Qaite 8

www.network-karriere.com e April 2009‘

Die Br‘anchy

Spielend leicht neue Network-Partner gewinnen

Arthur Trankle schwort auf das Finanzbrettspiel ,Cashflow 101"

.Dieses Brettspiel fasziniert
mehr und mehr Menschen -
und eignet sich hervorragend
als Werkzeug fiir den effekti-
ven Aufbau eigener Networ-
king-Strukturen”, ist sich Ar-
thur Trénkle, Finanzexperte
und Unternehmer aus Stuttgart
sicher, wenn er iiber ,Cashflow
101” spricht. Den Network-Kar-
riere-Lesern verrdt er im Fol-
genden, warum das so ist.

issen Sie, Herr Tran-

kle, heute Abend ha-
Y be ich mich zum ers-
ten Mal in meinem Leben wohl-
habend gefuhlt!” Eine meiner Aus-
zubildenden hat das mal zu mir ge-
sagt, just in dem Moment, als sie
ihre erste Partie ,Cashflow 101" ge-
spielt hatte. Ich musste lécheln. Be-
statigte mir ihr Gliicksgefiihl doch
wieder einmal, dass ich mit meiner
Meinung tber dieses Lernspiel
richtig liege.

Denn Wohlstand beginnt ja nicht
im Portemonnaie. Auch nicht im
Kopf. Wohlstand beginnt im Her-
zen. Gerade deshalb rennen sich
viele Networker ihren Kopf ein
bei dem fruchtlosen Versuch, ihre
Downline allein durch Uberre-
dungskinste aufzubauen: Mit En-
gelszungen reden und reden sie
auf potenzielle Geschéftspartner
ein und stellen ihnen finanzielle
Unabhéngigkeit in Aussicht. Ver-
geblich — der ziindende Funke will
einfach nicht Gberspringen. Wie
auch? Mit Faktenvermittiung allein
gewinnt man keine Partner, denn
der Verstand ist nur zu etwa zehn
Prozent an der menschlichen Ent-
scheidungsfindung beteiligt. lhr po-

Fiir Network-Coaching ist ,,Cashflow 101“

tenzieller Partner muss den kom-
menden Wohlstand regelrecht fuh-
len, riechen, schmecken, horen
und sehen — dann und nur dann
ist er mit ganzem Herzen dabei.
Wie aber kann man ein Bewusst-
sein fur Reichtum wecken? Wie
konnen Sie diese verborgene Seite
tief im Inneren Ihres Ansprechpart-
ners zum Klingen bringen, wo doch
den Allermeisten von uns solche
Geftihle von Kindesbeinen an be-
reits im Ansatz ausgetrieben wer-
den? Was hért man nicht alles aus
elterlichem Mund? ,Such dir gefél-
ligst einen sicheren Job fiirs Le-
ben!" Ja, Armut ist eine Erziehungs-
sache und eine Geisteshaltung.
Mit ein paar gut gemeinten Ge-
sprachen lasst sich das traurige
Resultat solch jahrelanger Verzie-
hung garantiert nicht geradebie-
gen. Aber wie dann? Das hat sich
auch Robert Kiyosaki gefragt, der

geistige Vater von ,Cashflow 101"
Seine geniale Antwort: Er kreierte
ein erlebnisorientiertes Lemspiel
zum Thema finanzielle Unab-
héngigkeit". Er wusste eben, dass
so eine begeisternde Simulation
den gesamten Menschen weitaus
besser motiviert als jeder Buch-
Ratgeber, jede Hochglanzbroschi-
re und jedes Vier-Augen-Gesprach.
Denn wenn wir Menschen eine
reale Handlung ausfiihren oder si-
mulieren und tberdies noch Freu-
de daran haben, erinnern wir uns
nach zwei Wochen noch zu 90
Prozent daran. Im selben Zeitraum
wird aber fast ebenso viel von dem
vergessen, was uns lediglich mal
zu Ohren gekommen ist. Meine
Frau Susanne Duckgeischel und
ich veranstalten alle 14 Tage in
unserem Unternehmen  einen
,Cashflow"-Clubabend. Da kom-
men 30 bis 40 Menschen zusam-

s -
ein geeignetes Miniatur-Modell.

men, die sich bis dahin tiberhaupt
nicht kennen und nur zwei Dinge
gemeinsam haben: Die Einladung
zu diesem exklusiven Clubabend —
und die quélende Aussicht auf ein
ktimmerliches Auf-der-Stelle-Tre-
ten im finanziellen Hamsterrad.
Aber schon nach zwei Stunden
,Cashflow 101"-Spielens sind diese
Leute wie ausgewechselt: Sie bil-
den an ihrem Spielbrett einge-
schworene Gemeinschaften. Sie
sptiren, wie sich ihre finanzielle In-
telligenz eine Bahn bricht und die
ersehnte geldliche Freiheit zum
Greifen nahe liegt. Aber das Wich-
tigste ist: Sie streifen diesen Elan
spét abends nicht ab wie ihre Un-
terwésche. Wie elektrisiert suchen
diese Menschen auch noch in den
néchsten Tagen von sich aus nach
Gelegenheiten, sich am Empfeh-
lungsmarketing zu beteiligen um
sich ein passives Einkommen auf-

zubauen. Menschen wohlgemerkt,
die fur dieses Geschéftsmodell
wahrscheinlich nur ein Schulterzu-
cken ubrig hétten, wiirde man sie
wie (blich einfach nur ,anquat-
schen”.

Mebhr als ein Spiel

,Cashflow 101" hat alle Qualita-

ten, die ein perfektes Sponsor-

Tool fiir Ihren Downline-Aufbau

haben muss:

® Sie miissen kiinftigen Mitarbei-
tern nicht mehr hinterher ren-
nen. Schon nach einer Partie
,Cashflow 101" kommen moti-
vierte Partner auf Sie zu.

® Bei der Auswahl Ihrer Network-
Partner werden Sie nie mehr
auf das falsche Pferd setzen. Bei
,Cashflow 101" durchleben die
Spieler den Weg zur finanziellen
Unabhéngigkeit gewisserma-
Ben im Schnelldurchlauf. Un-
willkurlich kommen sie aus sich
heraus. Schon eine einzige Par-
tie enthdillt ihnen daher mehr
tiber die Redlichkeit, die Kom-
munikationsgaben, das ,Den-
ken in Moglichkeiten” oder den
Einsatzwillen ihres Wunsch-
Kandidaten, als wenn sie erst
mal ein ganzes Jahr mit ihm zu-
sammenarbeiten wiirden.

® Nicht zuletzt bietet ,Cashflow
101" jedem etwas — dem Ange-
stellten, der erkennt, dass ein
vermeintlich sicherer Job ihn
mit eben dieser Sicherheit da-
von abhalt, jemals finanziell un-
abhangig zu werden. Aber auch
Freiberuflern und Selbststandi-
gen wird spielerisch der Spiegel
der finanziellen Wahrheit vor-
gehalten. All diese hochst un-

terschiedlichen Berufsgruppen
kénnen ihr spezifisches Fach-
wissen in lhre Network-Struktur
einbringen. Wetten, dass diese
gesunde Kompetenz-Mischung
sich wesentlich positiver fiir Sie
auswirkt, als wenn Sie auf eine
reine ,Monokultur des Wissens”
angewiesen sind?

,Cashflow 101" ist daher das idea-

le Miniatur-Modell fur Network-

Coaching. SchlieRlich kommen die

Arthur Trankle ist fasziniert von
dem Finanzbrettspiel.

Spiel-Teams nur durch vitalen Ge-
meinsinn, gegenseitiges Anspor-
nen und regen Wissens- und Erfah-
rungsaustausch ans Ziel. Und wo
diese Tugenden vorhanden sind,
funktionieren  Downline-Aufbau
und -Duplizierung spielend leicht.
Sie werden es erleben!

Weitere Informationen gibt es
bei: traenkle@implussein.de

Florange startet mit Wasche im Partyverkauf

Michael Meurer mochte soliden Vertrieb in Deutschland aufbauen

Die italienische Unternehmens-
gruppe De Agostini gehort seit
iiber 100 Jahren zu den grofiten
Konzernen Europas und ist mit
der Wischemarke Florange in
der Welt der Damen-Lingerie
weltweit das am stirksten
wachsende Unternehmen. Flo-
range wird bereits in 15 Mérk-
ten vertrieben, nun startet der
Wische-Direktvertrieb mit ei-
nem groBen Paukenschlag
auch in Deutschland. Network-
Karriere sprach mit Michael
Meurer, dem Geschiftsfiihrer
von Florange Deutschland.

NK: Michael Meurer, fiihlen Sie
sich wie der Hahn im Korb unter
den bereits Hunderten Frauen,
die gerne mit Florange im Party-
verkauf mit Spal3 ein Wdschege-
schdft aufmachen wollen?

Michael Meurer: Ich beklage mich
nicht, besser kann man es nicht
haben. Lauter nette und ehrgeizige
Frauen um mich herum und faszi-
nierende Produkte, die jede Frau
haben mochte. Im Riicken ein er-
folgreiches Unternehmen, in dem

der Mensch im Mittelpunkt steht
und das jeder unserer Beraterin-
nen die Méglichkeit gibt, solide,
schnell und ganz entspannt Geld
zu verdienen.

Die Zahl unserer Beraterinnen
wachst téglich, weil das Geschéft
mit Florange Lingerie ein einfa-
ches Geschéft ist, das unsere Ver-
triebspartnerinnen genauso begeis-
tert wie unsere Kundinnen. Wer
die riesige Auswahl, die Modelle,
die erstklassige Qualitat und nicht
zuletzt die glinstigen Preise sieht,
wird fast automatisch zur Kundin
und in der Vielzahl auch gleich zur
néchsten Party-Gastgeberin.

NK: Wie lduft denn eine solche
Weischeparty ab?

Meurer: Auch nicht viel anders, als
wenn eine Kundin in einem Ge-
schéft Wasche einkauft. Nur viel-
leicht mit dem gravierenden Un-
terschied, dass unsere Beraterin-
nen erstklassig geschult sind und
die Kundinnen ausgezeichnet be-
raten kénnen. Hier besteht, das
zeigen unsere Marktstudien, gera-
de bei der Wésche ein hoher Be-

ratungsbedarf, denn die Vielzahl
der Frauen kauft ihre Wasche nicht
in der fiir sie optimalen GréBe und
den passenden Schnitten. Deshalb
legen wir auf eine umfassende
Schulung und untersttitzen unsere
Beraterinnen mit professionellen
Marketingtools.

NK: Was muss eine neue Bera-
terin fir die Erstausstattung an
Mustern investieren?

Meurer: Unsere neuen Beraterin-
nen sollen Geld verdienen und
nicht zuerst Geld bringen. Sie be-
kommen von uns nach der Start-
party und Anmeldung eine Floran-
ge Présentationstasche im Wert
von 550 Euro. Sie ist gefiillt mit
traumhafter Luxus-Lingerie, den
wichtigsten  Arbeitsmitteln  wie
MaRband, Tischdecke, Katalogen,
Einarbeitungsratgeber ... einfach
etwas ganz Besonderes. Diese
wertvolle Tasche ,florangt” die Be-
raterin dann ganz einfach ab, in-
dem von ihren Provisionen ein
kleiner Teil fiir das Taschenkonto
beiseite gelegt wird. Es gibt bei
Florange also kein Risiko.

NK: Was sind lhre Ziele fiir die
néichsten zwei Jahre?

Meurer: Ich méchte einen soli-
den Partyvertrieb in Deutschland
aufbauen. Nicht die Masse an Be-
raterinnen ist das Ziel, sondern
die Klasse. Wir wollen zusammen

Michael Meurer, Geschiftsfiihrer
von Florange

mit unseren hochmotivierten Be-
raterinnen  Stammkunden ma-
chen, die Florange gerne weiter
empfehlen.



