X Erfolgsbeispiel

Sofort infiziert

Christiane Vogt aus Oldenburg hat es geschafft, Beruf und Hobby miteinander zu verbinden.

Und das mit groBem Erfolg.

eine selbststandige Tatigkeit
im Direktvertrieb hatte Christiane

Vogt aus Oldenburg am wenigsten
gedacht, als sie vor mehr als zwolf
Jahren zu einer Gonis-Party ein-
geladen wurde. ,,Eigentlich bin

ich ja nicht der Partytyp. Doch die
Produkte — zun&dchst noch aus-
schlieBlich Stifte fur Kinder, heute
auch Kreativ- und Dekoprodukte fur
Erwachsene — haben mich infiziert.
Und so habe ich die Beraterin noch
wéahrend der Vorfiihrung gefragt,
ob ich so etwas nicht auch machen
kénnte.“

Wie von selbst

Gesagt, getan: ,Am Anfang habe
ich mit meinen zwei besten Freun-
dinnen angefangen, dann war es ein
Selbstlaufer.“ Die Nachfrage war so
groB, dass die Beraterin drei bis vier
Prasentationen pro Woche abhielt.
»Mit der Zeit war ich gezwungen, mir
ein Team aufzubauen, weil ich die
Nachfrage allein nicht mehr bewalti-
gen konnte.” Auch heute noch ver-
anstaltet sie zwei Partys pro Woche.
Das Hauptaugenmerk gilt aber der
Betreuung ihres Teams — von denen
einige selbst zu FUhrungskraften
aufgestiegen sind.

Jeder kann kreativ sein

Das Sortiment und die Préasenta-
tionen geben Christiane Vogt die
Moglichkeit, ihre Kreativitat voll
auszuleben. Denn bevor sie Direkt-
vertrieblerin wurde, hatte sie in einer
Behoérde gearbeitet und dachte
gerade daran, noch Grafik-Design zu
studieren.

Heute ist sie froh dartber, dass es
anders kam. Und es macht ihr groBe
Freude, die erklarungsbedirftigen
Produkte zu zeigen und wé&hrend

der Préasentationen selbst etwas zu
basteln und entstehen zu lassen.

Far Christiane Vogt ist es auch
immer wieder Uberraschend, dass
sich auch Teilnehmerinnen, die sonst
nicht so kreativ sind, von den Pro-
dukten begeistern lassen. ,,Zu Be-

ginn einer Party frage ich, wer schon
bastelt und wer nicht. Es sind immer
welche dabei, die sagen, dass sie
das sonst nie machen.”

Begeisterung und
Authentizitat

Da es keinen Gebietsschutz gibt, ist
die Beraterin in ihrer Kundenakquise
vollig frei. Sie hat deutschlandweit
Kunden, sogar in Stiddeutschland:
»Dazu gehoren beispielsweise auch
Kindergéarten, die ich noch von friher
her habe und die von Zeit zu Zeit
bestellen.”

Die Betreuung ihres Teams ist fur
Christiane Vogt inzwischen die
wichtigste Aufgabe. Nicht nur in
Oldenburg, sondern auch in Ham-
burg, Kassel, Hannover, Bremen und
im Ruhrgebiet hat sie sich eigene
Beraterteams aufgebaut. ,Friher
bin ich teilweise sehr weit gefahren,
zum Beispiel nach KoéIn oder nach
Lubeck.“

Obwohl ihr der eigene Erfolg fast
von selbst zugeflogen ist, kann sie
sich gut in Beraterinnen hineinver-
setzen, bei denen der Direktvertrieb
kein Selbstlaufer ist. Die Begeiste-
rung fur die Produkte, ihre Kreativitat
und ihre Authentizitat sind fur die
Gonis-Beraterin und Team-Manage-
rin die wichtigsten Voraussetzungen
far ihren Erfolg. ,Ich bin absolut ehr-
lich zu meinem Team und naturlich
auch zu meinen Kunden.”

Intensive Betreuung

Fir Christiane Vogt ist es sehr schoén
zu sehen, wie auch anfangs schich-
terne Einsteigerinnen erfolgreich
werden und sich entfalten: ,Wenn
der feste Wille vorhanden ist, lernen

Unternehmensinfo

sie, ihre Scheu zu Uberwinden. Fur
manche Beraterinnen wirkt Gonis
wie eine Therapie: Sie blihen auf
und durchlaufen eine beein-
druckende Persoénlichkeitsent-
wicklung.“ Einmal pro Monat trifft
sich Christiane Vogt mit ihrem Team
in Oldenburg, dartber hinaus bietet
sie weitere Treffen in Hamburg und
Bremen an.

Trainings und aktive Unterstiutzung
sind ihr ein wichtiges Anliegen. Dazu
gehort beispielsweise das erfolg-
reiche Telefonieren: ,Ich habe ge-
merkt, dass viele Beraterinnen Hem-
mungen haben, Kunden anzurufen.
Deshalb Gben wir das zusammen:
Ich sitze dabei und hore zu, wie die
Beraterin telefoniert, anschlieBend
sage ich ihr, was mir aufgefallen

ist und gebe ihr Tipps, worauf sie
achten sollte.”

Christiane Vogt hat die Erfahrung
gemacht, dass dieses , Training-on-
the-Job*“ die erfolgversprechendste
Methode ist: ,,Wenn ich einfach nur
frage, woran es liegt, dass zum
Beispiel jemand Schwierigkeiten hat,
genugend Prasentationstermine zu
bekommen, bringt das meist nicht
viel. Denn oft weil3 es die Beraterin
selbst nicht. Hoére ich ihr jedoch
beim Telefonieren zu, stellt sich
schnell heraus, woran es hakt.“ Bei
einzelnen Prasentationsterminen mit
dabei zu sein, ware zu aufwendig —
deshalb nutzt Christiane Vogt ihre
Teamtreffen auch fur kleine Rollen-
spiele. ,Das Wichtigste im Direktver-
trieb ist jedoch, sich einen Zeitplan
zu schaffen, sich Ziele und Visionen
zu setzen, auf die man hinarbeitet.
Und das muss jeder fur sich

selbst tun.”

Die Gonis GmbH mit Sitz in GroBbeeren gibt es seit 50 Jahren. Das Direkt-
vertriebs-Unternehmen bietet Kreativ- und Dekoprodukte sowie Kinderpro-

dukte wie beispielsweise Buntstifte. Die Produkte werden ausschlieBlich

Uber selbststandige Beraterlnnen in Deutschland, Osterreich und der

Schweiz verkauft. Mehr Infos unter www.gonis.de.




