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wTop-Filhrungskrifte und Vertriebspartner fiir Ver-
triebsaufbau gesucht.“ Gerade in Zeiten hoher
Arbeitslosigkeit locken Firmen mit attraktiven An-
geboten fiir selbststindige Mitarbeiter. Hinter “J
einer solchen Anzeige kann ein seridses Multi -
Level Marketing-Unternehmen stecken oder ein =
illegales progressives System, in das die Mitar- R
beiter viel Geld investieren miissen, ohne eine
# echte Gegenleistung dafiir zu erhalten.

&

i3

e |

If‘

7

Multi Level Marketing -
Was steckt dahinter?

Multi Level Marketing ist eine Sonderform des Direkt-
vertriebs und bedeutet mehrstufiges Marketing. Die
selbststandigen AuBendienstmitarbeiter (auch ,,Berater*
genannt] haben das Recht, Produkte ihres Unternehmens
ein- und an Endkunden zu verkaufen und neue Mitar-
beiter anzuwerben. Synonyme Begriffe fiir Multi Level
Marketing sind MLM, Network Marketing oder auch

verbraucherzentrale [siwibit

Durch die Anwerbung neuer Mitarbeiter entsteht unter
dem Anwerber (genannt ,,Sponsor®) eine so genannte
wFrontline®. Wirbt die Frontline neue Mitarbeiter an und
rekrutieren diese ebenfalls wieder neue Mitarbeiter,
entstehen so genannte ,.Downlines®, das heifit Linien
nach unten.

Unternehmensziel ist der Verkauf von Pradukten durch
ein wachsendes Mitarbeiternetzwerk. Die Mitarbeiter
versuchen zundchst, unter ihren Verwandten, Freunden
und Bekannten Kunden oder auch neue Mitarbeiter zu
gewinnen. Durch Weiterempfehlungen oder Kaltan-
sprachen vergrifiern sie ihren Kundenstamm,




Vorsicht: lllegales Schneeballsystem

Hinter den Angeboten einiger Firmen, die sich als
legale MLM-Unternehmen prasentieren, verbergen sich
aber illegale Schneeballysteme. In solchen Systemen
spielt der Warenverkauf keine oder nur eine unterge-
ordnete Rolle. Der Gewinn wird durch das Wachstum
der eigenen Struktur erzielt. Aufgrund der Progression
brechen solche Systeme bald zusammen und die Mit-
arbeiter erleiden zum Teil hohe Verluste. Daher ist es
wichtig, zwischen legalen und illegalen Systemen zu
unterscheiden.

Kennzeichen fiir seriose Unternehmen:

* Unternehmensziel: Verkauf von Produkten an Endver-
braucher durch ein wachsendes Mitarbeiternetz

* Produkte: Qualitidtsprodukte mit einem angemessenen
Preis, Investition des Unternehmens in die Produktent-
wicklung

* Keine hohe Erstinvestition: Geringe jahrliche Verwal-
tungsgebiihr, angemessener Preis fir Vorfiihrprodukte
und Informationsmaterial, kostenfreie oder kosten-
glinstige Schulungen

* Riickkaufgarantie beziiglich des Startersets und un-
verkaufter, wiederverkiuflicher Waren bei Ausscheiden
des Mitarbeiters aus dem Unternehmen (gegebenen-
falls unter Abzug einer geringen Verwaltungsgebiihr
von bis zu 10 Prozent)

* Aus- und Weiterbildung der Mitarbeiter: Kostenlose
Schulungen, Informationsbroschiiren Uber Produkte
und Geschaftskonzept

* Verkauf der Waren direkt vom Unternehmen an den
Mitarbeiter, keine Mitarbeiterebene zwischengeschaltet
* Leistungsabhdngige Vergiitung fir den eigenen Um-
satz bzw. den Umsatz der Frontline und der Downline
bis zu einer bestimmten Ebene

* Realistische Informationen des Unternehmens liber
Verdienstmdglichkeiten und den erforderlichen Kosten-
und Zeitaufwand.

Kennzeichen fiir unseridse Unternehmen:

* Kopfgeld: Zahlungen des Neueinsteigers an den An-
werber (Sponsor) beim Einstieg in das Unternehmen

* Verdecktes Kopfgeld: Provision fiir den Sponsor auf
den Kauf der Erstausstattung oder die Teilnahme an
Schulungen durch den Neueinsteiger

» Gewinn des Unternehmens durch Progression des
Systems: Gewinn durch Einstiegszahlungen der Mitar-
beiter ohne Gegenleistung, Verkauf der Erstausstattung
oder Veranstaltung von Schulungen zu lberhahten
Preisen

* Irrefilhrende Werbung: Versprechen von hohen Ein-
kommen in kurzer Zeit durch geringe Arbeit bzw. die
Arbeit anderer

* Schwerpunkt in der Progression des eigenen Systems:
Waren kaum oder nur schwer an Endverbraucher ab-
setzbar, Verkauf der Produkte hauptsdchlich innerhalb
des eigenen Mitarbeiternetzwerks, Farderung der
Lagerhaltung, obligatorische Abnahme von Mindest-
mengen

* Kein oder nur eingeschrinktes Riickgaberecht auf die
Erstausstattung sowie die unverkauften, wiederver-
kauflichen Waren bei Ausstieg des Mitarbeiters aus
dem Unternehmen

= Schulungen konzentrieren sich auf die Anwerbung
von neuen Mitarbeitern, der Produktverkauf spielt
keine Rolle

* Keine Aushd@ndigung von Unterlagen: Vertragsunter-
lagen und Produktinformationen werden auch auf
Machfrage nicht herausgegeben.




Darauf sollten Sie vor Vertragsabschluss
achten: :

Wenn Sie eine Tatigkeit fiir ein MLM-Unternehmen an-
streben, pritfen Sie zundchst das Produkt, Sagt es |hnen
selbst zu? Ist es zu diesem Preis attraktiv und absatz-
féhig? Denken Sie daran: Gewinne werden in einem
serigsen MLM-Unternehmen nur mit dem Verkauf der
Produkte an Endkunden erzielt, ohne einen echten Pro-
duktabsatz verkauft das Unternehmen ,nur heifte Luft*!

Sehen Sie sich den Marketingplan des Unternehmens
genau an. Ist er einfach und verstandlich? Ist die Ver-
giitung ausschlietlich an den Umsatz (eigenen oder
fremden) gekoppelt? Kénnen Sie auf Basis der Ver-
dienstmaglichkeiten Ihre finanziellen Ziele erreichen? In
welchem realistischen Verhdltnis stehen Aufwand und
Gewinn zueinander? Oft genug zerplatzt der Traum vom
schnell und leicht verdienten Geld wie eine Seifenblase.

Welche Verpflichtungen gehen Sie mit einer Vertragsun-
terschrift ein? Was steht in den Allgemeinen Geschafts-
bedingungen? Lesen Sie sich den Vertrag zu Hause
genau durch!

Was missen Sie selbst in lhre neue Tatigkeit investieren?
Erhalten Sie dafiir auch eine echte Gegenleistung oder
lediglich die Hoffnung auf zukiinftigen Gewinn? Welches
unternehmerische Risiko tragen Sie? Gewahrt das Unter-
nehmen ein Riickgaberecht fiir Erstausstattung und un-
verkaufte, wiederverkdufliche Produkte beim Ausstieg
aus dem Unternehmen?

Tipp:

Seien Sie kritisch! Je verlockender ein Angebot klingt,
desto vorsichtiger sollten Sie sein! Eine einfache mathe-
matische Rechnung zeigt schnell, dass das System Multi
Level Marketing die verlockenden \.r'erdien'stverspre-:hen
der Anbieter und Erwartungen der Mitarbeiter meistens
nicht erfilllen kann, Lassen Sie sich auf keinen Fall zu
einer schnellen Unterschrift unter einen Vertrag drangen!

Sind Sie unsicher, ob ein Angebot serios ist oder nicht?
lhre Verbraucherzentrale hilft lhnen weiter.

Verbraucherzentrale Berlin
Telefonische Beratung

"1.86 €/Min. ais dem o, Festnetz

Rechtsberatung

0190 B877-10*

Mo, Di, + Fr 10.00 = 13.00 Uhr
Mi 10.00 — 20.00 Uhr

Versicherungsberatung

0190 BB7T7-11*

Donnerstag 14.00 — 17.00 Uhr

Spar- und Anlagefragen | Altersvorsorge
0190 BB77-12*

Di + Do 14.00 - 17.00 Uhr
Mieterberatung

o190 8877-13*

Mittwoch 14.00 — 16.00 Uhr

Freitag 11.00 - 13.00 Uhr

Patienten-/Pflegeberatung
0190 B877-14*

Dienstag 14.00 — 17.00 Uhr
Mittwaoch 10.00 - 12.00 Uhr
{Anderungen vorbehalten)
Lebensmittel und Erndhrung
Telefon 030 - 214 85-140

Anmeldung fiir persinliche Beratungen
Telefon 030 - 214 85-260

verbraucherzentrale




