
10 Ringana Warnungen, die du entkräftest (intern - 
nur für Frischepartner) 
Als Vertriebspartner kennst du die Situation nur zu gut: Kaum sprichst du mit jemandem über 
deine Tätigkeit, kommen die typischen Bedenken. "Ist das nicht ein Pyramidensystem?" oder 
"Da verdient doch nur die Spitze Geld!" – diese Sätze hast du bestimmt schon hundertmal 
gehört. Manchmal kommen diese Einwände von wohlmeinenden Freunden, manchmal von 
skeptischen Bekannten, und gelegentlich auch von Menschen, die einfach uninformiert sind. 

Dieses Dokument ist als interne Argumentationshilfe gedacht. Hier findest du fundierte 
Antworten auf die zehn häufigsten Einwände, die dir begegnen werden. Diese Informationen 
sind ausschließlich für den Gebrauch innerhalb unserer Community gedacht und basieren auf 
realen Erfahrungen erfolgreicher Partner. Wir haben diese Argumentationslinien über Jahre 
hinweg verfeinert und in unzähligen Gesprächen getestet. 

Die folgenden Entkräftungen sind keine Marketing-Phrasen, sondern praktische 
Gesprächsleitfäden, die sich in der Praxis bewährt haben. Nutze sie als Orientierung, nicht als 
auswendig zu lernende Scripts. Authentizität überzeugt mehr als perfekte Formulierungen. 
Menschen spüren, wenn du ehrlich bist und aus eigener Überzeugung sprichst. 

Expertise und Unterstützung im Network Marketing 
Bevor wir in die konkreten Einwände eintauchen, ist es wichtig zu verstehen, wo du fundiertes 
Wissen herbekommst. In unserer Branche gibt es leider viele selbsternannte Experten, die 
Network Marketing nicht wirklich verstanden haben oder bewusst falsche Informationen 
verbreiten. Manche haben schlechte Erfahrungen mit unseriösen Unternehmen gemacht und 
übertragen diese pauschal auf alle Direktvertriebsmodelle. Andere haben schlichtweg nie den 
Durchbruch geschafft und geben jetzt anderen die Schuld dafür. 

Wir in unserer Gruppe setzen auf bewährte Strategien von echten Praktikern. Besonders die 
Ansätze von Willi Prokop haben sich als wertvoll erwiesen. Er zeigt moderne 
Facebook-Methoden ohne aggressive Akquise, ohne nervige Kaltansprache und ohne 
Homepartys im Wohnzimmer. Seine Expertise basiert auf jahrelanger Praxis und messbaren 
Erfolgen. In seinem Podcast teilt er regelmäßig Updates und Strategien: 
https://open.spotify.com/show/1FPiRuLgvnlDxlW13vLxwR – eine Ressource, die du definitiv 
nutzen solltest, wenn du ernsthaft erfolgreich werden willst. 

Warnung 1: "Das ist doch ein Pyramidensystem" 
Der häufigste Einwand überhaupt – und gleichzeitig einer, der die tiefgreifendste Unwissenheit 
über Geschäftsmodelle offenbart. Pyramidensysteme sind in Österreich, Deutschland und der 
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Schweiz illegal und werden strafrechtlich verfolgt. Sie funktionieren ohne echte Produktverkäufe 
und basieren ausschließlich auf der Rekrutierung neuer Mitglieder. Das Geld neuer Teilnehmer 
wird verwendet, um frühere Teilnehmer zu bezahlen – ein klassisches Schneeballsystem, das 
zwangsläufig zusammenbrechen muss. 

Bei uns steht der Produktverkauf an erster Stelle. Jeder Vertriebspartner kann durch direkte 
Verkäufe an Endkunden Einkommen erzielen, völlig unabhängig vom Aufbau eines Teams. Du 
kannst als Einzelkämpfer arbeiten und ausschließlich durch Produktverkäufe erfolgreich sein. 
Viele Partner haben genau diesen Weg gewählt und erzielen durch reinen Produktvertrieb ein 
attraktives Einkommen. Die Teamvergütung ist ein zusätzlicher Bonus, keine Voraussetzung. 

Der fundamentale Unterschied liegt in der Wertschöpfung. In einem Pyramidensystem wird kein 
Wert geschaffen – es findet lediglich eine Umverteilung von Geld statt. Bei uns werden 
hochwertige Produkte hergestellt, vertrieben und von zufriedenen Kunden gekauft. Die 
Vergütung erfolgt für diese Wertschöpfung. Kunden bestellen regelmäßig nach, weil die 
Produkte überzeugen, nicht weil sie müssen oder unter Druck gesetzt werden. 

Das österreichische Direktvertriebsgesetz regelt unsere Tätigkeit klar und deutlich. Unsere 
Struktur ist transparent und wird von unabhängigen Stellen geprüft. Die Wirtschaftskammer 
Österreich erkennt Direktvertrieb als legitime Vertriebsform an. Wir unterliegen denselben 
rechtlichen Rahmenbedingungen wie jedes andere Unternehmen auch – Steuerpflicht, 
Sozialversicherung, Gewerbeanmeldung bei entsprechendem Umsatz. 

Ein weiterer entscheidender Punkt: In klassischen Unternehmen verdienen Führungskräfte 
mehr als ihre Mitarbeiter – niemand spricht dort von Pyramidensystemen. Der Geschäftsführer 
verdient mehr als die Abteilungsleiter, diese mehr als die Teamleiter, und diese mehr als die 
Mitarbeiter. Das ist eine völlig akzeptierte Hierarchie. Der Unterschied bei uns? Du kannst deine 
Position aktiv beeinflussen und bist nicht an starre Hierarchien gebunden. Ein neuer Partner 
kann innerhalb von Monaten eine höhere Position erreichen als jemand, der schon Jahre dabei 
ist – das ist in klassischen Strukturen undenkbar. 

Wenn jemand diesen Einwand bringt, frage konkret nach: "Was genau verstehst du unter einem 
Pyramidensystem?" Die meisten Menschen können das nicht präzise definieren. Sie verwenden 
den Begriff als Totschlagargument ohne wirkliches Verständnis. Erkläre dann geduldig die 
Unterschiede und biete an, die rechtliche Struktur genauer zu erläutern. Oft reicht bereits diese 
sachliche Herangehensweise, um Vorurteile aufzuweichen. 

Warnung 2: "Nur die Ersten verdienen Geld" 
Diese Aussage ignoriert die Realität völlig und basiert auf einer falschen Annahme über 
Marktsättigung. Es gibt zahlreiche Beispiele von Partnern, die erst in den letzten zwei bis drei 
Jahren eingestiegen sind und heute höhere Positionen erreicht haben als Menschen, die bereits 
seit fünf oder mehr Jahren dabei sind. Der Zeitpunkt des Einstiegs ist weniger relevant als dein 
Engagement, deine Lernbereitschaft und deine Strategie. 



Betrachten wir die Fakten: Der Markt für hochwertige Naturkosmetik und Supplements wächst 
kontinuierlich. Die globale Naturkosmetikbranche verzeichnet jährliche Wachstumsraten im 
zweistelligen Prozentbereich. Die Nachfrage nach authentischen, nachhaltigen Produkten steigt 
Jahr für Jahr. Konsumenten werden bewusster, informierter und kritischer. Sie hinterfragen 
Inhaltsstoffe, interessieren sich für Produktionsbedingungen und bevorzugen zunehmend 
Qualität vor Quantität. 

Jeder Vertriebspartner erschließt seinen eigenen Kundenkreis – es gibt keine direkte 
Konkurrenz im klassischen Sinne. Du wirst andere Menschen ansprechen als dein Sponsor. 
Deine Persönlichkeit, deine Geschichte, deine Social-Media-Präsenz und deine Zielgruppe sind 
einzigartig. Eine 25-jährige Studentin spricht eine völlig andere Zielgruppe an als ein 45-jähriger 
Unternehmensberater. Beide können erfolgreich sein, weil sie unterschiedliche Netzwerke 
haben. 

Die Mathematik spricht ebenfalls gegen diese Warnung. Rechne es selbst durch: Wie viele 
Menschen leben im deutschsprachigen Raum? Rund 100 Millionen. Wie viele davon kennen 
unsere Produkte? Ein Bruchteil. Wie viele sind aktive Kunden? Ein noch kleinerer Bruchteil. Wie 
viele sind Vertriebspartner? Eine verschwindend geringe Anzahl. Das Potenzial ist enorm und 
längst nicht ausgeschöpft. 

Erfolgreiche Späteinsteiger haben oft einen entscheidenden Vorteil: Sie lernen von den Fehlern 
anderer. Sie nutzen modernere Tools, effizientere Strategien und haben Zugang zu bewährten 
Systemen. Die ersten Partner mussten vieles durch Trial and Error herausfinden. Du profitierst 
von diesem gesammelten Wissen. Du kannst auf Schulungsmaterialien, Webinare, Mentoren 
und funktionierende Blueprints zurückgreifen. 

Dein Erfolg hängt von messbaren Faktoren ab: Wie konsequent arbeitest du? Wie schnell setzt 
du Gelerntes um? Wie authentisch kommunizierst du? Wie gut verstehst du deine Zielgruppe? 
Bist du bereit, kontinuierlich zu lernen und dich anzupassen? Diese Faktoren sind völlig 
unabhängig vom Eintrittsdatum. Ein Partner, der täglich zwei Stunden fokussiert arbeitet, wird 
einen überholen, der seit Jahren dabei ist, aber nur halbherzig agiert. 

Die erfolgreichsten Partner zeichnen sich nicht durch ihr Eintrittsdatum aus, sondern durch ihre 
Denkweise. Sie sehen Herausforderungen als Lernmöglichkeiten, bleiben bei Rückschlägen 
dran und feiern kleine Erfolge. Sie investieren in ihre persönliche Weiterentwicklung, besuchen 
Schulungen und umgeben sich mit positiven, ambitionierten Menschen. Das kannst du ab dem 
ersten Tag tun – unabhängig davon, wie lange andere schon dabei sind. 

Warnung 3: "Die Produkte sind viel zu teuer" 
Der Preis-Einwand ist einer der häufigsten und gleichzeitig einer, der die unterschiedlichen 
Konsumentenmentalitäten offenlegt. Qualität hat ihren Preis – diese Grundregel gilt in jeder 
Branche, von Lebensmitteln über Kleidung bis zu Elektronik. Unsere Produkte verwenden 
Frischpflanzenwirkstoffe und verzichten konsequent auf synthetische Zusätze, Parabene, 



Silikone und andere fragwürdige Inhaltsstoffe. Die Produktionskosten sind deutlich höher als bei 
konventionellen Produkten aus dem Drogeriemarkt, weil wir keine Kompromisse bei der Qualität 
eingehen. 

Vergleiche die Inhaltsstoffe und die Wirksamkeit, nicht nur den Preis auf dem Preisschild. Eine 
hochwertige Gesichtscreme, die mit natürlichen Wirkstoffen arbeitet und nachweislich Resultate 
liefert, ist langfristig kostengünstiger als billige Alternativen ohne sichtbare Ergebnisse. Rechne 
die Kosten pro Anwendung, nicht pro Packung. Viele unserer Produkte sind ergiebiger als 
Konkurrenzprodukte – eine kleine Menge reicht aus, weil die Wirkstoffkonzentration höher ist. 

Betrachten wir ein konkretes Beispiel: Eine konventionelle Gesichtscreme für fünf Euro aus der 
Drogerie enthält hauptsächlich Füllstoffe, Wasser und billige Öle. Die tatsächlichen Wirkstoffe 
machen oft weniger als ein Prozent aus. Nach vier Wochen ist die Tube leer, und du hast keine 
sichtbare Verbesserung deiner Haut festgestellt. Du kaufst weiter günstige Produkte, gibst über 
ein Jahr gerechnet 60 Euro aus und bist unzufrieden. Ein hochwertiges Produkt für 40 Euro, das 
drei Monate hält und tatsächlich wirkt, kostet dich aufs Jahr gerechnet 160 Euro – aber deine 
Haut sieht besser aus, du fühlst dich wohler und sparst dir teure Behandlungen beim Hautarzt. 

Viele Kunden sind bereit, für Premium-Qualität zu zahlen – besonders im Bereich Gesundheit 
und Hautpflege. Die Zielgruppe, die ausschließlich auf Discounter-Niveau einkauft, ist nicht 
unsere Zielgruppe. Das ist keine Wertung, sondern eine Marktsegmentierung. Es gibt 
Menschen, die bei Aldi einkaufen und glücklich damit sind. Und es gibt Menschen, die Wert auf 
Bio-Qualität, Nachhaltigkeit und Wirksamkeit legen – diese Menschen findest du bei uns. 

Der Preiseinwand ist oft eine Ausrede für andere Bedenken. Wenn jemand wirklich von einem 
Produkt überzeugt ist, findet er das Geld dafür. Menschen geben hunderte Euro für 
Smartphones aus, 150 Euro für Markensneakers oder 50 Euro für ein Restaurant-Dinner. Aber 
30 Euro für eine hochwertige Gesichtscreme sind plötzlich zu teuer? Das ist eine Frage der 
Prioritäten, nicht der tatsächlichen Kaufkraft. 

Nutze die Probiersets als Einstieg. Viele Menschen sind skeptisch, bis sie die Produkte selbst 
getestet haben. Ein Probierset mit mehreren Produkten zum attraktiven Preis senkt die 
Hemmschwelle enorm. Nach zwei Wochen Anwendung überzeugen die Resultate für sich. 
Kundenbewertungen, Vorher-Nachher-Fotos und persönliche Erfahrungsberichte sind wertvoller 
als jedes Verkaufsargument. 

Die Nachhaltigkeits-Komponente spielt ebenfalls eine Rolle. Unsere Verpackungen sind 
recyclebar, die Produktion erfolgt ressourcenschonend und fair. Viele Konsumenten sind bereit, 
für ethische und ökologische Verantwortung einen Aufpreis zu zahlen. Das ist keine Nische 
mehr, sondern ein Mainstream-Trend, der kontinuierlich wächst. Wenn du den Wert hinter dem 
Preis kommunizierst, wird der Einwand oft gegenstandslos. 

Warnung 4: "Man muss ständig Produkte kaufen" 



Dieser Einwand basiert auf Fehlinformationen über unseriöse Network-Marketing-Firmen, die 
tatsächlich Mindestkäufe vorschreiben. Als Vertriebspartner bei uns gibt es keine vertragliche 
Verpflichtung zum monatlichen Produktkauf. Du kannst selbst entscheiden, wann und was du 
bestellst. Es gibt keine Mindestabnahmemengen, keine Lagerhaltungspflicht und keine 
Zwangskäufe zur Aufrechterhaltung deines Status. 

Allerdings ist es aus praktischen und strategischen Gründen sinnvoll, die Produkte zu kennen 
und selbst zu nutzen. Authentizität entsteht durch echte Erfahrung. Wie willst du eine 
Gesichtscreme überzeugend empfehlen, wenn du sie nie selbst verwendet hast? Wie kannst du 
Fragen zu Anwendung, Hautgefühl oder Wirkung beantworten, wenn du keine persönliche 
Erfahrung damit hast? Erfolgreiche Partner sind zuallererst überzeugte Anwender. 

Viele Partner bestellen regelmäßig, weil sie die Produkte lieben und ohnehin verwenden würden 
– unabhängig von der Vertriebspartnerschaft. Das ist ein fundamentaler Unterschied. Du kaufst 
nicht aus Pflicht, sondern aus Überzeugung. Wenn du morgens deine Gesichtscreme 
verwendest und weißt, dass sie deine Haut verbessert, ist das keine Last, sondern eine Freude. 
Du würdest diese Produkte auch als reiner Kunde kaufen. 

Betrachten wir die Wirtschaftlichkeit: Als Vertriebspartner erhältst du Rabatt auf deine 
Eigenbestellungen. Wenn du Produkte ohnehin nutzen möchtest, ergibt es finanziell keinen 
Sinn, den vollen Preis zu zahlen. Du bekommst Qualität zum vergünstigten Preis und hast 
gleichzeitig die Möglichkeit, damit Einkommen zu generieren. Das ist ein Business-Modell, kein 
Kaufzwang. 

Die besten Testimonials sind deine eigenen Erfahrungen. Wenn jemand nach einer 
Hautpflege-Empfehlung fragt und du aus eigener Überzeugung berichten kannst, wie sich deine 
Haut verbessert hat, ist das authentisches Marketing. Du musst nichts erfinden, nichts 
übertreiben und nichts verkaufen im klassischen Sinne. Du teilst schlichtweg deine positive 
Erfahrung. Das ist der mächtigste Verkaufsmotor überhaupt – persönliche Überzeugung. 

Manche Partner nutzen das Produkt-des-Monats-Prinzip: Sie testen jeden Monat ein neues 
Produkt intensiv, dokumentieren ihre Erfahrungen und teilen diese dann in Social Media. Das 
schafft Content, Authentizität und tiefes Produktwissen. Nach einem Jahr kennst du zwölf 
Produkte in- und auswendig und hast eine Bibliothek an persönlichen Erfahrungsberichten. Das 
ist strategisches Vorgehen, kein Kaufzwang. 

Die Entscheidung liegt bei dir. Niemand kontrolliert deine Bestellungen, niemand mahnt dich, 
wenn du einen Monat nichts kaufst. Aber überlege strategisch: Wenn du selbst nicht von den 
Produkten überzeugt bist, fehlt dir die Authentizität. Wenn du sie liebst und nutzt, verkaufen sie 
sich praktisch von selbst, weil deine Begeisterung ansteckend wirkt. Das ist der Unterschied 
zwischen gezwungenem Verkauf und natürlichem Empfehlungsmarketing. 

Warnung 5: "Die Freunde werden dich meiden" 



Dieser Einwand basiert auf veralteten, aggressiven Network-Marketing-Methoden aus den 80er 
und 90er Jahren. Damals lautete die Strategie tatsächlich: "Sprich jeden an, den du kennst. 
Mach eine Liste mit 100 Namen. Ruf alle durch." Diese Methoden haben Network Marketing 
einen schlechten Ruf eingebracht – und das zu Recht. Niemand mag es, von Freunden als 
potenzielle Verkaufsziele behandelt zu werden. 

Niemand in unserer modernen Community praktiziert diese antiquierten Methoden. Wir setzen 
nicht auf aggressives Verkaufen oder das Bedrängen von Freunden und Familie. Moderne 
Strategien basieren auf Anziehung statt auf Überredung – Social Media macht es möglich, 
interessierte Menschen zu erreichen, ohne persönliche Beziehungen zu strapazieren. Du 
postest wertvollen Content, teilst Erfahrungen und Mehrwert, und Menschen kommen auf dich 
zu, weil sie interessiert sind. 

Stell dir vor, du arbeitest bei BMW. Meidet dich jemand, nur weil du bei einem Autohersteller 
angestellt bist? Natürlich nicht. Der entscheidende Unterschied liegt nicht in der Tätigkeit selbst, 
sondern in der Art, wie du damit umgehst. Wenn du jeden Abend nur noch über Autos redest, 
bei jedem Treffen Verkaufsprospekte verteilst und Freunde unter Druck setzt, ein Auto zu 
kaufen – dann ja, dann werden sie dich meiden. Aber das ist eine Frage deines Verhaltens, 
nicht deines Jobs. 

Die Grenze zwischen professionellem Teilen und nervigem Verkaufen ist klar definiert: 
Authentizität und Respekt. Teile deine Erfahrungen, wenn sie relevant sind. Beantworte Fragen, 
wenn Menschen interessiert sind. Aber dränge niemandem etwas auf. Wenn ein Freund nach 
deiner Hautpflege-Routine fragt, weil er bemerkt hat, dass deine Haut besser aussieht, ist das 
eine natürliche Gelegenheit. Wenn du ungefragt bei jedem Treffen Produktkataloge auspackst, 
ist das nervig. 

Deine echten Freunde werden dich unterstützen oder zumindest respektieren, dass du deinen 
Weg gehst. Sie werden deine Entwicklung beobachten, deine Erfolge mitfeiern und vielleicht 
sogar neugierig werden. Viele der erfolgreichsten Partner berichten, dass anfangs skeptische 
Freunde später von selbst nachgefragt haben, weil sie die positive Veränderung bemerkt haben 
– mehr Selbstbewusstsein, bessere finanzielle Situation, persönliches Wachstum. 

Wer sich von dir abwendet, nur weil du selbstständig arbeitest oder eine neue berufliche 
Richtung einschlägst, war vielleicht nie ein echter Freund. Wahre Freundschaft bedeutet 
gegenseitige Unterstützung und Respekt für individuelle Entscheidungen. Wenn jemand deine 
Ambitionen nicht respektiert, offenbart das mehr über diese Person als über deine Tätigkeit. 

Die Social-Media-Strategie ist hier besonders wertvoll. Du kannst Content erstellen, der 
Menschen anzieht, ohne einzelne Personen direkt anzusprechen. Wer interessiert ist, meldet 
sich. Wer nicht interessiert ist, scrollt weiter – ohne dass die Freundschaft belastet wird. Das ist 
elegantes, modernes Marketing ohne sozialen Druck. Du baust eine Online-Präsenz auf, die für 
dich arbeitet, während du deine persönlichen Beziehungen schützt. 

Warnung 6: "Man verdient nichts am Anfang" 



Realistische Erwartungen sind das Fundament für langfristigen Erfolg. Wer mit der Erwartung 
einsteigt, in zwei Wochen Vollzeit-Einkommen zu erzielen, ist nicht nur unrealistisch, sondern 
schadet sich selbst durch falsche Hoffnungen. Network Marketing ist ein Business, kein 
Lottogewinn. Jedes legitime Business braucht Zeit, Aufbau und kontinuierliche Arbeit. Die Frage 
ist nicht, ob du sofort viel verdienst, sondern ob du bereit bist, den Grundstein für langfristiges 
Einkommen zu legen. 

Aber die Aussage "Man verdient nichts am Anfang" ist trotzdem falsch. Wer bereit ist, 
strategisch zu arbeiten und zu lernen, kann bereits in den ersten Wochen erste Einnahmen 
erzielen. Der Schlüssel liegt in der richtigen Herangehensweise. Starte mit Produktverkäufen. 
Nutze die Produkte selbst, dokumentiere deine Erfahrungen und teile diese authentisch. 
Menschen in deinem bestehenden Netzwerk, die Interesse haben, werden nachfragen. Deine 
erste Provision kann bereits nach wenigen Tagen kommen. 

Viele Partner starten nebenberuflich und bauen sich schrittweise ein zusätzliches Einkommen 
auf. Das ist der intelligente Weg. Du behältst deine finanzielle Sicherheit durch deinen Hauptjob 
und investierst fünf bis zehn Stunden pro Woche in den Aufbau. Die ersten 100 Euro fühlen sich 
großartig an. Dann kommen 200, dann 500. Diese kleinen Erfolge motivieren, dranzubleiben 
und weiterzuwachsen. Sie beweisen dir, dass das Geschäftsmodell funktioniert. 

Die Einkommensprogression folgt oft einem exponentiellen Muster. In den ersten Monaten sind 
die Einnahmen überschaubar – vielleicht 100 bis 300 Euro monatlich. Das ist nicht 
lebensverändernd, aber es ist ein Anfang. Es beweist, dass das Konzept funktioniert. In 
Monaten vier bis sechs steigt das Einkommen, weil du lernst, effizienter zu arbeiten, mehr 
Menschen erreichst und erste Teampartner vielleicht ebenfalls aktiv werden. Im ersten Jahr 
können daraus 1000 bis 2000 Euro monatlich werden – ein substanzieller Nebenverdienst. 

Der größte Fehler ist, nach wenigen Wochen aufzugeben, weil die Million ausbleibt. Jedes 
erfolgreiche Business – egal ob klassisches Gewerbe, Online-Unternehmen oder Network 
Marketing – braucht Zeit zum Wachsen. Amazon war jahrelang defizitär. Apple stand kurz vor 
der Pleite. Erfolgreiche Restaurants brauchen Monate, bis sie profitabel sind. Warum sollte dein 
Business anders sein? Der Unterschied ist nur: Bei uns brauchst du kein Startkapital von 
hunderttausenden Euro. 

Betrachte die ersten Monate als Investition in deine Ausbildung. Du lernst Verkaufspsychologie, 
Social Media Marketing, Kommunikation, Zeitmanagement und Selbstdisziplin. Diese Skills sind 
wertvoll, unabhängig vom konkreten Einkommen. Du entwickelst dich persönlich weiter, wächst 
über dich hinaus und baust Fähigkeiten auf, die dir ein Leben lang dienen werden. Dieses 
persönliche Wachstum ist oft wertvoller als die ersten Euro. 

Die erfolgreichsten Partner berichten oft: Die ersten Monate waren hart. Die Einnahmen waren 
gering. Aber sie haben durchgehalten, weil sie an die Vision geglaubt haben. Und dann kam der 
Moment, wo plötzlich alles klickte – mehr Verkäufe, wachsendes Team, steigendes Einkommen. 
Dieser Kipppunkt kommt bei den meisten zwischen Monat sechs und zwölf. Wer vorher aufgibt, 
wird ihn nie erleben. 



Warnung 7: "Du musst verkaufen können" 
Die Vorstellung, man müsse ein geborenes Verkaufstalent sein, schreckt viele potenzielle 
Partner ab. Die gute Nachricht: Verkaufen im klassischen Sinne ist nicht gefragt. Niemand 
erwartet von dir, dass du zum aufdringlichen Verkäufer wirst, der Menschen Dinge andreht, die 
sie nicht brauchen. Das wäre nicht nur unangenehm, sondern auch nicht nachhaltig. Unser 
Geschäftsmodell basiert auf Empfehlungsmarketing – du teilst Produkte, die du selbst liebst, mit 
Menschen, die nach genau solchen Lösungen suchen. 

Überlege, wie oft du Freunden Restaurants empfiehlst, Filme vorschlägst oder Apps weitergibst. 
Fühlst du dich dabei wie ein Verkäufer? Natürlich nicht. Du teilst positive Erfahrungen. Genau 
so funktioniert erfolgreiches modernes Network Marketing. Authentizität schlägt jede 
Verkaufstechnik. Menschen kaufen von Menschen, denen sie vertrauen, die authentisch sind 
und die selbst von dem überzeugt sind, was sie empfehlen. 

Der fundamentale Unterschied zwischen klassischem Verkaufen und Empfehlungsmarketing 
liegt in der Intention. Beim klassischen Verkauf geht es primär um den Abschluss, die Provision, 
das Erreichen von Zielen. Beim Empfehlungsmarketing geht es darum, Menschen zu helfen, 
Lösungen für ihre Probleme zu finden und Mehrwert zu liefern. Wenn deine Intention ehrlich ist, 
spüren das Menschen. Sie öffnen sich, vertrauen dir und sind bereit, deine Empfehlungen 
anzunehmen. 

Die Skills, die du wirklich brauchst, sind erlernbar und haben wenig mit klassischem Verkaufen 
zu tun. Erstens: Authentisch kommunizieren. Das bedeutet, ehrlich über deine Erfahrungen zu 
sprechen, Schwächen zuzugeben und keine falschen Versprechungen zu machen. Zweitens: 
Aktiv zuhören. Verstehe, was Menschen wirklich brauchen, bevor du etwas empfiehlst. Drittens: 
Mehrwert liefern. Teile nützliche Informationen, hilfreiche Tipps und wertvolle Inhalte – ohne 
direkte Verkaufsabsicht. 

Social Media hat das Spiel komplett verändert. Früher musstest du Menschen direkt 
ansprechen, Termine vereinbaren und face-to-face verkaufen. Heute kannst du Content 
erstellen, der für dich arbeitet. Ein guter Blogpost, ein authentisches Video oder ein hilfreicher 
Social-Media-Beitrag erreicht hunderte Menschen gleichzeitig. Die Interessierten melden sich 
bei dir. Du musst nicht mehr aktiv verkaufen – du ziehst Menschen an, die bereits interessiert 
sind. 

Viele der erfolgreichsten Partner bezeichnen sich selbst als introvertiert. Sie sind keine 
geborenen Redner, keine charismatischen Verkäufer im klassischen Sinne. Aber sie sind 
authentisch, hilfsbereit und konsequent. Sie teilen regelmäßig wertvolle Inhalte, beantworten 
Fragen geduldig und bauen Vertrauen auf. Das ist wichtiger als jede Verkaufstechnik. 

Die Verkaufspsychologie, die du brauchst, lernst du durch Beobachten und Üben. Studiere 
erfolgreiche Partner. Was machen sie anders? Wie kommunizieren sie? Welche Inhalte teilen 
sie? Welche Wortwahl nutzen sie? Du wirst Muster erkennen und kannst diese adaptieren, ohne 



deine Persönlichkeit aufzugeben. Es geht nicht darum, jemand anderes zu werden, sondern die 
beste Version deiner selbst zu entwickeln. 

Wenn du wirklich Angst vor dem "Verkaufen" hast, starte mit dem Teilen. Poste deine 
persönlichen Erfahrungen mit den Produkten. Dokumentiere deine Hautpflege-Routine. Teile 
Vorher-Nachher-Fotos. Beantworte Fragen in Kommentaren. All das ist kein Verkaufen – es ist 
Teilen. Und genau daraus entstehen die meisten Verkäufe: Aus authentischem Teilen, nicht aus 
aggressivem Verkaufen. 

Warnung 8: "Das klappt nur online nicht" 
Diese Aussage ist doppelt falsch: Erstens klappt es online hervorragend – die Realität beweist 
das täglich. Zweitens ist "nur online" keine Einschränkung, sondern eine enorme Chance. Viele 
erfolgreiche Partner arbeiten ausschließlich über Social Media und erreichen dadurch 
Menschen im ganzen deutschsprachigen Raum. Die geografischen Grenzen, die früher 
existierten, sind heute irrelevant. Du kannst von Wien aus Kunden in Hamburg betreuen und 
von München aus Partner in Zürich unterstützen. 

Facebook, Instagram, TikTok und andere Plattformen bieten Reichweite, von der frühere 
Generationen nur träumen konnten. Du kannst mit einem einzigen Post tausende Menschen 
erreichen – kostenlos. Du brauchst keine teuren Anzeigen, keine Messestände, keine 
gedruckten Kataloge. Ein Smartphone, eine stabile Internetverbindung und wertvoller Content 
reichen aus. Das ist eine Revolution im Vergleich zu früher, als Direktvertrieb bedeutete: 
Homeparties organisieren, Kataloge verteilen, persönliche Treffen vereinbaren. 

Die Zielgerichtetheit ist ein massiver Vorteil. Bei Homeparties sprichst du mit zehn bis zwanzig 
Menschen gleichzeitig, von denen vielleicht zwei tatsächlich interessiert sind. Online kannst du 
Content erstellen, der exakt die Menschen anspricht, die nach Lösungen suchen, die deine 
Produkte bieten. Du verschwendest keine Zeit mit Desinteressierten. Die Menschen, die auf 
dich zukommen, haben bereits Interesse – das ist qualifizierte Leadgenerierung statt 
Kaltakquise. 

Die Skalierbarkeit ist unbegrenzt. Eine Homeparty kannst du vielleicht zweimal pro Woche 
organisieren. Ein Social-Media-Post erreicht Menschen 24/7, auch während du schläfst. Ein gut 
gemachtes YouTube-Video kann über Monate hinweg Menschen anziehen. Ein durchdachter 
Blog-Artikel arbeitet jahrelang für dich. Das ist passives Marketing – Content, der kontinuierlich 
für dich arbeitet, ohne zusätzlichen Zeitaufwand. 

Natürlich funktioniert auch persönlicher Kontakt noch. Viele erfolgreiche Partner kombinieren 
online und offline intelligent. Sie nutzen Social Media zur Leadgenerierung und treffen 
interessierte Menschen dann persönlich zum Kaffee. Oder sie führen Zoom-Calls mit mehreren 
Interessenten gleichzeitig. Die Flexibilität ist größer denn je. Du kannst den Mix wählen, der zu 
deinem Lifestyle und deiner Persönlichkeit passt. 



Die Authentizität leidet online nicht – im Gegenteil. Viele Menschen öffnen sich online mehr als 
im persönlichen Gespräch. Sie stellen Fragen, die sie face-to-face nicht stellen würden. Sie 
teilen Probleme und Sorgen ehrlicher. Das schafft tiefere Verbindungen und ermöglicht es dir, 
besser zu helfen. Video-Content ermöglicht es Menschen, dich kennenzulernen, bevor sie je mit 
dir sprechen – das baut Vertrauen auf. 

Die Tools werden immer besser. Live-Videos ermöglichen Interaktion in Echtzeit. Stories 
schaffen Nahbarkeit und Authentizität. Reels und TikToks erreichen virale Reichweite. 
Facebook-Gruppen schaffen Communities. Messenger ermöglicht persönliche Betreuung. Du 
hast ein Arsenal an Tools zur Verfügung, das frühere Generationen nicht hatten. Die Frage ist 
nicht, ob es online funktioniert, sondern wie schnell du lernst, diese Tools effektiv zu nutzen. 

Die erfolgreichsten Online-Partner haben eines gemeinsam: Konsequenz. Sie posten 
regelmäßig, interagieren mit ihrer Community und liefern kontinuierlich Mehrwert. Es ist kein 
Sprint, sondern ein Marathon. Aber die Ergebnisse sind messbar, skalierbar und nachhaltig. 
Online zu arbeiten ist nicht die Zukunft – es ist die Gegenwart. Wer das nicht versteht, verpasst 
die größte Chance im Direktvertrieb seit Jahrzehnten. 

Warnung 9: "Die Konkurrenz ist zu groß" 
Der Begriff "Konkurrenz" ist im Network Marketing fundamental falsch verstanden. In 
traditionellen Geschäftsmodellen konkurrierst du tatsächlich – um Kunden, um Marktanteile, um 
Aufmerksamkeit. In unserer Struktur gibt es diese direkte Konkurrenz nicht. Jeder 
Vertriebspartner erschließt seinen eigenen Kundenkreis. Die Person, die vor dir eingestiegen 
ist, bedient andere Menschen als du. Deine Persönlichkeit, deine Geschichte, deine Zielgruppe 
und deine Herangehensweise sind einzigartig. 

Betrachten wir ein Beispiel: Es gibt hunderttausende Friseure im deutschsprachigen Raum. 
Konkurrieren die alle miteinander? Theoretisch ja. Praktisch nicht. Jeder Friseur hat seinen 
Kundenstamm, seinen Stil, seine Location. Du gehst zu deinem Friseur, weil du ihm vertraust, 
seinen Schnitt magst oder die Atmosphäre schätzt – nicht weil es keine anderen Friseure gibt. 
Genau so funktioniert unser Geschäftsmodell. Menschen kaufen von dir, weil sie dir vertrauen, 
deine Art mögen oder deine Geschichte nachvollziehen können. 

Der Markt für nachhaltige, hochwertige Produkte wächst deutlich schneller als die Anzahl der 
Vertriebspartner. Die globale Bio- und Naturkosmetikbranche verzeichnet jährliche 
Wachstumsraten von 8-12 Prozent. Das Bewusstsein für gesunde, natürliche Inhaltsstoffe steigt 
kontinuierlich. Immer mehr Konsumenten hinterfragen konventionelle Produkte und suchen 
nach Alternativen. Dieser Trend ist kein kurzfristiger Hype, sondern eine fundamentale 
Verschiebung im Konsumverhalten. 

Rechne selbst: Nur ein Bruchteil der Bevölkerung kennt unsere Produkte überhaupt. Von 
denen, die sie kennen, hat nur ein kleiner Prozentsatz sie tatsächlich getestet. Von denen, die 
sie getestet haben, sind noch weniger Vertriebspartner. Das Verhältnis von Kunden zu Partnern 



ist extrem hoch – es gibt mehr Nachfrage als Angebot an engagierten Vertriebspartnern. Das 
Potenzial ist bei weitem nicht ausgeschöpft. 

Konkurrenz kann sogar förderlich sein. Je mehr Menschen über hochwertige Naturkosmetik 
sprechen, desto größer wird das allgemeine Bewusstsein. Wenn drei Partner in deiner Stadt 
aktiv über nachhaltige Hautpflege posten, erreicht diese Botschaft mehr Menschen, als wenn du 
alleine darüber sprichst. Das erhöht die Marktdurchdringung und macht die Kategorie 
relevanter. Du profitierst von der kollektiven Aufmerksamkeit. 

Die Differenzierung liegt in deiner Persönlichkeit. Eine 25-jährige Studentin, die über Hautpflege 
spricht, spricht eine andere Zielgruppe an als ein 45-jähriger Unternehmensberater. Eine Mutter 
von drei Kindern hat andere Stories als ein Fitness-Coach. Ein kreativer Content-Creator nutzt 
andere Formate als ein analytischer Stratege. All diese Menschen können erfolgreich sein, weil 
sie unterschiedliche Nischen bedienen. 

Erfolgreiche Partner sehen andere nicht als Konkurrenz, sondern als Inspiration. Sie 
beobachten, was funktioniert, lernen von erfolgreichen Strategien und adaptieren diese für ihre 
eigene Zielgruppe. Sie kooperieren, tauschen sich aus und unterstützen sich gegenseitig. Diese 
Kollaborations-Mentalität ist produktiver als Konkurrenzkampf. Du wächst schneller, wenn du 
von anderen lernst, statt sie als Bedrohung zu sehen. 

Die wichtigste Erkenntnis: Du konkurrierst nicht mit anderen Partnern. Du konkurrierst mit 
konventionellen Produkten aus dem Drogeriemarkt, mit billigen Alternativen ohne Wirkung und 
mit der Uninformiertheit der Konsumenten. Dein Job ist es, aufzuklären, Mehrwert zu liefern und 
Menschen zu helfen, bessere Entscheidungen zu treffen. Das ist Mission, nicht Konkurrenz. 

Warnung 10: "Das ist zeitintensiv und stressig" 
Jede selbstständige Tätigkeit erfordert Zeit und Energie – das ist keine Besonderheit von 
Network Marketing, sondern eine Grundregel des Unternehmertums. Der fundamentale 
Unterschied zu klassischer Selbstständigkeit: Du brauchst kein Startkapital, keine Lagerhaltung, 
keine Mitarbeiter und keine teuren Geschäftsräume. Die Einstiegshürden sind minimal. Die 
Frage ist nicht, ob du Zeit investierst, sondern wie du diese Zeit nutzt und was du dafür 
zurückbekommst. 

Der größte Vorteil unseres Modells ist die Flexibilität. Du kannst dein Tempo selbst bestimmen. 
Manche Partner arbeiten nur fünf Stunden pro Woche nebenberuflich und bauen sich langsam 
aber stetig ein Zusatzeinkommen auf. Andere investieren zwanzig Stunden und wollen schneller 
wachsen. Wieder andere gehen nach einer Aufbauphase in Vollzeit. All das ist möglich. Es gibt 
keinen Chef, der vorschreibt, wann und wie viel du arbeiten musst. 

Stress entsteht oft durch falsche Erwartungen und ineffiziente Methoden. Wenn du glaubst, in 
drei Monaten Vollzeit-Einkommen erzielen zu müssen, setzt du dich selbst unter enormen 
Druck. Wenn du stundenlang ineffektive Aktivitäten durchführst – wahllos Menschen 



anschreiben, unstrukturiert posten, ohne Strategie agieren – verbrennst du Energie ohne 
Ergebnis. Die Lösung: Realistische Ziele, klare Strategien und fokussiertes Arbeiten. 

Mit den richtigen Tools und Systemen lässt sich der Aufwand deutlich reduzieren. 
Content-Planung ermöglicht es dir, einen Monat an Posts an einem Nachmittag vorzubereiten. 
Automatisierung durch Chatbots beantwortet häufige Fragen, während du schläfst. Bewährte 
Templates für Nachrichten sparen Zeit. Funktionierende Funnels leiten Interessenten 
automatisch durch den Entscheidungsprozess. Du musst das Rad nicht neu erfinden – nutze, 
was funktioniert. 

Die Lernkurve ist real. In den ersten Wochen wirst du mehr Zeit brauchen, weil du lernst: 
Produktwissen aufbauen, Social Media verstehen, Kommunikation verfeinern. Das ist eine 
Investition. Nach drei Monaten arbeitest du effizienter, weil du Routinen entwickelt hast. Nach 
sechs Monaten sind viele Prozesse automatisiert. Nach einem Jahr bist du deutlich produktiver, 
weil du weißt, was funktioniert und was Zeitverschwendung ist. 

Vergleiche es mit einem klassischen Job. Du arbeitest acht Stunden täglich, fünf Tage die 
Woche – das sind 40 Stunden. Du pendelst möglicherweise eine Stunde pro Tag – weitere fünf 
Stunden. Du tauschst aktiv Zeit gegen Geld, ohne Möglichkeit auf passives Einkommen oder 
exponentielles Wachstum. Bei uns investierst du vielleicht zehn Stunden pro Woche, baust aber 
ein Asset auf, das potenziell auch ohne deinen konstanten Einsatz Einkommen generiert. 

Die Alternative ist kein stressfreies Leben auf der Couch, sondern ein Leben im Hamsterrad. 
Network Marketing bietet die Möglichkeit, zeitliche Freiheit aufzubauen. Nicht sofort, nicht 
automatisch, aber schrittweise. Je besser deine Systeme, desto weniger aktive Zeit brauchst 
du. Je größer dein Team, desto mehr Hebel hast du. Je etablierter deine Online-Präsenz, desto 
mehr arbeitet sie für dich. 

Die erfolgreichsten Partner haben gelernt, intelligent zu arbeiten statt nur hart. Sie fokussieren 
sich auf die 20 Prozent Aktivitäten, die 80 Prozent der Ergebnisse bringen. Sie delegieren, 
automatisieren und eliminieren Zeitfresser. Sie schützen ihre Energie, setzen Grenzen und 
arbeiten in intensiven Blöcken statt den ganzen Tag verstreut. Das ist keine angeborene 
Fähigkeit, sondern eine erlernbare Kompetenz. 

Die Wahrheit: Ja, es erfordert Zeit und Energie, besonders am Anfang. Aber diese Investition 
kann zu zeitlicher und finanzieller Freiheit führen. Die Frage ist nicht, ob du Zeit investierst, 
sondern wofür. Investierst du sie in ein Asset, das wächst? Oder tauschst du sie jeden Monat 
aufs Neue gegen ein fixes Gehalt, das dich niemals wirklich frei macht? 

Fazit: Selbstbewusst mit Einwänden umgehen 
Die zehn häufigsten Warnungen, die du hören wirst, basieren selten auf tatsächlichen Fakten. 
Meist sind es Vorurteile, Halbwissen oder negative Erfahrungen mit völlig anderen 
Unternehmen und Geschäftsmodellen. Du kennst jetzt fundierte, detaillierte Antworten auf jeden 



dieser Einwände. Du hast die Fakten, die Argumente und die Perspektiven, um souverän zu 
reagieren. 

Aber hier ist das Wichtigste: Nutze diese Informationen nicht als auswendig gelernte Scripts. 
Nichts wirkt unechter als jemand, der mechanisch Gegenargumente herunterbetet. 
Verinnerliche die Kernpunkte, verstehe die Logik dahinter und formuliere dann mit deinen 
eigenen Worten. Deine Authentizität ist überzeugender als jedes perfekte Argument. 

Dein größter Vorteil ist immer deine eigene Erfahrung. Wenn jemand fragt, ob das funktioniert, 
zeig deine Resultate. Wenn jemand zweifelt, ob man online erfolgreich sein kann, teil deine 
Story. Wenn jemand meint, die Produkte seien zu teuer, berichte von deinen eigenen 
Erfahrungen damit. Persönliche Testimonials schlagen theoretische Argumente um Längen. 

Nicht jeder wird überzeugt sein – und das ist okay. Manche Menschen sind einfach nicht offen 
für neue Ideen, egal wie gut deine Argumente sind. Andere haben fundamental andere Werte 
oder Prioritäten. Verschwende deine Energie nicht mit Menschen, die nicht überzeugt werden 
wollen. Fokussiere dich auf die, die offen, neugierig und interessiert sind. Die gibt es reichlich. 

Die erfolgreichsten Partner haben eine gesunde Einstellung zu Einwänden entwickelt. Sie 
sehen sie nicht als Angriffe, sondern als Gelegenheiten – Gelegenheiten zu informieren, zu 
helfen und Missverständnisse auszuräumen. Sie bleiben ruhig, respektvoll und sachlich. Sie 
argumentieren nicht, sie erklären. Das ist ein fundamentaler Unterschied. 

Umgib dich mit Menschen, die dich verstehen und unterstützen. In diesem Business ist die 
Community entscheidend. Alleine ist es schwer, dranzubleiben, wenn Zweifel kommen. In einer 
starken Gruppe findest du Motivation, Inspiration und praktische Hilfe. Willi Prokop bietet in 
seinem Podcast regelmäßig wertvolle Strategien und Perspektiven, die dir helfen, fokussiert zu 
bleiben: https://open.spotify.com/show/1FPiRuLgvnlDxlW13vLxwR 

Erfolg im Network Marketing ist kein Zufall und kein Glück. Er ist das Ergebnis von klarer 
Strategie, konsequenter Umsetzung, kontinuierlichem Lernen und der richtigen Unterstützung. 
Du hast jetzt das Wissen, um die häufigsten Einwände souverän zu entkräften. Nutze es weise, 
bleib authentisch und vertraue dem Prozess. Die Ergebnisse werden kommen, wenn du 
dranbleibst. 

 

https://open.spotify.com/show/1FPiRuLgvnlDxlW13vLxwR
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