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Fachtagung des NO Direktvertriebs:

Bei Mitgliederzahl
,Nummer 1“ im Handel

Als absolute ,Boom-Branche” présentierte sich
das NO Landesgremium des Direktvertriebs bei
der Jahrestagung 2004 — erstmals gemeinsam
mit den Wiener Branchenkollegen — auf Schloss
Grafenegg. Mit mittlerweile 4467 Mitgliedern
und einer Zuwachsquote von nahezu 100
Prozent seit dem Jahr 2000 jahrlich zahlt das
noch junge und laut Eigendefinition ,etwas
andere” Gewerbe zu den griindungsmaliig
erfolgreichsten.

Wachstumsbranche der Zukunft. ,Ohne Direktvertrieb kénnten
wir nicht jahrlich von Griindungsrekorden berichten”, meinte
WKNO-Présidentin Sonja ZwazI.

ass der Direktvertrieb in

jeder Hinsicht anders ist,

zeigte sich schon an der
Anzahl der Teilnehmer: Mit rund
1500 Besuchern gab die Fach-
tagung, die unter dem Motto
,Wer morgen neue Erfolge ha-
ben will, darf nicht mehr han-
deln wie gestern” stand, auch
verantwortungstechnisch Ein-
blicke in eine neue Dimension.
,Ich werde oft gefragt, warum
der Direktvertrieb dermalen
boomt”, berichtete der Obmann
des niederosterreichischen Lan-
desgremiums Walter Stummer
seinem Publikum. Stummers
Antwort darauf: Weil die Men-
schen erkannt hatten, dass der
Direktvertrieb ein absolut selbst-
standiges Arbeiten fast ohne Ein-
schrankung ermogliche. Selbst-
standig arbeiten, das bedeute
au@ergem/ so Stummer, vollig
freie Zeiteinteilung, unbe-
schrankte Ladendffnungszeiten
sowie die Mdglichkeit, durch
elektronische Vernetzung auch
international zu arbeiten. Noch
viel interessanter flir einen
Unternehmer sei aber die Tatsa-
che, dass fiir einen Start als Di-

rektvertreiber fast kein Kapital-
einsatz bendtigt werde.

Mitgliederstarkste
Handelsbranche

Innerhalb der Sparte Handel
rangiert der Direktvertrieb, ge-
messen an der Anzahl seiner
Mitglieder, bereits an dritter Stel-
le, in Wien liegt er auf Platz
acht. Insgesamt ist das Gremium
bereits seit drei Jahren das mit-
gliederstarkste im gesamten
Handel.

Eine Entwicklung, die Walter
Stummer inzwischen schon ge-
lassen sieht. ,Unser Gewerbe
zeichnet nun einmal eine ganz
besondere Dynamik aus. Da
jagt praktisch ein Topergebnis
das andere”, zeigt er sich stolz
auf ,seine Gruppe”.

Faktum sei es auch, so Stum-
mer, dass durch den Direktver-
trieb langerfristig der Arbeits-
markt entlastet werde, da fast je-
dem Menschen die Maglichkeit
zu einer (alters)unabhangigen
Existenzgriindung gegeben wer-
de. Besonders Frauen mit Fami-
lie konnten sich hier ihre Ar-
beitszeit so flexibel einteilen wie

in keinem anderen
Wirtschaftszweig.
Auch fur bereits als
Unternehmer Tatige
oder Freiberufler biete
sich hier, so Stummer,
ein zukunftsorientier-
tes zweites Standbein.

,,Golden Card” fiir
Konsumenten-
sicherheit

Nicht nur in punkto
Wachstumsrate war
2003 fir das Gre-
mium ein Erfolgsjahr.
Auch bei der Image-
verbesserung konnte
Stummer fiir das Gre-
mium einiges erreichen: Um
den zahlreichen ,schwarzen
Schafen” ohne Gewerbebe-
rechtigung, die den Mitgliedern
jahrlich "hohen finanziellen
Schaden verursachen, das
,Handwerk zu legen”, erhielt je-
des neu gemeldete Mitglied des
Direktvertriebes kostenlos eine
,dentity Card”. Stummer: ,Die-
ser Legitimationsausweis hat &s-
terreichweit ein einheitliches
Corporate Design, ist mit dem
personlichen Pin Code des Mit-
gliedes versehen und dient vor
allem der Konsumentensicher-
heit.”

Gleichzeitig soll die ,Golden
Card” zu einem Synonym fir
Seriositat, Qualitat und fachli-
che Beratung werden. Stummer:
,Wir sind gerade dabei ein
Unternehmerleitbild fir den Di-
rektvertrieb in ganz Osterreich
zu schaffen. Da gehort ein sol-
ches Gitesiegel mit zum Ge-
samtauftritt.”

Ausbildung:
Chance fiir die Zukunft

Des weiteren gelang Stum-
mer 2003 der ,Kraftakt”, dass
der Direktvertrieb in das For-
derprogramm fiir Jungunterneh-
mer des AMS aufgenommen
wurde. Bisher verhinderten ein-
deutige Richtlinien im Unter-
nehmergriindungsprogramm ei-
ne derartige Forderung fiir den
Direktvertrieb. Dadurch haben
sowohl Mitglieder als auch alle
am Direktvertrieb Interessierten
die Moglichkeit, an bis zu 50
Prozent geférderten Weiterbil-
dungskursen des AMS teilzu-
nehmen. Dar(ber hinaus bietet
auch das WIFI heuer wieder
zwei Seminare zum Thema ,,Di-
rektvertrieb — Chance fiir die Zu-
kunft” an. Stummer: ,Wir legen
groften Wert auf die Aus- und
Weiterbildung unserer Mitglie-
der. Dazu zéhlen steuerrechtli-
che Kurse genauso wie Semina-
re zur Personlichkeitsentwick-
lung. Denn schlieflich sind Di-
rektvertreiber Unternehmer —
und genauso sollen sie auch

Niederdsterreichische
L)

Gemeinsam erfolgreich. Im
,Doppelpack” sind KommR Walter
Stummer, Obmann des NO
Landesgremiums des Direktvertriebes
und sein Wiener Pendant, KommR
Roman Buttura, unschlagbar.
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auftreten. Diese Unternehmer-
personlichkeit zu fordern, ist un-
ser Ziel .”

Aktionsprofil
,,Schweinehund”

Im Anschluss an das Meeting
waren eineinhalb Stunden ,Ac-
tion pur” und Humor angesagt.
Dr. Marco Freiherr von Miinch-
hausen machte den Teilnehmern
klar, wo ihre groBSten Barrieren
liegen oder warum sie be-
stimmte Ziele, die sie sich ge-
setzt hatten, dann doch nicht er-
reichen konnten. Kurz: Warum
also der sogenannte ,innere
Schweinehund” immer wieder
zuschldgt. Miinchhausen zeigte
sehr anschaulich, wie man fur
die Zukunft Vorsitze fassen
kann, damit sie ,sabotagesicher”
sind, und weihte die Teilnehmer

Supergeddchtnis. Dr. Marco
Mtdinchhausen verbliiffte,
unterstitzt von Moderatorin
Nadja Mader, das Publikum
mit erlernbarer
Geddchtnisakrobatik.

in die Geheimnisse dauerhafter
Verhaltensdnderungen ein.

Am Ende des Vortrages hatten
die 1500 Teilnehmer nicht nur
das Aktionsprofil ihres Schwei-
nehundes und die Analyse ihrer
Tricks und Taktiken erarbeitet,
sondern auch einen person-
lichen Strategieplan fir ihr Le-
ben, mit dem sie in Zukunft ih-
re Vorhaben sicherer und mit
mehr Freude umsetzen konnen.



