?

Elke Kopp: Oh, jetzt habe ich einen
Konflikt — ich empfehle zwei Blicher.

Zum ersten ganz klar: ,Erfolg im Direkt-
vertrieb und Social Selling: Ein Leitfa-
den fir Unternehmer” vom Bundesver-
band Direktvertrieb. Dieses Buch ist fur
mich das beste Konzept, wenn Mann
oder Frau sich orientieren mochte.

Daruber hinaus wirde ich jeder Person,
die sich fur den Direktvertrieb interes-
siert das Buch von Mary Kay Ash

»,On People Management” empfehlen
oder nein, ich wirde es der Person
schenken. Es ist von der Basis her ge-
schrieben, geschrieben von unserer
Grunderin und stellt den Menschen in
den Mittelpunkt und ist dartber hinaus
»by the way” ein Buch, was auch an der
Harvard University gelehrt wird.

DIREKT!: Welche Veranderungen kom-
men lhrer Meinung nach in den néachs-
ten Jahren auf die Branche zu?

Elke Kopp: Gut, Veranderungen sind
—und das ist wichtig zu verstehen - im-
mer eine Chance. In der deutschen
Sprache hort sich Veranderung immer

DIREKT! | Ausgabe 2/2022

so bedrohlich an, aber jede Verande-
rung ist eine Chance. Tauschen Sie im
Englischen beim Wort change nur einen
Buchstaben, dann wird change ganz
einfach zu chance.

Die wesentlichen Veranderungen sehe
ich in der Mannigfaltigkeit der Ange-
botsformen und Verkaufsformen und
der damit eng verbundenen, neuen
Technologie, welche immer neue Még-
lichkeiten und Wege eroffnet.

Ich denke drei Dinge sind wichtig:

1. Unser Angebot oder unsere Ver-
kaufsform muss sich immer am Kun-
den oder der Kundin orientieren - das,
was diese mdchten, sollten wir liefern.

2. Die Grundwerte und Methoden des
Direktvertriebs sollten immer die glei-
chen bleiben, die Werte, die Tradition
—denn auch der Mensch verandert sich
nicht im Wesentlichen.

3. Love the people and all will be
good - liebe die Menschen und deine
Kunden, stelle sie in den Mittelpunkt
und alles wird gut. So einfach kann
Direktvertrieb sein, denn dieser ist ein
people business.

Uber die Person

Elke Kopp ist seit 16 Jahren Geschafts-
fuhrerin beim US-amerikanischen
Kosmetikunternehmen Mary Kay und
verantwortet dort die Markte Deutsch-
land, Niederlande und die Schweiz. Im
BDD-Vorstand engagiert sich die Okono-
min bereits seit 2009, die letzten beiden
Jahre als stellvertretende Vorstandsvor-
sitzende und seit dem 27. September

2022 als Vorstandsvorsitzende.
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Neues Mitglied im Bundesverband

Direktvertrieb Deutschland — E.ON

~Wir sind gerne personlich
fiuir Sie da!”

Die Mitarbeiter des Direktvertriebs der
E.ON Energie Dialog GmbH bringen
ein vielfaltiges Portfolio aus griinem
Strom, Gas und GlasfaseranschllUssen
sowie innovativen Produkten wie
Wallboxen direkt zum Kunden vor
Ort. Telekommunikations-Produkte
der Kooperationspartner runden das
attraktive Angebot ab.

Zur Person

Dirk Kossey arbeitete nach seinem Wirt-
schaftswissenschaftsstudium und einer
Startup-Griindung zwei Jahre im Auto-
mobilbereich. AnschlieBend startete er
in der FMCG-Branche und als Dozent
fiir E-=Commerce und E-Business durch.
Danach war er viele Jahre beim Voda-
fone-Konzern im Management tatig. So
hatte er als Prokurist die Gesamtverant-
wortung fiir den erfolgreichen Neustart
der Zweitmarke ,,OTELO". Zuletzt ver-
antwortete er vier Jahre als Director das
direkte Retailgeschaft fiir Vodafone in
Deutschland und damit die etwa 1.500
Shops. Spater war er als CEO fiir die
Studioline Gruppe” tatig und ist seit
2021 Geschaftsfiihrer der E.ON Energie
Dialog GmbH.

Als Co-Autor der Biicher ,,Moderne Ver-
triebssteuerung”, ,,Sales Performance
Excellence” und brandneu ,Das GroBe
Handbuch Digitale Transformation”
bringt er seine groBe Leidenschaft der
Customer Centricity und Digitalisierung

zu Papier.

Die E.ON Energie Dialog GmbH mit
Hauptsitz in Potsdam ist eine 100-pro-
zentige Tochter der E.ON Energie
Deutschland, deren Mutterkonzern
wiederum die E.ON SE ist. Seit 2022
ist das Unternehmen Mitglied des
Bundesverbands Direktvertrieb
Deutschland.

Der Direktvertrieb der E.ON Energie
Dialog GmbH ist mit seinem direkten
Draht zum Kunden und zur Kundin ein
wichtiger Teil des deutschen E.ON-Ver-
triebs. Dirk Kossey ist als Geschaftsfih-
rer fir den dynamischen Direktvertrieb
verantwortlich.

DIREKT!: Das Thema Energieversor-
gung ist in den Mittelpunkt unserer
Gesellschaft geriickt. Wie wirkt sich
das auf Ihr Geschéaft aus?

Dirk Kossey: Unsere Kundeninnen
und Kunden sind durch die aktuellen
Ereignisse stark sensibilisiert, sodass ein
individuelles, qualifiziertes Gesprach
zunehmend geschatzt und nachgefragt
wird. Wir beobachten seit vielen Mo-
naten einen erhéhten Beratungsbedarf
Uber alle unsere Servicekanale hinweg.
Jede und jeder einzelne unserer Ver-
kaufsberaterinnen und Verkaufsbera-
ter ist fUr alle Fragen optimal ausge-
bildet und geht auf die persénlichen
Wiinsche und Anforderungen ein.

DIREKT!: Werfen Sie einen Blick in die
Zukunft: Worin sehen Sie die gréBten
Chancen fiir den Direktvertrieb?

e-on

www.eon.de

Seit 2021 Geschéftsfiihrer Direktvertrieb der E-ON Energie
Dialog GmbH — Dirk Kossey.

Dirk Kossey: Bei der Digitalisierung
ist es nicht mit einem Tablet in der
Hand und einer entsprechenden
Vertriebs-App getan: Wir mlssen die
klassischen Vertriebskanale mit digita-
len Moglichkeiten kombinieren. Dabei
geht es zum Beispiel um vorausschau-
ende, personalisierte Angebote, die
den Kundenwinschen genau entspre-
chen, digitale Terminvereinbarungen
und Verkaufsgesprache per Video und
Chat — um nur einige der zahlreichen
Chancen zu nennen. Die Herausfor-
derung liegt darin, die neuen Kanale
mit den vorhandenen zu verkntpfen,
den Verkaufsprozess zu unterstitzen
und so fur Kunden und Kundinnen als
auch Verkauferinnen und Verkaufer
gleichzeitig Mehrwerte zu schaffen.
Denn letztlich wird die groBte Starke
des Direktvertriebs die zwischen-
menschliche Beziehung bleiben.
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lia vie — Passion for Style

4.

Neues BDD-Mitglied lia vie: Erfahrung und Leidenschaft fiir Schmuck

Seit August 2022 zihlt
das Schmuckunternehmen
aus Osterreich zu den
Mitgliedern des BDD.

Die Vision hinter lia vie ist es, Frauen
und Manner in die Selbstandigkeit zu
begleiten und ihre Traume zu erfullen.
Basierend auf unserer fast 90-jahrigen
Erfahrung und unserer Leidenschaft
fur Schmuck, wollen wir eine fihrende
internationale Gemeinschaft fur all
diejenigen schaffen, fur die Schmuck,
mehr als nur ein Accessoire ist.

lia vie bietet einen Weg in finanzielle
Freiheit, die Moglichkeit Zeit flexibel
einzuteilen und fur jeden und jede ein
passendes Karrieremodell. Besonders
wunderbar dabei ist eine Community,
die sich unterstltzt und gegenseitig
begeistert! Wir glauben an den Di-
rektvertrieb in all seinen Facetten, wir
glauben daran, dass die Sozialen Netz-
werke den Direktvertrieb weiter star-
ken und daher arbeiten wir tagtaglich
an neuen Methoden und Wegen,

um unseren Stylisten und Stylistinnen

www.direktvertrieb.de

noch mehr Maéglichkeiten zum Erfolg
zu bieten.

Zudem gehort es zu den Grundsatzen
des Unternehmens, dass Qualitat kein
Luxus sein darf. lia vie produziert in
925 Sterling Silber und Edelstahl und
fokussiert sich auf Premium-Qualitat
zu angemessenen Preisen. Das Portfo-
lio erstreckt sich tGber drei Linien: die
lia vie Dekorative Linie, die lia vie JOY
Trendbewusste Linie und Silver Stars,
eine Hochwertige Luxuslinie.

Partnerschaftlicher familiarer Umgang,
ein starkes Supportteam, Social Media
Unterstitzung, Incentivereisen, Events,
wie beispielsweise Sommerfeste, eine
fundierte Ausbildung und Einarbei-
tung der Neueinsteigerinnen und
-einsteiger plus personalisierte Online-
shops machen einen weiteren Teil der
DNA lia vies aus.
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lia vie

Geschéftsfiihrerin Christina Stiitz glaubt daran,
dass Social Media die Branche weiter starken wird

Wir sind durch die Nahe zu unseren
Partnern und Partnerinnen und un-
seren offenen Austausch immer auf
etwaige Veranderungen der Branche
vorbereitet. Dieser partnerschaftliche
Umgang macht fur uns die Marke lia
vie aus.

iy

L
P e/

\!"

Mehr Informationen unter:
www.liavie.com
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Fumée setzt internationale
Duftakzente
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Walter Rauch, Geschaftsfiihrer von Fimée, gemeinsam mit Nadine Koch beim diesjahrigen Direktvertriebskongress in Berlin

Wert gelegt

Dufte wecken Erinnerungen, un- Walter Rauch, zdhlt Fimée auf Per-

terstreichen die Personlichkeit ihres
Tragers oder ihrer Tragerin und sind
Stimmungs- und Lebensbegleiter. Ge-
nau diese Emotionen erreichen die

sonlichkeit. Die Fumée-Vertriebspart-
nerinnen und -partner bilden neben
der vielfaltigen und hochqualitativen
Produktpalette im Bereich Parfum und

hochwertigen Eau de Parfums der Kosmetik den wichtigsten Eckpfeiler

Marke Fumée. Um im breiten Feld des Unternehmens. Jeder und jede
der Duftlandschaften Orientierung zu einzelne ist wichtig und kann ein
finden, bedienen sich die Vertriebs- erfolgreicher Teil des Ganzen sein.
partnerinnen und -partner sowie die

Kundinnen und Kunden an einer be-

sonderen Art der Auswahl in Form von

Typen. Immerhin soll jeder Duft genau

zur Personlichkeit passen und Kunden

und Kundinnen zum Strahlen bringen.

Fir jede Personlichkeit ein ganz eigener Duft, das ist das
Motto von Fiimée

Das zeigen diverse Umfragen und der
Damit die Produkte von Fumée nicht enge personliche Kontakt auf Augen-
nur gut riechen, sondern auch guttun, héhe zwischen den Vertriebspartne-

wird auf die Auswahl der Rohstoffe rinnen und -partnern als auch zum Das vermutlich gréBte Erfolgsgeheim-

groBtes Augenmerk gelegt. Dem Ge- Unternehmensteam. nis liegt im aktiven Fumée-Vertrieb,
danken der Nachhaltigkeit verpflichtet,

gelangen nicht nur umweltfreundliche

der jederzeit bereit ist, die Winsche
Der Fumée-Marketingplan wurde von und Anforderungen der Kunden und
Kundinnen zu erfullen. Fur jeden
und jede besteht die Mdglichkeit, die

~Welt der FUmée-Dufte” zu erobern

Verpackungen zum Einsatz, auch eine Vertriebspartnerinnen und -partnern

spezielle vegane Kosmetiklinie und fur Vertriebspartnerinnen und -partner

Wellnessprodukte wurden ins Leben entwickelt, denn nur so ist der Erfolg

gerufen. vorprogrammiert. Bei uns kénnen ein- und die Vorteile zu nutzen - sei es

mal erreichte Bonusstufen ein Leben als Kunde, Kundin, als erfolgreiche

Als 6sterreichisches Familienunterneh- lang gesichert werden. Das ist wirklich Vertriebspartnerin oder erfolgreicher

men, gegrindet von Geschaftsfihrer einzigartig! Vertriebspartner.

www.direktvertrieb.de
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NEWS AUS UNSEREN MITGLIEDSUNTERNEHMEN

Neues LR-Logistikzentrum
nimmt Gestalt an

Mit groBer Vorfreude fiebert LR

Health & Beauty der Er6ffnung des neu-
en Logistikgebdudes entgegen, die fur
das Jahr 2023 geplant ist. So wurde im
Frahling dieses Jahres die Rohbauphase
abgeschlossen und die AuBenfassade fer-
tiggestellt. Im Sommer und Herbst ging
es dann mit dem Innenausbau inklusive
der Heizungs- und Elektroinstallation
weiter. , Trotz der Inflation und dem
vorherrschenden Handwerker-Mangel
ist es unserem verantwortlichen Mitar-
beiter-Team gelungen, den Zeit- und
Kostenplan einzuhalten”, freut sich Dr.
Andreas Laabs, CEO der LR-Gruppe.

Ziel der Errichtung des neuen Logistik-
zentrums ist es, die logistischen Versand-
prozesse des international tatigen Unter-
nehmens an einem Ort zu biindeln und
zukunftsfahig aufzustellen.
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HEALTH & BEAUTY

AuBenfassade des LR-Logistikzentrums, das 2023 fertiggestellt wird

Dafar werden rund sieben Millionen
Euro investiert.

Ein Highlight wird der offene Ubergang
von der Aloe-Vera-Drinking-Gel-

RINGANA-Campus —

Wirtschaftsstandort und Vorbild

Bereits mehrfach ausgezeichnet: Der RINGANA-Campus.

Der bereits mehrfach ausgezeichnete
RINGANA-Campus ist ein Leucht-
turmprojekt, welches wirtschaftliches
Interesse, Umweltschutz und soziale
Verantwortung vereint. Durch die
neu gewonnenen Kapazitaten kann

www.direktvertrieb.de

RINGANA der steigenden Nachfrage
nachkommen und dem Wachstum
gerecht werden. Zudem er6ffnen
sich neue Méglichkeiten, um die
Internationalisierung weiter zu
forcieren.

Produktion in das neue Logistikgebaude
sein. Dieser macht den Besuchern zu-
kunftig die gesamte Prozesskette — von
der Produktion bis zur Versendung

— Uber einen Skywalk direkt erlebbar.

RINGANA |

«Zugleich bleibt die Wertschopfung in
der Region, wodurch wir einen wichtigen

Beitrag zur heimischen Wirtschaft leisten
kénnen. Wir sind stolz zu zeigen, dass

es auch auBerhalb von Ballungszentren
moglich ist, international erfolgreich zu
sein,” sagt CEO Andreas Wilfinger.

Der RINGANA-Campus ist das groB-

te Geothermieprojekt Osterreichs.

Das gesamte Areal wurde mit rund 160
Bohrungen, die 120 Meter in die Tiefe
reichen, aufgeschlossen. Die Photo-
voltaikanlagen auf sdmtlichen Dachfla-
chen sind fur die nachhaltige Energiege-
winnung fur die Heiz- und Kuhlsysteme.
Mehr als die Halfte des eigenen Energie-
bedarfs — 750 Megawattstunden jahrlich
— wird dadurch abgedeckt.
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Vom mittleren zum groBBen

Unternehmen: Reico Vital-Systeme

DIREKT!: Liebe Frau Kunz, Reico Vi-
tal-Systeme konnte 2022 erneut den
Unternehmenspreis gewinnen. In
diesem Jahr ist Ihr Unternehmen sogar
von der Kategorie der mittleren Unter-
nehmen in die der groBen aufgestie-
gen. Wie erklaren Sie sich diesen Erfolg,
vor allem in diesen herausfordernden
Zeiten?

M. Kunz: Scheinbar haben wir alles rich-
tig gemacht. Einer der Erfolgsgriinde ist
sicherlich, dass die Menschen heute auch

auf die Erndhrung ihrer Tiere achten und
fur sie das Beste wollen. Zum anderen
konnten unsere Vertriebspartnerinnen
und -partner in den letzten zwei Jahren
mit Reico einen lukrativen Nebenver-
dienst aufbauen. Uns ist es gelungen,
ihnen trotz der Krise eine Perspektive zu
bieten, so dass diese sich motiviert ein
neues Standbein aufbauen konnten.

DIREKT!: Warum hat Reico Vital-Syste-
me sich gerade fiir den Direktvertrieb
als Verkaufsform entschieden?

Reico Vital-Systeme Griinder Konrad Reiber mit seinen Tochtern Petra Reiber (links) und Manuela Kunz (rechts),
die das Unternehmen gemeinsam fiihren

www.direktvertrieb.de
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M. Kunz: Unsere Produkte sind bera-
tungsintensiv — dafur ist der Direkt-
vertrieb ideal. Unsere Vertriebspart-
nerinnen und -partner benétigen
fundiertes Hintergrund- und Fach-
wissen, welches wir in unseren regel-
maBigen Seminaren vermitteln und
wofur diese Vertriebsart sich wunder-
bar eignet.

DIREKT!: Was sind lhre Plane fiir die
Zukunft, damit lhr Unternehmen auch
weiterhin solche Erfolge verzeichnen
kann?

M. Kunz: Wir wollen unser Unterneh-
men strukturieren. Wir haben fur Itali-
en eine eigene Betriebsstatte gegrin-
det und bauen unsere IT weiter aus,
da dies in der Zukunft unumgéanglich
sein wird.

Wir méchten auch in Zukunft Mehr-
werte fur Kundinnen und Kunden
schaffen und uns mehr mit Storytel-
ling befassen — es gibt so viele schéne
Geschichten von Kunden und Kundin-
nen und ihren Hunden!
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Meetings und Events mit Club Med
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Meetings & Events
by ClubMed

Motivation von Vertriebspartnerinnen und -partnern an auBBergewdhnlichen Orten dieser Welt

PM-Worldtour 2022 im Club Med Miches Playa Esmeralda

Viele Direktvertriebsunternehmen
nutzen Incentivereisen dazu, ihre
Vertriebspartnerinnen und -partner
kontinuierlich zu motivieren und zu
begeistern. BDD-Kooperationspartner
Club Med bietet in diesem Bereich
Rundum-Lésungen an und das an
Destinationen auf der ganzen Welt -
von den Seychellen Uber Europa bis
hin zum Segelschiff. Ganz egal, ob
exklusive Vorstandsmeetings, grof3e
Incentives oder Exklusivnutzungen
ganzer Resorts, Club Med Gbernimmt
dabei die gesamte Planung, sodass ein
reibungsloser Ablauf garantiert wird.
Dabei steht allen Kunden und Kundin-
nen eigens das Meeting & Events Team
aus dem Frankfurter Club Med Buro
zur Seite.

BDD-Mitgliedsunternehmen ENJO
fuhrte beispielsweise im Marz 2020
ein exklusives Meeting mit Fihrungs-
kraften im Club Med Resort Seychel-
len durch: ,Als Veranstalter war die
persoénliche Betreuung sowie die
Flexibilitat bei unserem Event im Club

www.direktvertrieb.de

Das Unternehmen PM hat einen
hohen Premium-Anspruch. Diesem
wird Club Med mehr als gerecht.
Abgestimmte Mottoabende runden
jedes Event ab — auBergewdhnliche
sowie unerwartete Happenings sor-
gen fur einzigartige Momente. Vor
allem die White-Night ist jedes Mal
ein Highlight. Im kommenden Jahr,
dem 30-jdhrigen PM Jubildum ladt
der Grunder und Vorstand Rolf Sorg
die erfolgreichsten Vertriebspartne-
rinnen und -partner zu einer ganz
besonderen und einmaligen PM-
Incentivereise ein.

Exklusiv wird das Resort auf den
Seychellen gebucht - eine private

Insel nur fr PM International.

Med Seychellen sehr professionell und
haben unseren Aufenthalt besonders
gemacht. Die ENJO-Teilnehmenden ha-
ben das familiare Flair sehr genossen.
Dass dartber hinaus auch auf Nachhal-
tigkeit sehr groBen Wert gelegt wird,
rundete die Veranstaltung fur uns op-
timal ab”, erklart Daniela Bohler, Head
of Sales & Marketing bei ENJO.

Neben kleineren Events ist Club Med
jedoch ebenso Experte fur groBe
Veranstaltungen. Das Direktvertriebs-
unternehmen PM-International ar-
beitet seit mehreren Jahren mit Club
Med zusammen. Ein Highlight ist
dabei immer die PM-World Tour in
jahrlich wechselnden Club Med Resorts,
welche als Incentive fur die erfolg-
reichsten Vertriebspartnerinnen und
-partner angeboten wird. Club Med
legt dabei viel Wert auf Individualitat,
deutschsprachige Betreuung und eine
Ansprechperson ab der ersten Kontakt-
aufnahme von der Planung der Ver-
anstaltung bis zur Durchfihrung und

Nachbearbeitung.
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https://www.clubmed.de/me/home
mailto:deutschland.meetings-events@clubmed.com
mailto:deutschland.meetings-events@clubmed.com

NEWS JUBILAEN UND PERSONALIA DIREKT! | Ausgabe 2/2022 2.2

Elke Kopp - MARY KAY
Neue Vorstandsvorsitzende des BDD

Seit 2006 ist Elke Kopp als Geschafts-
fahrerin eine erfahrene Fuhrungs-
kraft, die mit einer messerscharfen
Vision erfolgreich die Mary Kay
Cosmetics GmbH fuhrt. Sie leitet
nicht nur ihr umfangreiches Innen-
dienst-Team, sondern liebt auch
B besonders die Arbeit mit den selb-
standigen Schonheits-Consultants.
Es ist ihrer Beharrlichkeit und ihrer
strategischen Vision zu verdanken,
dass Mary Kay Deutschland oft eine
Vorreiterin fur mutige und erfolgrei-

che Kampagnen und Projekte ist. Elke
Kopp ist seit 2009 als aktives Mitglied
im Vorstand des Bundesverbands

™, \ J Direktvertrieb Deutschland tatig.
Mary Kay Geschaftsfiihrerin und BDD-Vorstandsvorsitzende Elke Kopp

Markus Holle - {Ha-Ra
Neues Vorstandsmitglied beim BDD

Seit Uber 30 Jahren ist Markus Holle im
Direktvertrieb tatig, hat dies von der

Pike auf gelernt und weiB3, was es heif3t,
Vertriebspartner zu sein, Teams aufzubau-
en und zu entwickeln. Er liebt es, eng mit
Menschen zusammenzuarbeiten und sie
bei ihrer Entwicklung und ihrem Wachs-
tum zu begleiten. Seine Entscheidungen
trifft er aus und fur die Praxis und nicht
vom grunen Tisch. In der Vergangenheit
war er fUr einige Mitgliedsunternehmen
tatig, unter anderem fur Mary Kay, AVON
und Nahrin und hat diverse Start-Ups im
Direktvertrieb begleitet.

Seit 2017 ist Markus Holle als Geschafts-
fUhrer von Ha-Ra gesamtverantwortlich
fur die Konzeption und Umsetzung des

Turnarounds von Ha-Ra. Markus Hélle, Geschéftsfiihrer von Ha-Ra und seit September Vorstandsmitglied beim BDD

www.direktvertrieb.de
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CEO der LR-Gruppe -
Dr. Andreas Laabs

HEALTH & BEAUTY

Ende Mai hat Dr. Andreas Laabs das
Amt des CEO der LR Health & Beauty
SE und die FUhrungsverantwortung
far die gesamte LR-Gruppe Uber-
nommen. Als bisheriger CFO und
COO der LR Global Holding GmbH
zahlt Dr. Laabs schon seit 2014 zu
den Schlusselfiguren im Manage-
ment von LR. Seine Schwerpunkte
liegen unter anderem im Ausbau
des Partnergeschafts und in der
kontinuierlichen Digitalisierung des
Unternehmens. In seine Amtszeit als
neuer CEO fallt bereits die erfolgrei-
che Einfuhrung des ZEITGARD PRO
COSMETIC DEVICE, ein zum Patent
angemeldetes, kosmetisches Gerat
mit wechselbaren Aufsatzen.

Dr. Andreas Laabs, CEO der LR-Gruppe

Drei Jahrzehnte Erfolg mit £
hochwertiger Tiernahrung SREICO=

Reico Vital-Systeme aus Oberostendorf ist,
gemessen an der dynamischen Geschaftsent-
wicklung, ein vergleichsweise junges Unterneh-
men. Konrad Reiber griindete die Firma 1992.
Der Tierheilpraktiker hat seine Vision, Tiernah-
rung und Nahrungsergdnzungsmittel in héchs-
ter Qualitat zu fertigen, seitdem konsequent
weiterentwickelt. Seit 2014 sind seine Toéchter
Manuela Kunz und Petra Reiber Geschaftsfuh-
rerinnen. Zu den Markten Deutschland, Oster-
reich, Slowakei und den Niederlanden wurden
in den letzten Jahren neue Méarkte in Tsche-
chien, Polen und Litauen gewonnen und in
Italien eine eigene Betriebsstatte er6ffnet. Das
Direktvertriebsunternehmen hat die Zahl seiner
Mitarbeiter auf Gber 100, die der Vertriebspart-
nerinnen und -partner auf 8.900 gesteigert und
erwartet fur dieses Jahr einen Umsatz von

S

Feiert dieses Jahr 30-jahriges Jubilaum: Mitgliedsunternehmen Reico Vital-Systeme 90 Millionen Euro.

www.direktvertrieb.de
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Forschung im und fur den Direktvertrieb:
Der Wissenschaftsaward 2022

| E

Um die Forschungstatigkeit rund

um unsere Branche an deutschen
Hochschulen zu férdern, vergibt

der Bundesverband Direktver-

trieb Deutschland einmal im Jahr
den BDD-Wissenschaftsaward fur
herausragende wissenschaftliche
Arbeiten zum Thema Direktvertrieb
und Social Selling. Die Preistragerin-
nen und Preistrager erhalten, neben
dem Preisgeld, die Chance, ihr Thema
auf dem Direktvertriebskongress, auf
welchem der Award Gbergeben wird,
in die Praxis zu transferieren und

ihr Netzwerk in der Branche auszu-
bauen. Den Mitgliedern wiederum
werden spannende wissenschaftli-
che Einblicke prasentiert. Eine echte
Win-Win-Situation!

In diesem Jahr konnten folgende For-
schende den Preis entgegennehmen:

www.direktvertrieb.de

Beste Doktorarbeit

Dr. Marcel Hering: ,Wie kédnnen
Verkaufer mit ihrem schlechten Image
leben?”

Besonders betroffen vom schlechten
Image sind, der Arbeit nach, Ver-
triebspartnerinnen und -partner im
Direktvertrieb. Haufig horen sie von
Mitmenschen die Frage: , Wie kannst
du so einen Job machen?” Schaffen
es Verkaufer trotz des negativen
Fremdbilds, ein positives Selbstbild
aufrechtzuerhalten?

Erkenntnis: Die Befragten zeigen eine
Uberraschend positive Selbstidentitat,
und zwar durch Selbstabgrenzungs-
und Selbstbestarkungsmechanismen.

Die Pramierten bei der Verleihung in Berlin: Benedikt Horst, Michael Gerke, Dr. Marcel Hering, Friederike Kotzerke und Kerim Cihangir (v. I. n. r. und von oben nach unten)

Beste Masterarbeit

Friederike Kotzerke: ,The compe-
tence to nudge: Developing a scale for
applied firm-level behavioral science
competence”

In dieser Arbeit wird die These vertre-
ten, dass die Kompetenz, verhaltens-
wissenschaftliche Erkenntnisse zu nut-
zen, um Geschaftsziele zu erreichen
und Herausforderungen zu meistern,
ein wertvoller Wettbewerbsvorteil fur
Unternehmen sein kann. Bislang gibt
es jedoch keine aussagekraftige Skala
zum Messen verhaltenswissenschaftli-
cher Kompetenz auf Unternehmens-
ebene. Diese Arbeit schlieBt diese For-
schungsliicke durch die Beantwortung
einiger diesbeztglicher Fragen.


http://www.direktvertrieb.de
https://direktvertrieb.de/media/downloads/Marcel-Hering.pdf
https://direktvertrieb.de/media/downloads/Executive-Summary_Kotzerke.pdf
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Zweitbeste Masterarbeit

Benedikt Horst: ,New ways of custo-
mer acquisition in the German medi-
cal technology industry”

Welche neuen Wege der Kundenge-
winnung gibt es in Zeiten der
Covid-19-Pandemie und dartber
hinaus? Bei der Sichtung der vor-
handenen Forschungsergebnisse ste-
hen nur wenige Daten zur Verfligung,
und das Problem wird nur einseitig
betrachtet. In dieser Arbeit sollen

die beiden Perspektiven kombiniert
werden, indem untersucht wird, wie
Fachkrafte im Gesundheitswesen
kanal- und themenspezifisch akqui-
riert werden wollen, welche Initiati-
ven MedTech-Unternehmen bereits
gestartet haben und welche Hand-
lungsempfehlungen gegeben werden
kénnen.

Beste Bachelorarbeit

Kerim Cihangir: , Online, off-
line or both — Eine qualitative
Studie Uber die Arbeitsweisen im
Networtk-Marketing”

Die Arbeit ging der Frage nach, wel-
che Vorteile und Nachteile es in den
unterschiedlichen Arbeitsweisen im
Network Marketing gibt und welche
Erkenntnisse sich daraus fur die hybri-
de Arbeitsweise ergeben.

Bundesverband Direktvertrieb Deutschland

www.direktvertrieb.de
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Bester Fachaufsatz

Michael Gerke: ,Direct Selling distri-
butor turnover in Europe: detecting
potential leavers across countries”

Direktvertriebsunternehmen sind
stdndig einem hohen Risiko ausge-
setzt, leistungsstarke Vertriebspart-
nerinnen und -partner oder einen
groBen Teil ihrer Direktvertriebsmann-
schaft in kurzer Zeit zu verlieren. Wie
kann dies verhindert werden? Insge-
samt hilft diese Arbeit international

tatigen Managern dabei, potenzielle
Austritte zu erkennen und angemesse-
ne GegenmafBnahmen zu finden, die
die Abwanderung von Vertriebspart-
nerinnen und -partnern verhindert.
AuBerdem zeigt sie, wie die Personal-
strategie von Direktvertriebsunterneh-
me optimiert werden kann.

Wissenschaftsaward 2023

Executive Summarys
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Die Sales Profit Chain -
Wie kénnen Blackbox-Entscheidungen
im Vertriebspartnermanagement

vermieden werden?

MANAGEMENT

€-ERGEBNISSE

Partner- Partner-
Gewinnung Programme
H ()] H (V)
@

b
Online-vs- Partner-
Offline trainings
() ()
! |
Vertrie bs- Kenn-
gebiete zahlen
A () (@)
3 «"’j
N N
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Vergiitung
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Abb. 1: Die Blackbox in der Sales Profit Chain (SPC). Quelle: Prof. Dr. Jan Wieseke (2022), Die Sales Profit Chain

Prof. Dr. Jan Wieseke ist seit Jahren
Mitglied des Wissenschaftlichen Bei-
rats im Bundesverband Direktvertrieb
Deutschland und dort maBgeblich da-
ran beteiligt zu entscheiden, wer den
jahrlichen BDD-Wissenschaftsaward
Uberreicht bekommt. In seinem neuen
Buch ,,Die Sales Profit Chain” erlautert
er wie Wirkungsketten verstanden und
dadurch der Vertrieb und die Profitabi-
litdat optimiert werden kdénnen.

Der Vertrieb Uber Partnerinnen und
-partner stellt einen wichtigen Ab-
satzkanal dar. Vertriebsleiterinnen
und -leiter, die als Schnittstelle zu den
Vertriebspartnerinnen und -partnern
agieren, stehen vor einer besonderen

www.direktvertrieb.de

Aufgabe: Gemeinsam mit ihnen sollen
Markte strategisch erschlossen und
weiterentwickelt werden.

Im Vertrieb mit Partnerinnen und
Partnern kommt es oft zu sogenann-
ten ,Blackbox-Entscheidungen”. Das
sind Entscheidungen, bei denen das
Management die Auswirkungen dieser
Entscheidung vorher nicht in ausrei-
chender Tiefe durchdrungen hat.

Nehmen Sie als Beispiel das Training
von Vertriebspartnerinnen und -part-
nern. In der Praxis kommt es vor, dass
die benétigten Trainings nicht syste-
matisch hergeleitet werden. In solchen
Fallen werden ,,aus dem Bauch heraus”
Management-Knopfe gedrickt, deren
Auswirkung auf die Salesforce und
Kunden und Kundinnen nicht bekannt
sind (vgl. Abb. 1).


http://www.direktvertrieb.de
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Planlose Trainings fuhren zu ho-
hen Kosten und nur geringer

Ergebnisverbesserung.

Die Sales Profit Chain visualisiert die
Auswirkungen, die Trainings auf die
Salesforce (Vertriebspartnerinnen und

-partner), die Kundinnen und Kunden

Autor Artikel: Prof. Dr. Jan Wieseke

Co-Autor Artikel: Matthias Rief

www.direktvertrieb.de
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und die Ergebnisse haben. Dadurch Die Sales Profit Chain lasst sich auch

kénnen Blackbox-Entscheidungen ver-  auf andere Management-Entscheidun-
mieden werden. Die Trainings kénnen  gen anwenden (vgl. Abb.1). Um die

auf die jeweils relevante/n Kunden- richtigen Entscheidungen im Ver-
struktur und -bedirfnisse zugeschnit- triebspartnermanagement zu treffen,
ten werden, um so die bestmdgliche mussen die wichtigsten Wirkungsme-
Skill-Verbesserung der Vertriebspart- chanismen im Vertrieb verstanden
nerinnen und -partner zu erzielen. werden.

Prof. Dr. Jan Wieseke zahlt zu den Top-4-Vertriebsforschern weltweit.*

Erist Lehrstuhlinhaber am Sales Management
Department der Ruhr-Universitat Bochum und als
Gastprofessor an der ESMT Berlin sowie der Lough-
borough University (UK) tatig. Fur die Praxisndhe
seiner Lehre erhielt er die bundesweite Auszeich-
nung als ,Professor des Jahres”.

Co-Autor des Artikels: Matthias Rief

Matthias Rief arbeitet unter Prof. Dr. Jan Wieseke
am Sales Management Department der
Ruhr-Universitat Bochum.

Erist als Consultant fir Prof. Schmitz & Wieseke —
Sales Management Consulting tatig.

Er ist wissenschaftlicher Beirat von Prof. Schmitz
& Wieseke — Sales Management Consulting, einer
vertriebsfokussierten Managementberatung.

* Author Productivity Ranking der American
Marketing Association zur Forschungsleistung der
letzten Dekade
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Hohere Hinzuverdienstgrenzen
fir Rentnerinnen und Rentner

Rentnerinnen und Rentner in Deutschland sollen kiinftig leichter mehr dazuverdienen, wenn sie mdchten.

Die Bundesregierung hat am

31. August 2022 einen Gesetzesent-
wurf vorgelegt, wonach die Hinzu-
verdienstgrenze bei vorgezogenen
Altersrenten dauerhaft abgeschafft
wird. Die deutlich héhere Hinzu-
verdienstmoglichkeit war wegen
der Corona-Pandemie im Jahr 2020
eingefuhrt worden und ist bis

31. Dezember 2022 befristet. Vorher
lag die Hinzuverdienstgrenze bei
jahrlich 6.300 Euro. Was man dara-
ber hinaus verdiente, wurde zu

40 Prozent von der Rente abgezo-
gen. Durch die im Koalitionsvertrag
vorgesehene Entfristung soll ab dem
01. Januar 2023 keine Anrechnung
mehr auf die Rente stattfinden.

www.direktvertrieb.de

Auch Selbstandige im Direktvertrieb,
die vorzeitig in Ruhestand gegangen
sind, kdnnten damit abschlagsfrei
hinzuverdienen.

Das Gesetz soll noch in diesem Jahr
vom Deutschen Bundestag verab-
schiedet werden.

Mit der Entfristung will die Bundes-
regierung dem Fachkraftemangel
entgegenwirken und die Moéglichkeit
bieten, den Ubergang vom Erwerbs-
leben in den Ruhestand flexibel zu
gestalten.

Als Mitglied des Bundesver-
bands Direktvertrieb Deutsch-
land, haben Sie die Méglich-
keit, den Lobby-Newsletter des
Verbands exklusiv zu beziehen.
In diesem erhalten Sie einen
Uberblick Gber aktuelle
Gerichtsentscheidungen und
politische Auseinandersetz-
ungen rund um den Direkt-
vertrieb. Bei Interesse melden
Sie sich bei Silke Frank unter

Die Bundesregierung will Lésungen fiir den Fachkraftemangel bieten.
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AUS DEM VERBAND

INNOVATION AWARD

2023

Situation der
Direktvertriebsbranche
in Deutschland

MMMMMMMM

BDD

Bundesverband Direktvertrieb

www.direktvertrieb.de

Direktvertriebs-
kongress 2023 -
darauf konnen
Sie sich freuen!

Darf es etwas mehr zum Event sein?
Umbléattern lohnt sich.

2 o~
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BDD

Bundesverband Direktvertrieb Deutschland

Sessions mit

Erkenntnissen
rund um den
Direktvertrieb

Impulsvortrag zu aktuellen Themen

Direkrvertrieh

Fur alle Fragen und Anregungen rund um den
Direktvertriebskongress stehen Andrea Rose und
Silke Frank vom BDD-Team gerne zur Verfligung.


http://www.direktvertrieb.de

LAST BUT NOT LEAST DIREKT! | Ausgabe 2/2022 30

Save the Date: Direktvertriebskongress
am 21.und 22. September in Potsdam

Nachstes Jahr trifft sich der Direktvertrieb in Potsdam! Weitere Informationen erhalten Sie im Laufe der kom-
Nach dem Kongress ist bekanntlich vor dem Kongress menden Monate. Wer sich schon einmal einstimmen und
und so laufen jetzt schon die Vorbereitungen fur den ein Bild vom Veranstaltungsort machen méchte, wird hier

Branchentreff 2023. fandig: Kongresshotel Potsdam

Mitglieder im Bundesverband Direktvertrieb Deutschland e.V.

AEG | AMC | AVON | Berendsohn | bofrost* | bofrost* LIVE | Bucherparty | Captain Tortue Group | Cleafin | dekoster | EnBW |
ENERGETIX | ENJO HOMELINE | E.ON | EWE | FancyFrames | Fumée | Gasag next | GONIS | HAKA Kunz | HAKAWERK | Ha-Ra |

HEIM & HAUS | Hyla | intan | JUST | lekker Energie | lia vie | LichtBlick | LR Health & Beauty | Luna | Mary Kay | Nahrin | NIKKEN |
Optidee | Pampered Chef | PartyLite | PepperParties | Pieroth Deutschland | Pierre Lang | PM-International | Reico Vital-Systeme |
RINGANA | safedu | SEVEN SUNDAYS | Stadtwerke Stuttgart | Stampin’Up! Europe | The 1:1 Diet by Cambridge Weight Plan | USANA |
Vattenfall | VICTORIA Deutschland | Vodafone West | Vorwerk | WIBO CLIMATEC | Younique
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