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Kl im Direktvertrieb —
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Liebe Leserinnen und Leser,

selten zuvor hat ein Thema so viel Aufbruchstimmung erzeugt wie die Kiinstliche Intelligenz.
Ob beim Onboarding neuer Vertriebspartner, in der Vertriebssteuerung oder der Social-
Media-Kommunikation: Kl verandert auch den Direktvertrieb spurbar und eréffnet Chancen,
die wir vor wenigen Jahren kaum erahnt hatten. Genau deshalb widmen wir diese Ausgabe
dem praktischen Einsatz von Kl im Direktvertrieb.

Wir haben dafiir Beispiele aus unseren Mitgliedsunternehmen zusammengetragen, die
zeigen, wie vielseitig Kl im Direktvertrieb bereits verwendet wird - vom Chatbot bis zum
Robotik-Einsatz. Im vergangenen Jahr haben 38 Prozent der Direktvertriebsunternehmen
in Kl investiert und 17 Prozent der Unternehmen konnten Einsparungen erzielen, so die
aktuelle Marktstudie ,Situation der Direktvertriebsbranche in Deutschland 2025" von Prof.
Dr. Florian Kraus. Und weil Innovation und Kl so eng zusammengehoren, stellen wir im
Rahmen des Schwerpunkts auch den diesjahrigen Preistrager des BDD-InnovationAwards
vor — Mary Kay mit dem auf Kl basierten Foundation Matching Tool.

Ebenfalls in dieser Ausgabe blicken wir noch einmal auf den Direktvertriebskongress 2025 in
Berlin zurlick - ein inspirierendes Jahrestreffen, das viele wertvolle Gesprache und Impulse
ermoglicht hat. Fir alle, die ein wenig in Erinnerungen schwelgen méchten — und fir alle,
die neugierig sind —, haben wir eine kleine Bildauswahl zusammengestellt.

An dieser Stelle gratuliere ich noch einmal sehr herzlich allen Unternehmen, die wir fiir

ihr beeindruckendes Umsatzwachstum und fiir ihre besonderen Leistungen im Bereich
Nachhaltigkeit auszeichnen durften. Eine Ubersicht der Preistrdger finden Sie in diesem Heft.

Ich lege Ihnen zudem das Interview mit unserem diesjahrigen Keynote Speaker ans Herz. Im
Gesprach mit dem DIREKT! Magazin halt Winfried Kiippers ein Pladoyer auf den Vertrieb und
erklart, warum ein perfekter Vertrieb der Schliissel zum Erfolg des ganzen Unternehmens ist.
Und schlieBlich durfen wir Ihnen auf den folgenden Seiten die neuen Mitglieder in unserer
Verbandsfamilie vorstellen: JEMAKO, Provital und eins energie. Wir freuen uns auf die
Zusammenarbeit und den gemeinsamen Weg!

lhnen allen frohliche Weihnachten, ein erfolgreiches Jahr 2026 sowie eine
anregende und inspirierende Lektiire dieses Direkt!-Magazins wiinscht lhnen

lhr Jochen Clausnitzer
Geschaftsflihrer Bundesverband Direktvertrieb Deutschland e.V.

www.direktvertrieb.de
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Kl im Direktvertrieb
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KI-gestiitzte Vertriebsarbeit im derzeitigen KI-Reifegrads im deutschspra- individuellen Teint und schligt anschlie-
Direktvertrieb: Ein Blick in die chigen Direktvertrieb gezeichnet. Bend drei geeignete Shade-Optionen vor.
Praxis Ergianzende Funktionen wie Vorher-/Nach-
Foundation Matching Tool her-Vergleich, ein Regler fiir die gewiinsch-
Kunstliche Intelligenz halt zunehmend Ein- bei Mary Kay - Gewinner te Deckkraft sowie die Moglichkeit, das
zug in den Direktvertrieb. Was vor wenigen InnovationAward 2025 Produkt direkt in den Warenkorb zu legen
Jahren noch als Trendthema galt, entwickelt ~ Beim Kosmetikunternehmen Mary Kay oder eine Mary-Kay-Beraterin bzw. einen
sich heute zu einem zentralen Wettbe- unterstitzt ein Kl-basiertes Foundation Berater zu kontaktieren, schaffen ein naht-
werbsfaktor. Unternehmen, die Kl gezielt Matching Tool Kundinnen und Kunden loses Nutzererlebnis.
in Beratung, Recruiting, Schulung und dabei, den passenden Hautton zu finden. JIch liebe es, wenn Kundinnen oder Kunden
Kundenservice integrieren, berichten von Uber die Smartphone-Kamera oder ein sehen, wie einfach ihr perfekter Farbton
effizienteren Ablaufen, héheren Abschluss- hochgeladenes Foto analysiert die Kl den gefunden wird - das Tool macht Beratung

quoten und einer Professionalisierung ihres
Vertriebsprozesses. Gleichzeitig stellen
Datenschutz, Technologiekompetenz und EOILMDATION
kultureller Wandel viele Organisationen vor MATCHING TDON
neue Herausforderungen.

Dieser Artikel beleuchtet konkrete Anwen-
dungsszenarien aus der Praxis und ldsst
Expertinnen und Experten der Branche zu
Wort kommen. Anhand realer Beispiele wird
gezeigt, wie KI Mehrwerte schafft.
AbschlieBend werden die Erkenntnisse mit
aktuellen Zahlen und Einschatzungen aus
der Studie ,Situation der Direktvertriebs-

branche in Deutschland 2025” untermauert

L i . Das Foundation Matching Tool von Mary Kay wurde als Bewerberprojekt auf der diesjahrigen
- und damit ein faktenbasiertes Bild des Direktvertriebskongressbiihne vorgestellt - und pramiert.

www.direktvertrieb.de
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so personlich wie nie. Gemeinsam schaffen
wir ein Einkaufserlebnis, das digital beginnt
und personlich endet”, so Elke Kopp, Ge-
schéftsfihrerin von Mary Kay Deutschland,
Schweiz und den Niederlanden.

Ziel der Losung ist es, die Produktauswahl
zu erleichtern, Fehlkdufe zu reduzieren

und die Conversion zu steigern — ohne den
personlichen Beratungsansatz im Direkt-
vertrieb zu ersetzen, sondern ihn digital zu
erweitern. Das Foundation Matching Tool
wurde beim diesjahrigen Direktvertriebs-
kongress vom Publikum zum Gewinnerpro-

jekt fur den InnovationAward gewahlt.

| RINGANA

Online Academy

Im Rahmen der diesjdhrigen BDD-Award-
bewerbungen wurde auch die RINGANA
Online Academy vorgestellt, die ein essen-
tieller Teil der hybriden Ausbildungs-Reise
fir RINGANA Partner und -Partnerinnen

ist. Es soll damit ein unmittelbarer erster
Touchpoint fiir neue Partnerinnen & Partner
zur Verfligung stehen, wéhrend Kl-gestiitzte
Schulungsvideos in 12 Sprachen abrufbar
sind und ein mehrstufiger Lernpfad mit
personlichem Tracking & Best-Practice-
Beispielen Unterstlitzung bietet.,,Dank Kl
kénnen wir die Schulungsvideos in der
RINGANA Online Academy in 12 Sprachen
zur Verfligung stellen. Das heif3t: Eine
Partnerin in Spanien lernt genau dasselbe
wie ein Partner in Osterreich — gleichzeitig,
mit gleicher Qualitat. Das ist uns extrem
wichtig, um unsere starke Brand Experience
sicherzustellen”; erldutert Daniel Fink, Head
of Partner Business & Content bei RINGANA,
den Nutzen.

Das Ergebnis: schnellere Aktivierung, hohe-
re Erfolgsquoten und einheitliche Qualitat

weltweit.

www.direktvertrieb.de

Kl-Assistent,,Cookidoo®Assistant”

Der Cookidoo® Assistant ist die erste
KI-Funktion innerhalb des Thermomix®
Okosystems. Durch seine Fihigkeit,
gesprochene und geschriebene Alltags-
sprache intuitiv zu erfassen, bietet der
Cookidoo® Assistant intelligente Unterstiit-
zung im Kochalltag - fast wie ein person-

licher Kiichenhelfer.

Kl-Assistent,,Cookidoo®Assistant” von Vorwerk

Er unterstiitzt dabei, Rezepte schneller zu
finden, zu vergleichen oder zu strukturie-
ren, verwandelt Alltagsfragen in unmittel-
bare Hilfestellungen. Der Assistent verkiirzt
Suchzeiten, hilft bei der optimalen Nutzung
von bereits im Haushalt vorhandener
Zutaten, unterstitzt ein verlassliches und
entspanntes Kocherlebnis und kann dazu
beitragen, Lebensmittelverschwen-

dung zu reduzieren.

Die Early-Access-Phase mit

ausgewahlten Thermo-

mix® Reprasentantinnen

und Reprasentanten, die

den neuen Assistenten
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erstmals im Alltagsbetrieb testen kénnen,
hat im Dezember 2025 begonnen.

bofrost*

Kl-gesteuerte Kilteanlage

Das Kl ldngst im Alltag der Direktvertriebs-
unternehmen angekommen ist, zeigen
auch die diesjahrigen Bewerbungen auf
den BDD-NachhaltigkeitsAward. Auf diesen
hatte sich unter anderem auch bofrost* mit
dem Projekt,KI-gesteuerte Kalteanlage”
beworben.

Martin Ophey, bofrost*Abteilungsleiter
Facility Engineering & Operation und Be-
triebsleiter am Standort Straelen, erklart den
Nutzen der Anlage so:,Mit unserer Kl-ge-
steuerten Kélteanlage setzen wir neue MaR3-
stabe in der Kéltetechnik: Wir produzieren
Kalte dann, wenn der Anteil erneuerbarer
Energien hoch und damit der Strom glinstig
ist — das schont das Klima, senkt die Kosten
und entlastet das Stromnetz in der Region.
Bereits nach sechs Monaten haben wir
unsere Einsparziele erreicht - jetzt testen
wir die Potenziale fiir weitere Standorte”

Kommissionier-und
Verpackungslésungen
Joakim Garint von Radial setzt fiir ein
Direktvertriebsunternehmen ihre vollauto-
matisierte Losung Active Ants ein, bei der
die KI-Technologie und autonome, mobile
Roboter die gesamte Kommissionier- und
Verpackungslésung rund um die Uhr betrei-
ben. Das Ergebnis sind geringere Verkaufs-
spitzen und schnellere Lieferungen. Derzeit
werden Tests mit automatisierten Robotern
zur Kommissionierung durchgefiihrt.
Wenn diese erfolgreich sind, mss-
ten Mitarbeiter und Mitarbeiterin-
nen lediglich noch Kartons auffiillen
und auf Transportpaletten stapeln.
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Kl im Direktvertriebsalltag

HARI - der neue Lieblingskollege

im Vertrieb von Ha-Ra

Mit HARI, dem digitalen Assis-

tenten, hat Ha-Ra einen echten

Volltreffer gelandet. Entwi-

ckelt, um Beratern und Berate-

rinnen sowie Mitarbeiterinnen

und Mitarbeitern einen schnellen

und direkten Zugang zu wichtigen Un-
ternehmensinformationen zu ermdglichen,
Uiberzeugt HARI durch Effizienz, Zuverlas-
sigkeit und Benutzerfreundlichkeit.

Die Plattform ist Gber die Direktver-
triebssoftware zugéanglich und bietet

ein maflgeschneidertes Frontend,

Uiber das gezielte Fragen gestellt werden
kénnen. Die Antworten liefert HARI blitz-
schnell - dank intelligenter Algorithmen,
die hinterlegte Dokumente dynamisch ana-
lysieren und relevante Inhalte extrahieren.
Die technische Basis bildet ein KI-Tool, das
nicht nur die Dokumentenverwaltung ver-
einfacht, sondern auch die Grundlage fiir
das benutzerfreundliche Frontend schafft.
Das Ergebnis: ein smarter Assistent, der den
Arbeitsalltag spirbar erleichtert.

www.direktvertrieb.de

English

Deutsch

Die Erfolge sprechen fir sich:

« Schneller informiert: Die
durchschnittlichen Antwort-
zeiten konnten drastisch
reduziert werden.

«  Zuverlassiger kommuniziert: Fehler-
quoten bei Produkt- und Karriereinfor-
mationen sind deutlich gesunken.

« Immer verfigbar: HARI steht rund um
die Uhr bereit - ohne Wartezeiten, ohne

Verzégerungen.
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Mit HARI wird Wissen zum Wettbewerbs-
vorteil — und der Vertrieb zum echten

Gewinner.

Produktivitatsbooster bei
alltaglichen Aufgaben

Nicht nur gréBere
Projekte, sondern
J E MA KO auch Alltagsauf-
SIMPLY CLEAN. gaben werden
auch im Direktvertrieb heute mit Kl
gelost, wie Aida Rizvo, Geschaftsfiihrerin
von JEMAKO, berichtet:,Wir nutzen Kl-Tools
in erster Linie als Produktivitatsbooster bei
alltdglichen Aufgaben, hier allen voran
Microsoft Copilot in der Breite, um in einem
Umfeld zu arbeiten, dass gegen Datenab-
fluss gesichert ist. Gro3ere Bereiche sind
daruiber hinaus unsere Kreation,
sowohl grafisch als auch konzep-
tionell und Ubersetzungen, fiir
die wir verschiedene Tools
nutzen. Im Kontext der Zusam-
menarbeit mit Vertriebspartnern und
-partnerinnen sind KI-Anwendungen
essentiell geworden, um die Kommunika-
tion vom einfachen Social Media Post bis
zum Produktvideo effizient zu internationa-

lisieren.”
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Auch Julia Brunner von Worldpay be-
obachtet das bei ihren Kunden aus dem
Direktvertrieb: Kl ermdglicht es den
Unternehmen, Kunden und Kundinnen
individuell und mehrsprachig zu beraten
sowie Routineaufgaben im CRM zu auto-
matisieren. So kann die Effizienz im Direkt-
vertrieb gesteigert werden und man kann
sich starker auf die personliche Akquise

konzentrieren

Damit Kl die Arbeit auch qualitativ an-
spruchsvoll unterstitzt, ist es von groRer
Bedeutung saubere Daten als Basis zu
haben, wie David Hennig von uniserv
betont:,Bei Kunden aus dem Direktvertrieb
sichern wir die Datenqualitat Gber eine Sco-
recard-L6sung. Diese macht die Qualitat der
Kundendaten messbar und schafft somit
eine Grundlage fiir KI, denn ohne saubere
Daten bleibt KI wirkungslos, insbesondere
im Vertrieb und Marketing.”

Chatbots wie bei Ha-Ra sind in der Branche
insgesamt immer mehr im Einsatz.,Chat-
bots unterstiitzen Vertriebsmitarbeitende
bei der schnellen Informationsbeschaffung,
der Vorbereitung von Kundengesprachen
und der effizienten Bearbeitung von Anfra-
gen. Der Fokus liegt auf Neueinsteigern, um
Fluktuation zu senken und eine Reduzie-
rung von Anrufvolumen im internen Sales
Support zu erreichen’, so Carsten Groger

www.direktvertrieb.de

von Stroer.,,Das Tool Taxfix unterstiitzt
unsere Vertriebspartner und -partnerinnen,
um ihre unternehmerischen Fahigkeiten im
Bereich finanzielle Geschéftsfiihrung, Per-
formance Management gro3erer Vertriebs-
teams und kaufmannisches Grundlagen-
wissen zu verbessern. So kdnnen sie sich
auf das konzentrieren, was sie stark macht.

Motivieren, trainieren und steuern!”

Auch Siegbert Waldner von der dekoster
IT teilt diese Beobachtung beim Einsatz
von unternehmenseigenen Chatbots fiir
Berater, Beraterinnen sowie

fur Mitarbeiterinnen und

Mitarbeiter bei verschie-

denen Mitgliedsunter-

nehmen des BDD:,Wir

verwenden Kl sehr

erfolgreich bei unseren

Kunden als unterneh-

menseigenen Chatbot fiir

Berater:innen und Mitarbeiter:innen.
Dieser greift ausschlie3lich auf die zur
Verfligung gestellte Wissensdatenbank
zu, die schnell und einfach mit den bereits
vorhandenen Dokumenten zu Informatio-
nen Uber das Unternehmen wie Produkten,
Marketingplan, FAQ, Besonderheiten des
Unternehmens, Mission & Visionen usw.
gefullt werden kann.

Die Berater:innen und Mitarbeiter:innen
konnen damit rund um die Uhr unkompli-

DIREKT! | Ausgabe 2/2025 &

CANI
HELP YOU ?

ziert und einfach via Chat oder Sprache auf
das gesamte Firmenwissen zugreifen und
sowohl die Fragen als auch die Antworten
in einer Vielzahl von Sprachen stellen und
erhalten.
So sind sie bestens vorbereitet flr das
nachste Gesprach mit Kunden und Beratern
und kénnen rasch auf alle gestellten Fragen
rund um das Unternehmen antworten.”
Bei SolutionsApps interagiert der Ver-
triebsassistent Nova in Echtzeit mit dem
Kundensystem und unterstiitzt Vertriebs-
partnerinnen und -partner dabei, perso-
nalisierte Informationen abzu-
rufen und Bestellungen
effizient abzuwickeln.
Kl kann aber auch die
komplette Customer
Journey begleiten, wie
Peter Knoll von GENIC
erklart: ,Stellen Sie sich
eine Vertriebsmitarbeiterin
vor, die eine Benachrichtigung
erhalt: lhre Kundin hat sich drei Instag-
ram-Reels Uiber eine neue Hautpflegeserie
angesehen. Sofort schlagt die Kl der Marke
eine personalisierte Nachricht, ein gezieltes
Angebot und sogar den besten Zeitpunkt
fiir eine Nachfassaktion vor. Wahrenddessen
kiimmern sich Chatbots um Routinefragen,
sodass sich die Vertriebsmitarbeiterin ganz
auf den Aufbau von Beziehungen konzent-

rieren kann!”
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. Kundenkorrespondenz,
Fundierte Zahlen zu K] B”dgene”erung telefonischer Kun%enservice
im Direktvertrieb Produktbeschreibungen Cj

Ein neues Thema der diesjahrigen Bran-
Vertriebssteuerung,
Kundenservice

chenstudie ,Situation der Direktvertriebs-
branche in Deutschland 2025" die der BDD
regelmafig verdffentlicht, liegt auf der
Kunstlichen Intelligenz. Zum ersten Mal
wurden Unternehmen dazu befragt, wie
sie diese im Vertrieb einsetzen oder dies

planen. Das Ergebnis: 38 Prozent der be- b
fragten Unternehmen haben bereits im Jahr
2024 aktiv in KI-Anwendungen investiert,
beispielsweise zur Vertriebsunterstiitzung,
im Kundenservice oder zur internationalen
Kommunikation.

o

In unserer App,
in Social Media

Ubersetzung

Internationale Ansprache

von Kunden und Kundinnen /
Vertriebspartnern und -partnerinnen

Ausgewahlte Antworten

,Ein zukunftsweisender Trend ist nicht nur

der verstérkte Einsatz Klinstlicher Intelli-
genz, sondern vor allem auch die aktive
und gezielte Investition der Unternehmen
in Kl-Tools, etwa zur Vertriebssteuerung, im
Marketing, aber auch in der Produktent-
wicklung. Die Integration dieser Techno-
logien wird entscheidend sein, um die
Wettbewerbsfahigkeit der Branche nach-
haltig zu sichern”, so Prof. Dr. Florian Kraus
(Universitat Mannheim), Schirmherr der
Studie. Weiter betont er:,Die Digitalisierung
verandert das Konsumverhalten spirbar.
Social Media und Kinstliche Intelligenz

JEIT

sind keine Randphd@nomene mehr, sondern

n =128, Angaben in %

gestalten den Direktvertrieb grundlegend
mit. Wichtig ist dabei, dass die Branche ihre

traditionellen Starken - die persénliche Fast vier von zehn Direktvertriebs-
Nihe und das Vertrauen — mit den Moglich- unternehmen haben im letzten

. . . Jahr in Kiinstliche Intelligenz
keiten der neuen Technologien verbindet investiert - diese Unternehmen

haben durchschnittlich 17 %

und nicht ersetzt.” A e
Einsparungen realisiert.

www.direktvertrieb.de
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eins energie in sachsen

eins ist der fihrende kommunale Infra-
strukturdienstleister in Chemnitz und der
Region Siidsachsen. Das Unternehmen

mit Sitz in Chemnitz versorgt rund 400.000
Haushalts- und Gewerbekunden mit Erd-
gas, Strom, Internet, Warme, Kalte sowie
Wasser. Mit einem Jahresumsatz von rund
1,5 Milliarden Euro (Geschéftsjahr 2024)
gehort eins zu den grof3ten Unternehmen
der Region. Die eins-Gruppe, zu der auch
der regionale Betreiber fiir Erdgas-, Strom-,
Fernwdrme- und Trinkwassernetze inetz
sowie der IT-Komplettdienstleister make IT
gehoren, beschaftigt rund 1.400 Mitarbei-
ter und Mitarbeiterinnen. Mehrheitlich
befindet sich eins in kommunaler Hand.

In den Sparten Strom, Gas und Internet ist
der Direktvertrieb fiir eins ein zentraler
Bestandteil der Vertriebsstrategie, um
den Kundenbestand nicht nur zu
sichern, sondern kontinuierlich

weiter auszubauen. Gerade in

s

I’ L . — .ﬂ--l-.-.l.'l.-'
s — T— A — 5w o v N
% = T L o

Firmensitz eins energie ==

www.direktvertrieb.de

-

einem wettbewerbsintensiven Marktumfeld
fur Produkte, deren Merkmale unabhangig
vom Anbieter weitestgehend homogen
sind, bietet der Direktvertrieb fiir eins die
Chance, Kunden, die selbst keine Initiative
fiir einen Anbieterwechsel ergreifen wiir-
den, direkt zu erreichen, durch bedarfsori-
entierte Beratung von eins zu tiberzeugen
und langfristige Beziehungen zu etablieren.
Mit dem Beitritt zum BDD méchte eins

die Aktivitaten im Direktvertrieb weiter
professionalisieren und von der Er-

fahrung und dem Austausch e

RS

B

e — 11_- A A — . )
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eins

energie in sachsen

innerhalb des Verbandes profitieren. Gleich-
zeitig setzt eins damit ein klares Zeichen fiir
Fairness, Qualitat und Seriositat im Vertrieb.
Wir freuen uns auf die Zusammenarbeit im
BDD und darauf, gemeinsam die Zukunft
des Direktvertriebs aktiv mitzugestalten.

() www.eins.de
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JEMAKO wird BDD-Mitglied
und setzt auf Mitgestaltung

300 Mitarbeitende am Firmensitz im

westfédlischen Rhede. Nachhaltige Mikro-
faserprodukte und Premium-Reinigungs-
I6sungen made in Germany. Uber 3.000
aktive Vertriebspartnerinnen und -partner
in Deutschland und acht weiteren europai-
% schen Landern. Das alles gehort zur Erfolgs-
= geschichte von JEMAKO, die 1999 begann.
Vor finf Jahren tibernahm Aida Rizvo die
Geschéftsfiihrung — und brachte neue
' [ Impulse in das von Gregor Kohlruss
L":l “=, und Hubert Wiesner gegriindete Di-
Py rektvertriebsunternehmen ein. Die
- 4 erfahrene Markenstrategin mit Sta-
1?‘ tionen bei Henkel oder C&A setzt
£ Y, e

A

Direktvertrieb funktioniert nur, wenn

seitdem nicht nur auf kosmeti-
sche Korrekturen, sondern auf
echten Wandel. Ihre Haltung:

Menschen mitgestalten dirfen. Und
wenn Flihrung zuhort.
T Was folgte, war ein Umbau mit

Substanz: Die Kommunikation

%
"% wurde geoffnet, Entscheidungspro-

LR zesse transparenter, Vertriebspart-

=
S _ )
E?::‘. ner und partnerinnen

= l‘ﬁ
Lyl Vertraut auf die Meinung ihrer Vertriebspartnerinnen e,
" 1 und -partner: Geschéftsfihrerin Aida Rizvo. '. %

y = 2 Rl

Firmensitz JEMAKO® l [
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JEMAKO

SIMPLY CLEAN.

deutlich starker eingebunden. Heute
entstehen bei JEMAKO neue Produkte,
Aktionen und sogar das Vergiitungskonzept
in Co-Kreation - gemeinsam mit denen, die
taglich im Markt stehen.

Erfolgreiche Innovationen wie die JOi-Kon-
zentrate oder der mit dem Red Dot Award
ausgezeichnete ShowerStick wurden auf
dieser kooperativen Basis entwickelt. Regel-
maBige Umfragen, strategische Arbeits-
gruppen und persoénliche Treffen sind
Ausdruck des neuen Miteinanders.

Der Beitritt und das Engagement im Bun-
desverband Direktvertrieb sind fiir Aida
Rizvo und JEMAKO deshalb auch keine
Formalitat:,Ich glaube an die Starken des
modernen Direktvertriebs, an Kundenna-
he, an Beratungsqualitat, an einzigartige
Einkaufserlebnisse. Mit all dem wollen wir
diese starke Branche und ihren Firsprecher,
den BDD, aktiv mitgestalten.”

(2) www.jemako.com


http://www.direktvertrieb.de
https://www.jemako.com/
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Provital (ANIfit) - Hochste Tierfutterqualitat
und personliche Fachberatung seit 2001

Wer sich im deutschen Direktvertrieb mit
hochwertiger Tiernahrung beschéftigt,
kommt an einem Namen kaum vorbei:
ANIfit, die Marke der Provital GmbH,
gegriindet im Jahr 2001. Seit liber zwei
Jahrzehnten verbindet das Unternehmen
hochste Qualitdtsanspriiche mit individuel-
ler Fachberatung. Und hat sich damit fest
im Markt etabliert.

Der Anspruch von ANIfit ist eindeutig:
Hunden und Katzen ein Futter bieten, das
ihren natiirlichen Bedurfnissen entspricht
- artgerecht, hochwertig und kompro-
misslos in der Auswahl der Rohstoffe. Das
Sortiment umfasst eine breite Auswahl an
Nassfuttersorten, Snacks und Erganzungs-
produkten, die durch ihre klare, natur-
orientierte Rezeptur lUberzeugen. Ziel ist es,
Haustiere gesund, vital und bedarfsgerecht

www.direktvertrieb.de

zu ernahren. Ohne unnétige Fullstoffe, ohne
Uberflissige Zusatze und mit bestmdglicher
Futter-Qualitat.

Eine besondere Stdrke des Unternehmens
liegt jedoch nicht allein im Produkt, sondern
im Menschen dahinter. Provital setzt mit sei-
ner Marke ANIfit seit jeher auf personliche
Beratung und echte Nahe zu den Kunden
und Kundinnen. Ein Netzwerk engagierter
Fachberaterinnen und -berater begleitet
Tierhalter und -halterinnen umfassend.

Von der ersten Futterumstellung bis hin

zu individuellen Erndhrungslésungen fur
sensible Tiere.

Damit diese Beratung auf fundiertem Wis-
sen basiert, bietet Provital eine besondere
Moglichkeit: Fachberater und -beraterinnen
koénnen sich zum Erndhrungsberater oder
-beraterin fiir Hunde und Katzen ausbilden
lassen. Diese Qualifikation vermittelt praxis-
relevantes Fachwissen, starkt die Beratungs-
qualitat und macht die ANIfit-Partner und

-Partnerinnen zu kompetenten Ansprech-

partnern und -partnerinnen rund um die
Tiererndhrung.

Die Unternehmensphilosophie ist gepragt
von Werteorientierung, Transparenz und
der Uberzeugung, dass Gesundheit beim
Futter beginnt. Viele Tierhalter bleiben der
Provital-Marke ANIfit Giber ein Hunde- oder
Katzenleben hinweg treu. Nicht nur wegen
der hochwertigen Produkte, sondern weil
sie sich gut beraten und verstanden fiihlen.
So hat sich Provital mit ANIfit seit 25 Jahren
nicht nur als Anbieter von Premium-Tier-
nahrung etabliert, sondern als verldsslicher
Partner fir Tierfreunde, die eine person-
liche, kompetente und wertschétzende
Betreuung schétzen.

ANIfit steht fur Qualitat, Vertrauen und
Menschlichkeit. Und zeigt eindrucksvoll,
wie erfolgreich Direktvertrieb sein kann,
wenn erstklassige Produkte auf engagierte
Beratung treffen.

(7) www.anifit.de/content



http://www.direktvertrieb.de
https://www.anifit.de/content/
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Verkaufserfolg beginnt im Kopf!
— Warum klassische Verkaufstrainings nicht reichen.

Werden Ziele verfehlt, brockelt die Leichtigkeit. Es folgen Erklarungen

wie:,,Kunden kaufen nur mit Rabatt”,,der Wettbewerb ist besser
und glinstiger”. Nisten sich solche Gedanken ein, werden sie schnell

Sie starten mit Energie. Nach den ersten,,Neins” zur selbsterfillenden Prophezeiung. Diese Glaubenssatze sind
wachsen Zweifel: Bin ich gut genug? Vielleicht Sabotagemechanismen - denn sie haben bereits vor dem Kontakt
bin ich gar kein Verkaufstyp. Die anderen sind entschieden, dass der Kunde nicht kauft - jedenfalls nicht hier.

bestimmt besser. Dann sinkt der Selbstwert,
Zutrauen schwindet, Initiative nimmt ab - viele

steigen aus, bevor sie je gestartet sind.

Stimme und Kérpersprache werden leiser, Energie
bricht weg, der innere Antrieb wird schwacher.
Kunden spiren das — und halten Abstand.

Viele wollen ihr Bestes geben, sind aber unsicher in der Ansprache, fiirchten das
Nein und méchten bei der Teampartnergewinnung nicht aufdringlich wirken.

Man will Abschlisse, firchtet aber Ablehnung; man méchte souverédn wirken,

zweifelt jedoch an der eigenen Wirkung. Wenn Denken, Fiihlen und Handeln nicht

zusammengehen, entsteht Inkongruenz — und man bleibt im Mittelmal stecken. - Thomas Brockmann
ist Sales Mindset Experte und
empfohlener Kooperationspartner

des BDD. Fiir seinen Artikel

hat er sich eingehend mit

der BDD-Marktstudie 2025
beschaftigt und sich besonders
~auf die genannten Ausstiegsgriinde
der Vertriebspartnerinnen und
-partner bezogen.

Mentale Stimmigkeit -

ein positives Sales Mindset, das drei Bereiche ordnet:

Klarheit: Wofir stehe ich? Welchen Nutzen biete ich?
Kongruenz: Worte, Haltung, Handeln in eine Linie bringen.
Verankerung: Tagliche Kurz-Rituale mit
Affirmationen und Visualisierung

Sobald bewusst ist, dass Misserfolge oft nur
Zwischenergebnisse sind und Verkaufserfolg im Kopf

beginnt, ist der Weg zur/m Top-Verkaufer/in geebnet.

Mehr Infos unter: (2) www.fit-for-sales.eu


https://fit-for-sales.eu/
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by Vou

Gitta
Connemann MdB

www.direktvertrieb.de
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HIETRLIE LD PERROMLICHER BEXTEN PARTMEN™ By ALLEN

HGrTanisy MCHTRARREIF SETEV fuUm SEITE DU STEHEN ENE

www.direktvertrieb.de
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BDD-Unternehmenspreise 2025

Ausgezeichneat
erfolgreich!
r

Mit dem BDD-Unternehmenspreis werden
jedes Jahr die Mitgliedsunternehmen des

Bundesverband Direktvertrieb Deutschland PM-International RI N G A N A H Y LA
e.V. geehrt, die im Vergleich zum Vorjahr

das starkste Umsatzwachstum verzeichnen a B ‘

konnten. i

k ‘ /// Telecolumbus/PYUR lekker LIChthICk

BTﬁNE'\ifés L . =

—= 2025 —

@BDD “\ BSH

Bundesverband Direk b a
- Bundesverband Direktvertrie badenova Hausgerate

al \Q\ - B ED

www.direktvertrieb.de
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RINGANA gewinnt den BDD
NachhaltigkeitsAward 2025:

Mit dem Mobilitatskonzept ,,Charge &
Change* setzt RINGANA ein starkes Zeichen
fiir verantwortungsbewusste Unterneh-
mensflihrung und zeigt, wie nachhaltige
Mobilitat im landlichen Raum schon heute

2025

RZNGANA

- —2BDD

- BDD

Buonderprrhn g Dersirsers wy o ocidned

ist. Bereits jetzt konnten liber 83 Tonnen
CO, eingespart werden. Auch bei der Ener-
gieversorgung geht RINGANA konsequent
voran: Die Ladestationen werden tberwie-
gend aus erneuerbaren Quellen gespeist

- teilweise direkt aus der unternehmens-
eigenen Photovoltaikanlage.

Bundesverband Direktvertrieb Deutschland

NachhaltigkeitsAward

funktionieren kann. Fir dieses wegwei-
sende Projekt wurde das Unternehmen

mit dem BDD NachhaltigkeitsAward 2025
ausgezeichnet.

Im Zentrum des Konzepts steht die kom-
plette Umstellung des gesamten Fuhrparks
auf Elektromobilitat - ein Schritt, der nicht
nur mutig, sondern auch messbar wirksam

www.direktvertrieb.de

Mit,,Charge & Change” zeigt RINGANA,
wie durchdachte Mobilitatskonzepte nicht
nur 6kologisch sinnvoll, sondern auch
wirtschaftlich tragfahig und alltagstauglich
sein kdnnen. Das Projekt gilt bereits heute
als Modell fir nachhaltige Mobilitdt im
landlichen Raum und setzt fiir die gesamte
Branche ein inspirierendes Zeichen.
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Méoglich wird dies durch eine
Kombination aus mehreren
Bausteinen, die zusammen
ein beeindruckend stimmiges
Gesamtbild ergeben:

@ 21 vollstindig elektrisch
betriebene Fahrzeuge,
erganzt durch

@ einen vollelektrischen LKW,

@ kostenlose Ladeinfrastruktur fiir

Mitarbeitende und Gaste sowie

@ firmeneigene E-Bikes, die
besonders auf kurzen Strecken
eine emissionsfreie Alternative

bieten.



http://www.direktvertrieb.de

MARKTSTUDIE 2025 DIREKT! | Ausgabe 2/2025 18

Direktvertrieb bleibt stabile Wirtschaftskraft —
Ergebnisse der Studie ,Situation der
Direktvertriebsbranche in Deutschland 2025*

1“ SPITZENREITER IN EUROPA
To P 3 A“ Deutschland ist das umsatzstirkste
Direktvertriebsland Europas.
HERAUSFORDERUNGEN
5 2 o/o Akquise von Kundinnen und Kunden

4 1 0/ Vertriebspartnerinnen und -partner
O ninga motivatonste) EINSTIEGS
400/0 Preise und Mitbewerber G RU N D E

Begeisterung fiir das Produkt 48%
EZTEZ: Biti?r?ei"rﬁiﬁ"d UNIVERS LAY Verdienstmoglichkeiten 480/0

NHEIM

Direktvertriebsbranche
in Deutschland o

UMSATZ -l

WACHSTUM 1 e
PROGNOSE 4,8% _- “ | v @ 9070634

FUR 2025:

2 o i Flexibilitat der Arbeitszeiten 3 3%
Situation der
J 8 /0

Anzahl der Vertriebspartnerinnen und - partner

2 0 89 MRD und -partnern vor allem genutzt fir zufriedene Kunden und Kundinnen

7 ° - Neukundengewinnung
£ U M S ATZ - Verkaufsforderung/Werbung RETOURENQUOTE
- Kundenbindung 6 O/ ’

ONg

’ Social Media wird von Vertriebspartnerinnen Niedrige Retourenquote und somit

der Unternehmen
nennen Social Media Kanale
als einen der
haufigsten Vertriebswege
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r813%

Haushaltswaren

B G perpiege Lebensmittel und Getranke

Was wird im WA
Direktvertrieb 9%

ve rka uft Bauprodukte

12%

Energie- und
Kommunikationsdienstleistungen

jeweils ca.7 %

Reinigung und Tierpflege
Wellness
Sonstiges
Bekleidung und Accessoires
Finanzdienstleistungen / Versicherungen

9%

Spielwaren

www.direktvertrieb.de \
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,Ein perfekter Vertrieb ist der Schllissel zum

Erfolg des ganzen Unternehmens

1
!

Ein Interview mit Winfried KUppers, Vorstandsberater und Vertriebsanalyst im
Steinbeis-Verbund und Keynote-Speaker des diesjahrigen Direktvertriebskongresses

DIREKT!: Ihnen standen nach dem Stu-
dium viele Tiiren offen. Warum haben

Sie sich gerade auf das Thema ,Vertrieb”
spezialisiert?

Winfried Klppers: Ich wollte etwas Sinnstif-
tendes machen, wirksam sein. Vertrieb ist da-
fiir der Stellhebel schlechthin: Lauft er, laufen
die Firmen — und damit die Wirtschaft. Zudem
interessiere ich mich seit jeher fiir Psychologie.
Vertrieb ist ein intensiver psychologischer
Prozess und ein faszinierendes Forschungsfeld.
Und dann ist da mein Faible fiir Datenanalyse:
Verkaufszahlen sind eine harte Wahrheits-
priifung. Das befriedigt meinen Hang zur
Perfektion. Alles muss perfekt eingestellt sein

— wie bei einem Tresor, der sich nur mit allen
richtigen Zahlen éffnet.

DIREKT!: Nennen Sie drei wichtige Punk-
te fiir erfolgreichen Vertrieb!

Winfried Klippers: Erfolgreicher Vertrieb
bedeutet vor allem: die Vertriebsorganisation
richtig aufzustellen.

Erstens braucht es Einklang zwischen Produkt,
Zielgruppe und Personal. Nur wer die Kunden
und ihre Bedlirfnisse genau kennt und passen-

www.direktvertrieb.de

»Ein guter Verkdufer ist
innerlich aufgerdumt,
klar strukturiert und beim
Kunden und bei Kundinnen
— nicht bei sich. Er nimmt
Kunden wabhr. Das schafft
Vertrauen.”

de, motivierte Verkdufer hat, wird erfolgreich.
Zweitens Agilitéit: Daten auswerten, Verdnde-
rungen erkennen und bereit sein, sich anzu-
passen. Erfolgreicher Vertrieb fragt: Was muss
ich heute anders machen? Und er ist féhig, das
auch zu tun.

Drittens Perfektionismus: klare Konzepte,
saubere Strategien und eine fehlerfreie
Umsetzung. Das Wichtigste im Vertrieb ist
Perfektionismus.

DIREKT!: Was macht DEN grof3en Unter-
schied zwischen einem guten und einem
schlechten Verkaufer?

Winfried Kiippers: Bediirftigkeit.
Ein schlechter Verkdufer ist bedlirftig, er nutzt

unbewusst das Gesprdch mit dem Kunden,

um seine Emotionen, seine eigenen Angste
und Eitelkeiten, eben seine Bediirftigkeit zu
bedienen. Ein guter Verkdufer ist innerlich auf-
gerdumt, klar strukturiert und beim Kunden
und bei Kundinnen — nicht bei sich. Er nimmt
Kunden wabhr. Das schafft Vertrauen.

DIREKT!: Sie weisen auf die Wichtigkeit
von Digitalisierung im Vertrieb als er-
ganzende Moglichkeit hin. Warum wird
der Mensch lhrer Meinung nach selbst im
Vertrieb nicht von einer Maschine ersetzt
werden?

Winfried Kilippers: Digitalisierung ist ein
Segen. Sie erleichtert Analysen, verschafft Zeit
fiir das Wesentliche: Prozesse anpassen und
Kunden besser verstehen. Doch Daten inter-
pretieren, Entscheidungen treffen und Ver-
trauen aufbauen, das kénnen nur Menschen.
Maschinen kénnen informieren, aber nicht
liberzeugen oder Orientierung geben.
Deshalb brauchen wir gut geschulte Men-
schen im Vertrieb, auf allen Ebenen im Unter-
nehmen. Perfekt durchdacht und konsequent
umgesetzt, ist er der Schliissel zum Unterneh-
menserfolg.


http://www.direktvertrieb.de
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Let’s talk

Friendly Reminder

A

In den BDD-Arbeitsgruppen und Ausschissen werden
|deen fUr die Branche und die Verbandsarbeit diskutiert, ,ﬂ
Impulse fur Trends und Marktbeobachtungen geteilt

und Erfahrungen der Direktvertriebsunternehmen

untereinander ausgetauscht.

Webinar ,Image des Direktvertriebs
am Beispiel der DSA UK”
mit Susannah Schofield (auf Englisch)

14. Januar 2026

14:00 bis 15:00 Uhr, online

AG Energie & Telekommunikation

20./21. Januar 2026

in Chemnitz

Ausschuss Kommunikation & Marketing

27./28. Januar 2026

in Wuppertal

AG Zukunft des Direktvertriebs
in Bingen am Rhein

25./26. Februar 2026

AG Digitalisierung

04./05. Marz 2026

in Bingen am Rhein

Direktvertriebskongress

05./06. Oktober 2026

in Potsdam

www.direktvertrieb.de/de/veranstaltungen

www.direktvertrieb.de


www.direktvertrieb.de/de/veranstaltungen
http://www.direktvertrieb.de

AUS DEM VERBAND POLITIKTRIFET DIRECTVERTRIER

Politisches Frauenfruhstiick des BDD

Politik trifft Direktvertrieb

Am 11. November 2025 fand in Berlin am
Pariser Platz das Politische Frauenfriihstlick
des BDD statt.

Bei dem Termin ging es vor allem darum,
Politik und Wirtschaft in den Dialog zu brin-
gen und den Direktvertrieb vorzustellen.

DIREKT! | Ausgabe 2/2025 22

fThemen bei dem Fruhstiick waren unter anderem:

GKV-Beitrage fir Selbstandige

>
>

>

— Reform des Statusfeststellungsverfahrens
>

— Mutterschutz fiir Selbstéandige

>

www.direktvertrieb.de

Neben den Geschiéftsfihrerinnen und
Fihrungskraften der Mitgliedsunterneh-
men des Bundesverband Direktvertrieb
Deutschland nahmen die politischen Gaste
Lisa Paus, Maria Wandel, Sandra Stein und
Mayra Vriesema an dem konstruktiven und
intensiven Austausch teil. Das offene Ohr
auf beiden Seiten und der spuirbaren Wille
aller Anwesenden am Tisch, die Wirtschafts-
kraft in unserem Land anzutreiben und zu
fordern, wurde hier deutlich.

iber 20 Milliarden Euro Branchenumsatz in Deutschland
Uber 900.000 Personen, die im Direktvertrieb tatig sind
Belange und Abbau von biirokratischen Hirden fiir Selbstandige

Chancen, die der Direktvertrieb niedrigschwellig und in jedem Teil Deutschlands

Menschen in den verschiedensten Lebenssituationen und -umstanden bietet



http://www.direktvertrieb.de

NEWS DIREKT! | Ausgabe 2/2025 23

The Big Five — 5 Tipps fur erfolgreiche Events

Storytelling
Events sind dann erfolgreich, wenn alles auf ein gro3es Ganzes einzahlt. Es wird eine Geschichte erzahlt, deren
Protagonisten die Teilnehmenden sind. Einladung, Musik, Deko, Biihnenbild, Inszenierung - alles folgt dieser Logik.

Emotionen

Unmittelbare Emotionen zu wecken ist DAS Potenzial von Live-Events. Der Gesamteindruck am
Ende sollte positiv sein. Bis dahin darf in alle Richtungen gespielt werden: laut, zart, dramatisch,
lustig. Eine gute Geschichte hat ihre Tiefpunkte und erzeugt so Betroffenheit, um dann wieder
aufzubauen und ein Ziel zu fokussieren.

Veranstaltungserfolge messen

Kl und Datenanalysen revolutionieren die Branche. Wegeoptimierung durch die Beobachtung der
Besucherstrome oder inhaltliche Anpassungen durch eine Mimik-Auswertung des Publikums. Wir wissen
nun, dass wichtige Inhalte und hochemotionale Programme zeitlichen Abstand bendtigen, da es zeitgleich
nicht verarbeitet werden kann. Aulerdem wichtig: Die letzten Minuten wirken enorm. Das Gefiihl, mit dem
die Gaste nach Hause gehen, wiegt acht Mal so viel wie alles davor.

Mit Erwartungen brechen

Ein Galadinner auf der Baustelle, Gaste auf der Biihne und Redner im Raum verteilt, eine Videolibertragung
und plotzlich betritt der Mensch aus dem Video live die Szene und hélt einen Dialog mit sich selbst... Mut
und Kreativitat sind gefragt! Davon berichten die Géste nach dem Event als erstes.

Gesamtkommunikation betrachten
Ein Eventerlebnis beginnt mit dem Save the Date und endet mit der letzten Nachricht nach der Veranstaltung. Fiir die nachhaltige
Wirkung eines Events ist es enorm wichtig, die gesamte Kommunikation darum herum in der Story mitzudenken. So kann vorab

wertvoller Input fiir die Veranstaltung gesammelt und im Nachgang die Botschaft weiter vertieft und integriert werden.

Mehr Infos: [?) www.trendhouse.de

www.direktvertrieb.de
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DIREKTVERTRIEBSKONGRESS 2026
Seien Sie am 05. & 06. Oktober in Potsdam dabei!

i 3

Nach dem Kongress ist vor dem Kongress!
rungen und den Direktvertrieb im Allge-

-_. Wiedersehen am 05. und 06. Oktober 2026  meinen austauscht und blocken Sie den
in Potsdam. Seien Sie dabei, wenn die Termin schon heute im Kalender, damit
Branche sich tiber Chancen, Herausforde- Sie ihn 2026 auf keinen Fall verpassen!

AMC | badenova | Berendsohn | bofrost* | BSH | Blicherparty | Cleafin | dekoster | eins energie | EON | EnBW | ENERGETIX | EWE
FancyFrames | Fimée | Gasag next | GELSEN-NET | GONIS | Ha-Ra | Health Notion | HEIM & HAUS | Hyla | intan | JEMAKO | JUST
lekker Energie | lia vie | LichtBlick | LR Health & Beauty | Mary Kay | Optidee | Pampered Chef | Partylite | Pieroth Deutschland
PM-International | Provital | Reico & Partner Vertriebs GmbH | RheinEnergie | RINGANA | SEVEN SUNDAYS | Stadtwerke Duisburg
Stampin’ Up! Europe | Tele Columbus AG/PYUR | USANA | Vattenfall | VICTORIA Deutschland | Vodafone West | Vorwerk | Younique
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