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EUROPAS GROSSTE WIRTSCHAFTSZEITUNG FUR DEN DIREKTVERTRIEB

‘ '-.S%ANNE GRIEGER-LANGEF\;:
 DIE PERSON-
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ODER PROFIT!“

Michael Hansen:
,Das DubLi Jubildum steht
far zwolf Jahre Erfolg

als international fihrendes
Unternehmen.”

Barbara Schéneberger:
Launch-Moderation
der Extraklasse

far die 2016er Energetix
Schmuck-Kollektion

Daniela Riischer:
~Wer viel, gerne
und anspruchsvoll reist,
kommt an Premium
Lifestyle VIP CLUB Reisen
nicht vorbei.*”

Joérn-Marc Vogler:
»Schlechte und unausgewogene
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Heutzutage stellt es schon fast eine

Leistung dar, einen der gréBten
Trends unserer Zeit nicht zu ken-
nen. Die Bevdlkerung in unserem
Heimatland Deutschland altert zu-
nehmend. Die ausreichende Rente
gilt lLdngst nicht mehr als selbstver-
standlich und sicher. Das moderne
Leben ist nicht mehr ein Drittel Aus-
bildung, ein Drittel Arbeit und ein
Drittel Rente. Gerade der Direkt-
vertrieb ist eine schlussige Antwort
auf die immensen Veranderungen
unserer Gesellschaft.

D ie Arbeitsmarktperspektiven
fUr Menschen Us0 sind, wie
sie sind, und unsere groBte Chance
liege in der Adaptierung an die Um-
welt, also heiBt es hierzu, Chancen
zu suchen und zu erkennen - unab-
hangig vom personlichen Alter. Ist
Ihnen klar, dass Manner und Frauen
im .besten Alter" enorme Chancen
und Perspektiven im Vertrieb haben?
Gerne zeige ich Ihnen die vier Schrit-
te, die Sie Uber lhre aktive Zeit hinaus
in lhrem Direktvertrieb unsterblich
machen. Starten wir mit Mythen und
Trends zu Ihnen, den Best Agern.

Altere Arbeitskrafte bauen geistig
ab?

Nach dem heutigen Stand der For-
schung entwickeln wir uns nicht nur
unterschiedlich, sondern wir altern
auch unterschiedlich - das haben
wir selbst in der Hand. Wer komplexe
Aufgaben lost, der kann diese auch
im fortgeschrittenen Alter hervorra-
gend bewaltigen. .Use it or loose it"
heiBt die Devise im Bereich Gehirn-
forschung fur den Einsatz unserer
geistigen Ressourcen.

Altere Menschen sind weniger
produktiv

Einige der korperlichen Fahigkeiten
verandern sich mit dem Alter. Ein
junger Handwerker turnt selbstver-
standlich schneller auf einem Dach

Thomas Reichart
Vertriebsprofi, Consultant, Redner,
Autor, Impulsgeber

— N

herum als ein alterer. Aber verfugt er
Uber dasselbe Erfahrungswissen?
Wie jedoch entwickelt sich die Fahig-
keit zu planen oder vorauszusehen?
Wie sieht es aus mit der Fehlerrate?
Mit mehr Lebensjahren sind wir viel
besser vernetzt und verfugen uber
ein Netzwerk oder haben die Fahig-
keit ein Netzwerk mit mehr Souve-
ranitat und mehr Senioritat aufzu-
bauen.

Altere Menschen sind arbeitsmiide
und demotiviert?

Verschiedene Studien bestatigen, dass
die Motivation mit dem Alter sogar
zunimmt. Weiterhin steigt auch die
Offenheit gegenuber Veranderun-
gen mit dem Alter. Es ist auch hier
wie bei so vielen Bereichen unseres
personlichen Lebens und der Leis-
tungspsychologie: Es kommt auf un-
sere innere Einstellung an, auf unse-
re innere Programmierung.

Ihn leitet eine Passion: Wachstum durch Direktvertrieb. Thomas

Reichart ist Vertriebsprofi, Consultant, Redner, Autor und Impulsge-

ber fUr Macher im direkten Vertrieb. Mit Uber 24 Jahren Berufserfah-
rung im Vertrieb, in der Beratung und im Top-Management verfugt er
Uber einen bemerkenswerten und einzigartigen Hintergrund im Di-

rektvertrieb sowohlim Vertriebsaufbau als auch im Top-Management

im nationalen wie internationalen Kontext. Executives, die einen Um-

satz von bis zu 45 Milliarden Euro verantworten, lassen sich von Tho-

mas Reichart coachen.

Silverpreneure als Trends

Einer der besonders interessanten
Trends unserer Zeit sind die soge-
nannten Silverpreneure. Sie sehen
das Altern als Chance, mochten Ver-
antwortung tragen und ihre Erfah-
rungen weitergeben. Weiterhin wol-
len sie arbeiten, sie wollen sich en-
gagieren, sie wollen sich weiterbilden
und sie wollen Neues erleben. So
grundeten beispielsweise in den USA
im Jahr 2012 ein Viertel aller 50- bis
64-Jahrigen ein eigenes Unterneh-
men.

Ein weiterer Trend ist das gefuhlte
Alter. Wir fuhlen uns heute zwischen
zehn und zwanzig Jahre junger, als
wir es tatsachlich sind. Somit ver-
schiebt sich auch der Zeitpunkt, ab
dem wir heute als alt bezeichnet wer-
den. Die Grenze hierfur liegt nun erst
bei 77 Jahren. Auch korperlich blei-
ben wir fit. Untersuchungen kommen
zu dem Ergebnis, dass 65-Jahrige
uber hohere korperliche Kraft verfu-
gen als die meisten 18-Jahrigen.
Der dritte Trend ist die Entdeckung
einer zweiten Jugend. Immer mehr
Menschen im mittleren Alter erfinden
sich neu. Das lasst sich bereits daran
ablesen, dass knapp ein Funftel aller
50-Jahrigen eine zweite feste Be-
ziehung oder gar Ehe eingehen. Die-
se Gruppe von Menschen unterschei-
det sich von der Jugend in mehre-
ren Aspekten und macht sich damit
auch als Zielgruppe fur den Direkt-
vertrieb extrem spannend: Sie ver-
fugen Uber ein hohes Einkommen,
sind konsumfreudig, experimentier-
freudig sowie hochmotiviert und
stets neugierig.

Die entscheidenden Vorteile der
Best Ager im Vertrieb

Anknupfungsmaoglichkeiten
Altere Menschen haben sich oft al-
lein schon durch ihr Alter ein gréBe-

res Netzwerk geschaffen, als es ei-
nem Jungeren maoglich ware. lhre An-
knupfungsmaoglichkeiten um Umsatz
zu generieren sind groBer und damit
ist haufig auch gréBerer Umsatz ver-
bunden. Sie verfugen uber Geschich-
te, Uber ein Gewordensein. Auf all das
lasst sich aufbauen.

Kommunikation auf Augenhdhe
Ein weiterer Aspekt ist, dass Sie mit
hoherem Alter mit Ihrer Zielgruppe
auf Augenhodhe kommunizieren kon-
nen. Wenn wir uns die gesellschaft-
liche Entwicklung vergegenwartigen,
sehen wir ganz deutlich, welche Al-
tersgruppe in Zukunft vorherrschen
wird, Worin bestehen die Vorteile
darin? Erfahrenere Reprasentanten
im Direktvertrieb werden als weniger
naiv empfunden und kénnen aus ih-
rer eigenen Erfahrung Verkaufssto-
rys entwickeln. Das schlagende Ar-
gument ist: Sie haben dieselbe Denk-
weise wie inre Kunden. Allein dadurch,
dass sie zur selben Altersgruppe ge-
hoéren, kdnnen sie sich besser in ihr
Gegenuber einfuhlen, Winsche und
Bedurfnisse herausfiltern und damit
zum Abschluss kommen.

Entschleunigung und Flexibilitat

Der dritte Grund, warum Best Ager
im Direktvertrieb ihre Berufung fin-
den, ist die damit verbundene Be-
statigung und Aufgabe. Eine gluckli-
che Zeit als Best Ager tritt meist erst
ein, wenn wir den Unterschied zwi-
schen .einer Aufgabe” und einem
Hobby verstehen. Viele Menschen
mit Uber 40 oder 50 Jahren Berufs-
erfahrung wollen mehr als ein aktives
Hobby und Nachmittage im Cafe.
Wer das aktiv bearbeitet und diese
Menschen aktiviert, arbeitet an ei-
nem schlafenden Giganten. Jahrlich
gehen mehrere hunderttausend Men-
schen in den Vorruhestand. Wer sich
seine Arbeitszeiten frei wahlen kann,
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weiterhin eine sinnvolle Aufgabe hat,
hat ein anderes Erleben in der Frei-
zeit und wird zu Leistungen und Er-
gebnissen fahig sein, die manch ei-
nen Youngster anspornen werden.

lhre Ehrenmedaille - vier Schritte
zum dauerhaften Vermachtnis
Und wie war Ihr Abschied nach tber
40/50 Jahren, vielleicht sogar in ei-
nem Unternehmen? Manche Kolle-
gen sagen gar: ,\Wir sehen uns”, ,Bis
demnachst dann” - da hat man Jahr-
zehnte mehr Zeit miteinander ver-
bracht als mit der eigenen Familie
und der eigenen Arbeitsplatz wird
nicht mehr neu besetzt, ein Nachfol-
ger ist nicht einzuarbeiten - das war's
dann? Leider ist das gelebte Realitat
mehrere hunderttausende Male pro
Jahr in unserem Land! Nicht so im
Direktvertrieb!
Mochten Sie in lhrem DV-Unterneh-
men in Erinnerung bleiben? Wie
mochte Sie in Threm Unternehmen
in Erinnerung bleiben? Sie arbeiten
also noch wie viele Tage im Leben?
Dann sorgen Sie dafur, dass diese
Runde Ihr Vermachtnis starkt, Sinn
gibt und Ergebnisse produziert. Um
das zu erreichen braucht es nicht
viel, Sie brauchen lediglich die vier
folgenden Schritte kontinuierlich zu
befolgen:

I Gehen Sie mit gutem Beispiel vor-
an. Machen Sie diese WWoche noch
funf neue Kundentermine.

I Entwickeln Sie gemeinsam mit Ih-
rem Team eine Vision! Kreieren Sie
mit Ihrem Team eine Zielcollage. ein
gemeinsames Zukunftsbild. Spre-
chen Sie Uber das Ziel, regelmaRig!

I Entwickeln und managen Sie ein
System, durch welches Ihr Team
das gemeinsame Zukunftsbild, das
gemeinsame Ziel, erreichen kann!
Halten Sie Ihr Team auf Kurs, indem
Sie noch fur das Jahr 2015 funf Mei-
lensteine festlegen und wochentli-
che Teammeetings einberufen! Sei
es personlich oder per Telefonkon-
ferenz.

I Scharfen Sie lhrem Team ein, dass
es sich auf das Ergebnis und nicht
auf die Methode fokussieren soll.
Ziehen Sie sich nur langsam zu-
rck, aber helfen Sie bei Anfragen
gerne weiter! In Organisationen
nennt man dies KPIs: Key Perfor-
mance Indikatoren. Also einige we-
nige Indikatoren, die Sie im Auge
behalten. Entwickeln Sie Ihre eige-
nen fur Neukundenkontakte, Um-
satze und Geschaftsprasentationen.

Beschreiten Sie konsequent Ihre vier

Schritte, schaffen Sie sich Ihr Ver-

machtnis und werden Sie in lhrem

Team, in Ihrem Direktvertrieb, unver-

gessen.
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