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VOmonT

ICH HARE EINMAL
EIN BUCH GESCHRIEREN

Der Beste Networker der Welt erzdhlte die inspirierende
Geschichte eines jungen Mannes, der drauf und dran war,
Network Marketing aufzugeben, und des Mentors, der sein
Leben an einem einzigen bemerkenswerten Wochenende in
eine vollig neue Richtung lenkte.

Mit iiber einer Million verkaufter Biicher ist dies eines
der bekanntesten Werke der Network-Marketing-Branche
und viele Menschen haben mir gesagt, dass es ihr Leben
veridndert hat.

Jetzt habe ich ein weiteres Buch geschrieben...
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LINLEITUNE

Der Beste Networker der Welt war eine erfundene Ge-
schichte. Dieses Buch ist anders.

Es ist eine Sammlung von wahren Geschichten {iber
21 ganz gewdhnliche Menschen, die ins Network Marketing
einstiegen und damit Erfolg hatten - sogar sehr viel Erfolg...
sie wurden Millionére.

Keiner von ihnen hatte vorher Network Marketing ge-
macht.

Sie wussten nichts tibers Geschift - auch wenn manche
von ihnen dachten, sie wiissten Bescheid.

Viele hatten Vorbehalte dagegen.

Die meisten von ihnen hatten Schwierigkeiten damit -
frither oder spiter.

Network Marketing hat ihre Leben verdndert.
Und sie alle wurden Millionére.

Ihre klare Botschaft lautet:

, Wenn wir es konnen, kannst du es auch.“
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Dieses Buch ist die beste Mdoglichkeit, die mir eingefal-
len ist, um Menschen darauf aufmerksam zu machen, dass
man durch Network Marketing ein auBergew6hnliches Leben
fiihren kann.

Die unterschiedlichen Hintergriinde hinsichtlich Her-
kunft, Erziehung, Schulbildung, Lebens- und Berufserfah-
rungen der Menschen in diesem Buch zeigen, dass Network
Marketing die gleichste aller ,,Chancengleichheiten* bietet.

In diesem Geschift spielen Rasse, Geschlecht, Alter,
Bildung, frithere Erfolge oder Misserfolge keine Rolle. Was
hier zahlt, ist die Offenheit fiirs Lernen, die Entwicklung neu-
er Fihigkeiten, die innere und duBere Arbeit, die zu Erfolg
fithrt, und das Lehren anderer, dasselbe zu tun.

Wer diese Dinge gut macht, findet darin das Potential
zu personlicher Erfiillung und zu einem auBergewdhnlichen
Einkommen.

Dies ist ein Buch iiber Moglichkeiten.
Die Ihren.
Danke, dass Sie es lesen.

Sie gefallen mir.



MEHR AL
NUR EIN BU

Dies ist ein relativ kurzes Buch mit nicht mehr als 227
Seiten. Wenn Sie einen langen Flug vor sich haben, lésst es
sich prima ,,im Fluge lesen“. Es gibt vieles, was hier nicht er-
wihnt wird, aber hitte erwdhnt werden kénnen oder sollen.

Es gibt hier keine Bilder und keine Biografien der 21
Besten Networker. Doch ich kdonnte mir vorstellen, dass Sie
gern mehr iiber jeden von ihnen wissen mochten. Und jeder
von ihnen hat eine Menge von Materialien geschrieben oder
aufgenommen, die Sie sicher wertvoll und niitzlich finden
werden.

~Mehr als nur ein Buch “ heif3t, dass es eine Website gibt,
die Thnen all das bietet, was ich nicht auf diesen Seiten un-
terbringen konnte oder wollte. Keine weiteren Bedingungen,
keine Gebiihren; es ist eine reiche Fundquelle fiir die Leute,
die dieses Buch lesen. Die Website finden Sie hier:

http://www.mlm-training.com/networker
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CAPITEL
LIS

NUR NICHT GLEICH AUFGEREN!

Jordan Adler wuchs in einer 92m? groen Wohnung
in einem Arbeiterbezirk der siidlichen Vororte von Chikago
auf. Sein Vater war in der Werbebranche titig. Seine Mutter
war Hausfrau und kiimmerte sich um ihn und seine beiden
jlingeren Schwestern.

Obwohl Jordan in seiner Kindheit keine Unternehmer
kennengelernt hatte - alle Leute in der Nachbarschaft waren
Arbeitnehmer - stellte er immer wieder Limonadenstinde auf
und trug regelméBig Zeitungen aus. Er bemiihte sich immer,
seine Zeitungsabonnenten besonders gut zu bedienen, damit
er in den Schulferien mit groBeren Trinkgeldern belohnt wer-
den wiirde.

Jordan wurde Sportler - er machte Gymnastik und
Leichtathletik — vor allem, weil er Spa3 mit Freunden haben
wollte. An der Highschool war er ein Partyléwe und Jordan
gibt zu, dass er damals vieles getan hat, was er lieber nicht
hitte tun sollen.

Sein Vater hatte sein Leben lang gespart, damit Jordan
die Uni besuchen konne, doch bei einem Jahreseinkommen
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von bestenfalls 28.000 Dollar konnte sein Vater fiir Jordan
nur ein Jahr Ausbildung bezahlen.

Wenn Jordan die Uni abschlieBen wollte,
musste er sich selbst durchboxen.

Jordan besuchte die Universitit von Illinois. Er wollte
eigentlich in einen anderen Bundesstaat gehen, aber das héitte
mehr gekostet. Er hatte keine Ahnung, was er als Hauptfach
nehmen wollte, aber sobald er an der Uni war, lernte Jordan
ein paar Jungs kennen, die ,,wirklich cool“ waren und ihn ins
Fach Landschaftsarchitektur einfiihrten. Sie spielten Frisbee
im Hof und legten nachts Scheiterhaufen an. Fiir Jordan war
das die Hauptsache.

Er fand einen Job als Nachtwéchter und arbeitete von
23 Uhr bis 7 Uhr morgens. Um Unterkunftskosten zu sparen,
tibernahm er zudem Aufsichtspflichten im Studentenwohn-
heim. So finanzierte er sich sein Studium. Jordan arbeitete
wéhrend der ersten drei Jahre duBerst fleiBig in allen seinen
Fachern, denn er wollte in seinem letzten Studienjahr all
seine liebsten Wahlfacher belegen -Fitnesstraining, Gewicht-
heben und Gymnastik. Und das tat er auch.

Gleich nach dem Studium zog Jordan nach Arizona. Er
hatte einen Koffer, eine Gitarre und 250 Dollar. Er kaufte sich
ein kleines Zweitakt-Motorrad der Marke Yamaha, um von
der Stelle zu kommen.

Seine erste Arbeit bestand darin, bei einem kleinen
Unternehmen namens Cheap Skate Rollschuhe zu verleihen
- das war die einzige Arbeitsstelle in seinem Leben, von der
er gefeuert wurde. Jordan arbeitete auch im Fitnesscenter
als Verkéufer. Das machte er etwa ein Jahr lang. SchlieBlich
bekam er einige Auftridge in der Landschaftsarchitektur.



Jordan suchte stets nach Maoglichkeiten, wie er dem
»~Hamsterrad“ eines achtstiindigen Arbeitstages entfliechen
konnte. Er wollte einfach nicht ewig die Anweisungen ande-
rer befolgen. Er suchte in Kleinanzeigen nach Gelegenheiten
und ging zu jenen Network-Marketing-Treffen, wo er sich
bei verschiedenen Unternehmen einschrieb und Geld ausgab,
das er eigentlich gar nicht hatte. Er gab sprichwortlich , sei-
nen letzten Pfennig” dafiir her.

Jordan stieg also bei einem Unternehmen ein, ging zu
einigen ihrer Treffen, erzdhlte zwei oder drei Leuten von der
Gelegenheit und bekam immer dieselbe Antwort: , Nein.

Er dachte sich dann immer, mit dem Unternehmen oder
dem Produkt stimme etwas nicht ... oder dass er es einfach
nicht richtig machen konnte, und dann gab er auf.

Jordan wiederholte dies 10 Jahre
lang mit 11 verschiedenen Unternehmen.
Doch er hatte sich grenzenlos in die Idee

des Network Marketings verliebt.

1984 hatte Jordan seinen Beruf gedndert und arbeitete
nun fiir America West Airlines—eine kleine, neu gegriindete
Fluggesellschaft mit einem Flugzeug und 179 Mitarbeitern.
Jordan war Nummer 180. Die Fluggesellschaft war sehr un-
ternehmerisch, doch die Bezahlung war duBerst mager. Die
Leute bekamen Aktienbezugsrechte und 12.800 Dollar pro
Jahr.

Jordan begann im Kundendienst, machte aber viele
verschiedene Arbeiten. Er war kurzzeitig Flugbegleiter, ar-
beitete in der Buchungsabteilung und sogar auf der Rampe.
Die Fluggesellschaft wuchs auf iiber 15.000 Mitarbeiter an.
Fiir Jordan war das ein Abenteuer und es machte ihm SpaB.
Doch obwohl die Gesellschaft alles richtig zu machen schien
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und bald fiir jedermann ein Begriff war, meldete sie 1992
Konkurs an.

Jordan hatte die Wahl: Er konnte entweder seine Leute
entlassen und fiir die Hilfte der Bezahung bleiben oder er
wiirde seine Arbeit verlieren. Sein Gehalt wurde von 28.000
Dollar auf 14.000 Dollar halbiert.

Jordan hatte nicht das Selbstvertrauen, in die Welt hi-
nauszugehen und sich eine andere Arbeit zu suchen. Seine
Arbeit machte ihm SpaB, aber es wurde allmihlich ziemlich
unangenehm dort. Er blieb aber trotzdem.

Zu jenem Zeitpunkt schrieb sich Jordan bei seinem 12.
Network-Marketing-Unternehmen ein. Er hatte mittlerweile
begriffen, dass er unabhingig vom Unternehmen, bei dem
er dabei war, personlich 20-30 Leute einschreiben musste,
um eine Person zu finden, die hinausgehen und ein groBes
Geschift aufbauen wiirde.

Sein Gedankengang war folgender:

»,Wenn ich ein paar Jahre lang konsistent den Plan
verfolge, eine Person pro Monat einzuschreiben,
werden einige dieser Leute tatsidchlich etwas tun.”

Da gab es ein kleines Lokal an der Mill Avenue in Tempe,
Arizona, mit dem Namen Coffee Plantation. Jordan setzte sich
dort mit seinen Arbeitskollegen von der Luftfahrtgesellschaft
hin, driickte ihnen einen Notizblock in die Hand und erklarte
ihnen das Konzept, das das Unternehmen durchfiihrte.

Jordan rechnete damit, dass er, wenn er das an drei
oder vier Tagen pro Woche machen wiirde, pro Monat eine
Person finden wiirde, die sich ihm anschlieBen wiirde. Wenn
er das ein paar Jahre durchhalten wiirde, wiirde er 24 Leute



gesponsert haben. Das war also sein Ziel: eine Person pro
Monat. Jordan zeigte wihrend seiner Mittagspausen das Ge-
schéft drei Leuten pro Woche, jeden Dienstag, Mittwoch und
Donnerstag.

Jordan hatte keine persénliche Erfolgsgeschichte, als er
begann—und das Unternehmen hatte nicht viel an Marke-
tingmaterial erstellt—also erzdhlte er den Leuten einfach nur
ein wenig iiber seinen Hintergrund und warum er Network
Marketing so gut fand. Er konzentrierte sich auf den Wert
des passiven Einkommens und dass man regelmifBig Geld
bekommen wiirde, egal ob man selbst arbeitete oder nicht.

Jordan erklarte das Produkt (Telekommunikation) und
sprach ein wenig dariiber, wie es funktioniere und wie es den
Leuten niitzen wiirde. Er zeigte ihnen die Geschéiftsgelegen-
heit, indem er Kreise zeichnete. Er hatte keine starke Upline,
also gab es niemanden, mit dem er Dreiergespriache fiihren
konnte. Jordan musste sich allein durchbeifen—und er redete
einfach drauflos.

Als das Unternehmen wuchs, gab es immer mehr Er-
folgsgeschichten zu erzdhlen und es wurden Veranstaltungen
vor Ort organisiert. Jordan brachte Interessenten dorthin, de-
nen er zuvor beim Mittagessen die Geschiftsidee vorgestellt
hatte, und er setzte sich mit ihnen immer in die vordersten
Reihen. Auch wenn er die Sprecher nicht kannte, tat Jordan
so, als wiirde er sie kennen und stellte sie seinen Géasten vor.

Nachdem er das drei oder vier Monate lang gemacht
hatte, wurden die Spitzenleute auf ihn aufmerksam, als ,,jener
Typ, Jordan Adler aus Arizona, der immer Gdste mitbringt
und sie vorstellt. “

Wenn es so etwas wie einen geborenen
Networker gibt, so war es Jordan Adler.
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Einige Monate spiter nutzte Jordan sein Anrecht auf
Gratisfliige fiir einen Flug zu einer Veranstaltung in San
Francisco. Er saB in der Hotelhalle und ein paar Spitzenleute
des Unternehmens, Jay Smith und seine Ehefrau, erkannten
ihn und luden ihn zum Abendessen ein. Alle Hochstverdiener
waren dort versammelt. Zu der Zeit verdienten sie alle um die
10.000 Dollar pro Monat. Die meisten von ihnen verdienten
spater eine Viertelmillion pro Monat. Einer von ihnen kam
spater auf tiber 12 Millionen pro Jahr.

Fiir Jordan hérten sich 10.000 Dollar pro Monat wie
ein Lottogewinn an. Er sagte an diesem Abend nicht viel. Er
horte zu. Und er dachte sich: ,, Zu dieser Gruppe machte ich
dazugehdren, als gleichwertiger Kollege. Ich will nicht nur
jeder Typ im Publikum sein, der weil3, wer sie sind. Ich will
mit ihnen auf der Biihne stehen.*

Zu jenem Zeitpunkt hatte Jordan—der heute iiber 2
Millionen pro Jahr verdient—moch keinen einzigen Ver-
triebspartner in seiner gesamten 10-jahrigen Network-Mar-
keting-Karriere gesponsert!

Doch nach jenem Treffen machte er sich auf und be-
gann, Leute einzuschreiben. Er blieb einfach an den Leuten
dran, fasste nach und stellte das Geschaft auch weiterhin
neuen Leuten vor.

Jordan ging vom Glauben zum Wissen.

»Die meisten Leute“, sagt er, ,schwanken zwischen
Glauben und Zweifeln hin und her, doch dann kommt plotz-
lich ein Punkt, an dem man es einfach weiB.*“

Bei dem Abendessen wusste es Jordan. Es gab keinen
Zweifel. Klar wurde er immer wieder entmutigt, hatte Miss-
erfolge und wurde enttiuscht, doch er wusste, dass er es



schaffen konnte. Er sah eine Zukunft auf sich warten, die
einen wundervollen Lebensstil fiir ihn bereithielt. Er wusste
auch, dass er die ganze Strecke zu Ende laufen musste, um
dorthin zu kommen.

Er gab nicht mehr auf.

Er begann, Leute auszuwihlen, statt zu verkaufen. Er
horte auf, sich damit abzumiihen, aus Ackergdulen Renn-
pferde machen zu wollen. ,In einem Kartenspiel gibt es vier
Asse*“, sagt er, und seine Aufgabe bestiinde darin, jene Asse
zu finden.

Er schrieb in zwei Jahren 19 Leute ein. Aus diesen Men-
schen erwuchs eine Menge von iiber 12.000 Vertriebspart-
nern und tiber 40.000 Kunden, die Jordan schlieBlich seine
erste Million Dollar einbrachten.

»~Das Geschift ist geradezu licherlich einfach®, sagt
Jordan. ,Licherlich einfach. Du bewegst dich unter den Leu-
ten und lernst laufend neue Menschen kennen. Du musst gut
darin werden, Beziehungen aufzubauen und Menschen auf
einer personlichen Ebene zu begegnen. Es geht wirklich nur
darum, Verbindungen einzugehen und eine Vertrauensebene
zwischen dir und ihnen zu schaffen, dann zu lernen, wie man
Telefongespriche fiihrt, und die Leute einzuladen, sich doch
mal anzusehen, was du machst.“

Networker fragen immer: ,,Was soll ich zu den Leuten
sagen, um einen Termin mit ihnen zu vereinbaren?“ Jordans
Meinung nach stellen sie die falsche Frage. Er sagt, man kon-
ne praktisch alles sagen, was einem einfillt, wenn man mit
einem Menschen spricht, zu dem man eine gute Beziehung
hat. Konzentriere dich darauf, jene Vertrauensebene aufzu-

61~ LT31) t30 UDHOMLIN MALSTA ]



2D - DI BeSTEN NETWORKER DER WELT

bauen, dann kannst du sie anrufen und sagen ,Ich will dir
etwas zeigen“ und sie werden sagen ,Klar doch, was ist es
denn?“

Was ist Jordans Meinung nach nétig, um eine millio-
nenschwere Flihrungspersonlichkeit in diesem Geschéft zu
werden?

»Erstens®, sagt er, ,musst du die Menschen lieben. Du
musst sie so sehr lieben, dass du bereit bist, sie so zu nehmen,
wie sie sind, egal ob sie sich deinem Unternehmen anschlie-
Ben oder nicht; liebe sie trotzdem.“

Es ist notig, sich auf eine Reise des personlichen und
finanziellen Wachstums zu begeben. Du musst hungrig sein.
Du musst Antrieb und Ehrgeiz haben. w, sagt er. ,,Du bist
einfach nicht bereit, dich zur Ruhe zu setzen. Das kommt
einfach nicht in Frage.“

»Du musst die Fihigkeit entwickeln, loszulassen,
und die Fihigkeit, dich neu auszurichten.“

»Wenn ich mir die Fiihrungskrifte im Network Marke-
ting ansehe®, sagt Jordan, ,sehe ich, dass jeder einzelne von
ihnen gut darin ist, Dinge fiir sich selbst und fiir andere Leute
in den richtigen Rahmen zu setzen.*“

In jeder Network-Marketing-Unternehmen gibt es Leute,
die Schwierigkeiten haben und sich abmiihen, und Leute, die
unter den selben Umstinden geradezu unglaublich erfolg-
reich sind. Was ist bei denen anders?

Jordan sagt: ,Es ist die Fihigkeit dieser Leute, die Dinge
im richtigen Rahmen zu sehen, sich neu auszurichten und
unangenehme Situationen beiseite zu schieben, denn die
erlebt jeder.“ Er kennt keine einzige Flihrungskraft, die bei



ihrem Aufstieg nicht gegen Widrigkeiten anzukdmpfen hatte.
Was zihlt, ist, wie schnell du solche Schwierigkeiten beiseite
schieben kannst und dich wieder auf deine Zukunft konzen-
trierst.

Auch wenn es wie ein Klischee klingt—und Jordan
klischeenhafte Floskeln nicht mag—meint er, das Beste am
Network Marketing sei fiir ihn die Freiheit. Fiir Jordan ist es
die Fihigkeit, den Ton anzugeben und zu bestimmen, wo es
langgeht.

wIch reise viel“, sagt er. ,Ich habe Wonhnsitze an meh-
reren Orten. Ich verbringe meine Zeit mit Menschen, die
ich sehr gern habe und die mir am Herzen liegen. Dieses
Geschdft gibt mir die Moglichkeit, Beitrige zu leisten und
personlich zu wachsen. Es gibt keine einzige Woche, die keine
Herausforderung bietet und die Chance, sich ihr zu stellen.
Normalerweise ist ein Leben sehr erfiillend, wenn man sich
stindig weiterentwickelt. “

LIm Alter von 52 Jahren*, sagt Jordan, ,,kann ich weiter-
hin meine Trdume verfolgen, eine immer groBere Lebensqua-
litdt genieBen und andere Menschen mit an Bord nehmen.*

»Es gibt einfach nichts Besseres.“
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