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Wie Rich DeVos und Jay Van Andel
ein Milliardenunternehmen aus dem Nichts

aufbauten
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Die Welt ist riesig groB und daher groB genug fir zigtausende Direktvertriebs-
Unternehmen. GroB genug auch fir die, die ganz groB3 sind im Network
Marketing — fiir eine Handvoll Giganten, die mit Milliarden-Umsétzen und
Millionen von Vertriebspartnern das Business weltweit anfihren.
Doch nur einer von ihnen kann der GroBte sein, an der Spitze stehen und alle
anderen hinter sich lassen. Bisher war die Position des Spitzenreiters Uber
lange Zeitstrecken in festen Handen, doch in diesem Jahr werden die Karten
der Superiative wohl neu gemischt und die Top Ten des Direktvertriebs
umgeschrieben. Die Umsatzzahlen der beiden ersten Quartale von 2012
weisen ziemlich unmissversténdlich auf einen bevorstehenden Plétzetausch der
beiden Ranglisten-Ersten hin. Es sieht also so aus, als wenn Amway wie der
sagenumwobene Herkules den Riesen und bisherigen No.1-Abonnenten Avon
schlagen - und der ,American Way of helping people live better lives” tber
,American Beauty" siegen wird.
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Dimitri van den Oever,
Geschdftsflihrer Amway
Deutschland

nd dies ohne einen tatsdchlich statt-

gefundenen Kampf der Giganten: ,Fiir

Amway war es niemals wirklich ein

Ziel, im Direktvertrieb die Weltspitze

anzufiihren.”, kommentiert Dimitri
van den Oever, Geschédftsfiihrer von Amway
Deutschland, die Aussichten fiir 2013.“Unsere Posi-
tion ist lediglich ein Ergebnis. Ein geradezu zwangs-
liufiges Ergebnis, welches sich automatisch ergibt,
wenn man sich langfristig um die Basis eines Busi-
ness — in unserem Falle die Bediirfnisse von Kunden
und Vertriebspartnern — kiimmert und diese befrie-
digt.”

Bei jedem anderen Geschdftsfiihrer wiirde eine
derartige Aussage ganz sicher wie krampfhaft

bemiihtes und kaum glaubwiirdiges Understate-
ment klingen, bei dem 39-jéhrigen Amway Deutsch-
land-Chef jedoch kommt sie auf Anhieb echt riiber.
Der Grund ist nicht van den Oevers sympathisches
Auftreten allein, sondern vielmehr die im Direktver-
triebs-Business allgemein bekannte Grundeinstel-
lung von Amway, dass Menschen und Beziehungen,
gegenseitige Unterstiitzung und Anerkennung die
Basis eines erfolgreichen Unternehmens darstellen
und dementsprechend behandelt und gepflegt wer-
den miissen. Ein Prinzip, welches bei Amway nicht
nur als ungeschriebenes Gesetz existiert, an das
man sich hin und wieder erinnert — sondern eines,
das in den Geschiftsbedingungen schriftlich fest-
gelegt ist und von der Griindung angefangen bis
heute stringent befolgt und gelebt wird.

Der Lohn ist ein liber mehr als 5o Jahre hinweg
blithendes Unternehmen - ein Multi-Milliarden-US-
Dollar-Geschift, das in tiber 100 Landern und Terri-
torien agiert — ein internationales Business, das
weltweit iiber 3 Millionen unabhédngige Vertriebs-
partner beschiftigt und Millionen Kunden mit mehr
als 450 hochwertigen Produkten versorgt.

Amway ist bereits mehr als ein halbes Jahrhundert
alt und noch immer traditionell und modern zugleich
- hat die Network Marketing-Szenerie geprdgt wie
kaum ein anderes Unternehmen, Zeichen und
MaRstibe gesetzt und ist aus dem Direktvertrieb
nicht mehr wegzudenken. Ein Gigant, der keine
Mutter, aber dafiir zwei Véter hat — Rich DeVos und
Jay Van Andel, die eine groBe Freundschaft und der
Glaube an die Realisierbarkeit einer noch groferen
Vision verband. Eine Vision, die mehr war als der all-
seits bekannte American Dream, welcher dem Tel-
lerwascher die Metamorphose zum Milliondr ermég-
licht — stattdessen eine Vision, die davon trdumte,
auf der Basis des freien Unternehmertums méglichst
vielen Menschen zu helfen, ein besseres Leben zu
fithren. Und ein Traum, dessen Erfiillung sie 1959 mit
der Griindung der Amway Corp. eine Chance gaben.
Zu dieser Zeit hatten die beiden bereits Erfahrung
mit dem Direktvertrieb von Nahrungsergdnzungs-
mitteln, die sie unter dem Namen "Nutrilite” fiihrten,
erweiterten ihr bisher tiberschaubares Produktpro-
gramm aber sehr schnell durch ein Haushaltspfle-
geprodukt namens Frisk (heute L.0.C.). Ein Reiniger
mit durchschlagendem Effekt in zweierlei Hinsicht
— beim Sauber- und Umsatzmachen. Frisk schlug

Amway ist eben mehr als nur Direktvertrieb, mehr als nur Global
Player und Global Giant — Amway ist der ,American \Way of helping
people live better lives* und erfillter ,American Dream* zugleich.
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also ein wie eine Bombe, war auf Anhieb ein Ver-
kaufserfolg und er6ffnete dem Duo DeVos-Van
Andel mit einem Schlag eine Fiille an Mdglichkeiten,
ihr gerade gestartetes Business zu vergrofern und
mit einem vielfdltigeren Sortiment auszustatten.
Die beiden Amway-Griinder hatten damit den
Erfolg im Direktvertrieb fiir sich entdeckt — und
wollten ihn nun getreu ihrer Vision vom gemeinsa-
men Profit und dem vertrauenden, sich gegenseitig
unterstiitzenden Miteinander der Menschen auch
teilen. Daher schufen sie ein Geschaftsmodell, das
Partnern ermdglichte, in das Amway-Geschdft ein-
zusteigen, so dass diese an der Expansion mitwir-
ken, am stetig wachsenden Erfolg partizipieren und
davon finanziell profitieren konnten — fiir einen
hoheren Lebensstandard und mehr Lebensqualitat.

Ein sehr attraktives und lukratives Business-
Modell, das in den kommenden Jahrzehnten um die
Welt gehen sollte, in den 6oer Jahren jedoch
zundchst einmal die Vertriebs-Mannschaft auf
100.000 anwachsen lieB und die Produktpalette auf
200 verschiedene Artikel ausweitete. Dabei ent-
puppten sich insbesondere die neu auf den Markt
gebrachten "SA8-Vollwaschmittel-Konzentrate" als
echte Top-Seller und waren mit dafiir verantwort-

lich, dass die Amway-Jahresverkaufszahlen zum
Ende der Dekade erstmalig die ,Schallmauer® von
500.000 US-Dollar iiberschritten. Die Wachstums-
kurve des damals noch jungen Unternehmens be-
wegte sich von nun an ungebremst aufwarts. In den
7oer Jahren wuchs die Amway-Familie unaufhalt-
sam weiter, die Lkws des Unternehmens legten jahr-
lich mehr als 5 Millionen Kilometer zuriick, man
expandierte ins Ausland und erschloss neue Markte.
Zuerst in Australien, dann in Europa — ihm folgten
Hongkong und Malaysia, 1979 kam Japan mit dazu
und entwickelte sich zu einem der groiten Amway-
Lander tiberhaupt.

Mit den goldenen 8oer Jahren riickte die Umsatz-
grenze von 1 Milliarde US-Dollar nicht nur naher,
sondern wurde von Amway geknackt. Ein 6konomi-
scher Erfolg, dem das Unternehmen die Krone auf-
setzte, indem es sich als Wegbereiter in der Ent-
wicklung von Wasserfiltersystemen zeigte. Das
Resultat dieses Engagements war die "eSpring-
Serie”, die im globalen Vertrieb auch heute noch
eine Spitzenposition einnimmt und Amways Verant-
wortungsgefiihl fiir all jene Menschen demonstriert,
fur die sauberes Wasser leider noch immer keine
Selbstverstandlichkeit ist. M

Amway Headquarter in Ada /Michigan
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Die néichste Generation: Dick und Doug DeVos

In den goern schlieBlich vollzog sich ein Wechsel an
der Fithrungsspitze des schon jetzt zu einem ,klei-
nen Giganten“ angewachsenen Direktvertriebs-
unternehmens: Rich DeVos und Jay Van Andel zogen
sich aus Amway zuriick und tiberlieBen ihren S6hnen
Doug und Steve das Business-Ruder — wohl wissend,
dass diese in ihre FuBstapfen treten, den Betrieb in
ihrem Sinne weiter leiten und so den Erfolg ihrer
viter fortsetzen und das ,Familienerbe Amway*
weiter vermehren wiirden. Und richtig — Doug DeVos
und Steve Van Andel trieben in ihrer Funktion als
President und Chairman die Expansion des Unter-
nehmens stetig voran und fiihrten es zu dem fir
damalige Verhiltnisse sagenhaften Absatzvolumen
von 5 Milliarden US-Dollar.

Dann kam der Jahrtausendwechsel, der weltweit
fiir fast alle Unternehmen die Richtungsdnderung

von Wohlstand zu Weltwirtschaftskrise einldutete
und die Schnittstelle zu einer konomisch schwieri-
gen Zeit darstellte. Eben fiir fast alle Unternehmen
— nicht aber fiir Amway. Der kleine Gigant war ldngst
zu einem der ganz grohen geworden und wird bald
wohl sogar der groRte sein: mitimmer noch steigen-
den Verkaufszahlen und einem zweistelligen jahr-
lichen Umsatzplus, mit dem kontinuierlichen Ausbau
von Marktanteilen — und einem Rekordumsatz von
10,9 Milliarden US-Dollar im Jahr 20m. Damit hat
Amway die Vision seiner Griinder Rich DeVos und
Jay Van Andel - ,helping people live better lives” -
eindeutig erfiillt: SchlieBlich ,versorgt” das Welt-
Unternehmen Millionen von Menschen mit Arbeits-
pldtzen in Vertrieb, Produktforschung, -entwicklung
und -herstellung und mindestens ebenso viele Kun-
den mit hochwertigen Produkten, die deren Alltag
schoner und angenehmer gestalten.

Das ,,Amway-Urteil“ - Wegweiser fiir den
Direktvertrieb

Eine steile Karriere also, die beinahe vergessen las-
sen konnte, dass in den 7oer Jahren das visiondre
Unternehmen mit Namen Amway fast gekippt wdre
— was Uberdies eine enorme generelle Einschran-
kung der Geschéftsmoglichkeiten im Direktvertrieb
zur Folge gehabt hétte, so dass das Network Marke-
ting in seiner heutigen Form wohl nicht existieren
wiirde. So musste sich das Unternehmen im Jahr
1979 einer Prifung durch die US-amerikanische
Bundeshandelskommission FTC unterziehen, die der
Frage nachging, ob Amway auf der Basis des so

Rich DeVos Ende der 7oerJahre auf einer
Grof3-Veranstaltung|in Deutschland
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genannten Schneeball- oder Pyramidensystems
funktioniert und sich somit illegaler Geschaftsprak-
tiken bedient. Kritiker hatten ndmlich behauptet,
die Vertriebspartner wiirden auch durch das Anwer-
ben weiterer Berater Geld verdienen — und das ware
in der Tat nicht rechtens gewesen. Die Priifung der
Kommission unter der Leitung des Vorsitzenden
Robert Pitofsky ergab jedoch, dass dies nicht der Fall
sei, da die Amway-Vertriebspartner nur am Ver-
kaufserfolg ihrer Downliner finanziell partizipieren
— also nur in den Genuss von Umsatz-Boni kommen
und keine ,,Kopf-Pramien* erhalten. Die FTC machte
es von nun an allen amerikanischen Direktvertriebs-
unternehmen zur Auflage, die Legalitdt des Duplika-
tionsverfahrens grundsdtzlich sicherzustellen — eine
Anforderung, der Amway mehr als bereitwillig und
sofort nachkam, indem es die Provisionsmodalitdten
des Downlining fortan in seinen AGB festhielt und
verfligte, dass ein Vertriebspartner nur dann vom
Umsatz seines Downliners profitiert, wenn dieser
mindestens 70 Prozent seiner Ware an mindestens
zehn Kunden absetzt. Auf diese Weise diirfte Amway
ein- fiir allemal klargestellt haben, dass es sich bei
dem erfolgreichen ,American Way-Enterprise* und
Global Player um ein absolut legales Unternehmen
handelt.

Die Amway-Familie: Freiheit und personlicher
Erfolg im Schutze der Gemeinschaft

Klarstellen méchte Amway auch, dass es mehrist als
nur ein Arbeitgeber. Eine Klarstellung, die eigentlich
gar nicht nétig ist, denn all jene, die fiir den Direkt-
vertriebs-Giganten arbeiten, wissen es schlieBlich

am besten, erleben es tagtdglich am eigenen Leib —
oder besser gesagt an ihrer Seele: Amway ist ein
Zuhause, eine Familie. Eine Familie, die aus der
Unternehmensfiihrung, den angestellten Mitarbei-
tern und Vertriebspartnern besteht und in der jeder
tagtiglich dafiir arbeitet, den anderen Familienmit-
gliedern zu helfen, ihre Potenziale zu entdecken und
ihre Ziele zu erreichen. Dies geschieht, indem Amway
qualitativ hochwertige Produkte und attraktive
Geschiftsmoglichkeiten anbietet und jeden in das
Business Involvierten individuell betreut — ihn dabei
unterstiitzt, vollig frei Giber seine Zeit zu verfiigen
und seine eigenen Ziele zu setzen, seine Fahigkeiten
zu entfalten und stetig weiter zu entwickeln, durch
persénlichen Einsatz beruflichen Erfolg zu haben
und finanziell unabhdngig zu sein, sein jetziges
Leben und seine Zukunft nach eigenem Gusto zu
gestalten.

Der ganz eigene, ganz personliche Erfolg im Mit-
einander — jeder fir sich und trotzdem gemeinsam:
Ein Prinzip, das vom Zeitpunkt der Unternehmens-
griindung an auf Freiheit und Familie, Hoffnung und
Anerkennung beruht und damit ein ,Werte-Quar-
tett darstellt, welches jeder Besucher in Stein
gemeiBelt vor dem Firmen-Hauptsitz in Ada/Michi-
gan findet — als ein fiir jetzt und morgen festgehal-
tenes Symbol dessen, was den Kern von Amway und
den Schliissel zu seinem Erfolg ausmacht. Apropos
Familie: Damit ist nicht nur die Business-Gemein-
schaft aller angestellten und selbstandigen Mit-
arbeiter gemeint, sondern auch der private Hinter-
grund, denviele von ihnen mitihrer Amway-Tdtigkeit

Fir Amway stehen Menschen nicht nur im
Mittelpunkt des Unternehmens, sondern im Mittelpunkt
dieser Welt Uberhaupt.

TITEL LOUNGE



in Einklang bringen miissen und der daher vom Unterneh-
men explizit geschiitzt wird. Amway ist in der Tat duBerst
familienfreundlich, was sich auch durch die ,Geschlechter-
Verteilung® demonstriert: So sind 50 Prozent aller Vertriebs-
partner Frauen, nur jeder Flinfte ist ein Mann — und als Rest
verbleiben Paare, die sich das Business teilen und damit
auch beruflich als starkes Team agieren. Ein Zeichen dafiir,
dass die Chancengleichheit gewahrt ist und eine Balance
der Geschlechter besteht, welche sich bei Amway tibrigens
im gleichberechtigten Neben- und Miteinander vielfaltiger
ethnischer Gruppen, Nationen und Religionen fortsetzt.
Das Unternehmen sieht die Vielfalt seiner Mitarbeiter als
Erfolgsfaktor und tragt diesem Denken Rechnung, indem es
zum einen auf das Synergie-Potenzial unterschiedlicher
Fahigkeiten, Mentalitdten und Kulturen setzt - und zum
anderen darauf vertraut, dass ein gemischtes und aus
gleichberechtigten Mitgliedern bestehendes Team immer
sein flexibles und gerade deshalb sehr stabiles und produk-
tives Gleichgewicht findet. Gleichgewicht und Flexibilitdt
sind zwei Begriffe, die Amway in seinem ,Unternehmens-
Alltag” grundsatzlich grols schreibt, indem es jedem seiner
Mitarbeiter hochst flexible Arbeitsmodelle anbietet und ihn

i ork-Life-Balance austachieren und

ewogenheit realisieren ldsst.

Das sind mehr als angenehme Arbeitsbedingungen, die
durch faire Verglitungsplane, vielféltige Schulungsange-
bote, die personliche Betreuung durch den Sponsor und ein
garantiert respektvolles Miteinander ergdnzt und perfekt
abgerundet werden — und jedem fiir Amway tatigen Ver-
triebspartner die Moglichkeit geben, ein wirklich lukratives
Einkommen zu erzielen. Kein Wunder also, dass sich die
Unternehmensfiihrung einer hohen Mitarbeiterzufrieden-
heit erfreut — mit einer Renewal-Rate von 80% (alle Ver-
triebspartner erhalten 1-Jahres-Vertrage und somit die
Méglichkeit, sich von Jahr zu Jahr neu fiir Amway zu ent-
scheiden) und einer durchschnittlichen Betriebszugehérig-
keit von sage und schreibe 7 Jahren. Fiir die Direktvertriebs-
branche aullergewdhnlich gute Zahlen — und ein stolzes
Ergebnis, dass noch getoppt wird durch die Tatsache, dass
rund 30 Prozent aller Amway-Vertriebspartner sogar seit
mehr als 10 Jahren im Unternehmen tétig sind.

Den Erfolg teilen — mit Menschen, die Hilfe brauchen
Alle im Unternehmen Beschaftigten sind stolz darauf, Teil
jener ,Business Excellence” und ,,Amway-Ethik“ zu sein, die
sie verpflichtet, tagtdglich mitzuwirken. Mitzuwirkeri™
einem weltweiten Business- und Lebens-Pidj

NUTHIL:
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kiimmert und sich fir méglichst hohe Umsatzzahlen und die
hinter dem Geschaft stehenden Mitarbeiter engagiert, sondern
auch das Verantwortungsgefiihl fiir Gesellschaft und Umwelt
integriert. Amway geht es eben nicht nur um das, was funk-
tioniert — sondern auch um das, was richtig ist. Mit vereinten
Kriften soll das Richtige umgesetzt werden — und so unter-
stiitzt der amerikanische Direktvertriebs-Riese die Bedirftigen
auf dieser Welt, engagiert sich dabei finanziell als auch durch
unentgeltlichen Arbeitseinsatz seiner Mitarbeiter, agiert lokal,
regional und tiberregional und motiviert alle im Unternehmen
Beschdftigten, sich zudem initiativ in ihren Heimat-Gemein-
den einzusetzen und dort helfend einzubringen.

So hat Amway mit seiner 2003 ins Leben gerufenen Amway
One by One Kampagne fiir Kinder bisher insgesamt 166 Millio-
nen US-Dollar bereitgestellt, 2,5 Millionen Arbeitsstunden in
ehrenamtliche Tatigkeiten investiert und auf diesem Wege das
Leben von gut 9 Millionen bediirftigen Kinder bereichert und
verbessert. Hinzu kommt die Unterstiitzung von Hilfsorgani-

e satlonen die sich um die Opfer von Naturkatastrophen kiim-

tn und dabei unter anderem auch auf das Engagement
Ber Unternehmen angewiesen sind: Unternehmen wie
as in den vergangenen Jahren bei 25 Katastrophen

sien und den letzten Erdbeben auf Ha|t| und in
ilfestellung leistete.
ay stehen Menschen nicht nur im Mlttelpunkt des

er zur Stelle, wenn Hilfe und tatkrdftige

st — flr Menschen, die Not leiden, aus
enachteiligt sind oder einfach nur eine

rer Lebensbedingungen wiinschen. Eine
die dem,American Way of helping people live
d damit genau dem entspricht, was Amway in

e,
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Zahlen, Daten, Fakten

Name des Unternehmens:
Amway Corporation (private owned)

Branche: Direktvertrieb, Konsumgliter

Grunder: Rich DeVos, Jay Van Andel
GrUndungsjahr: 1959

Gruindungsjahr Amway Europe: 1973
Grundungsjahr Amway Deutschland: 1975
Globaler Unternehmenssitz: Ada, Michigan, USA

Unternehmenssitz Europa: Puchheim bei Miinchen,
Deutschland

Amway Deutschland: Puchheim bei Miinchen

Jahresumsatz weltweit: 10,9 Milliarden US-Dollar im
Geschaftsjahr 2011

Jahresumsatz Europa: 1,2 Milliarden US-Dollar im
Geschéftsjahr 2011

Angestellte weltweit: 20.000

Angestellte Europa: 1.500

Angestellte Deutschland: 235

Selbstandige Amway Vertriebspartner weltweit: 3 Millionen
Selbstandige Amway Vertriebspartner Europa: 500.000
Selbstandige Amway Vertriebspartner Deutschland: 85.000

Anzahl der Markte weltweit: 61

Anzahl der Markte in Europa: 29

Anzahl der Produkte: mehr als 450
Vergitungssystem: Differenz-Marketingplan

Verbande:
WFDSA: World Federation of Direct Selling Associations
Seldia: European Direct Selling Association

FEDMA: Federation of European Direct and Interactive
Marketing

EBA: European Business Association

AmCham EU: American Chamber of Commerce to the
European Union

ERNA: European Responsible Nutrition Alliance
VCl: Verband der Chemischen Industrie
BLL: Bund fiir Lebensmittelrecht und Lebensmittelkunde

BGA: Bundesverband des Deutschen GroB3- und
AuBenhandels

SOZIALES ENGAGEMENT

Amway ONE BY ONE Kampagne fir Kinder (weltweit):
Spendensumme seit 2003: 166 Millionen US Dollar
Anzahl der unterstltzten Kinder seit 2003: 9 Millionen

Freiwillig geleistete Arbeitsstunden von Amway Mitarbeitern
und Vertriebspartnern: 2,5 Millionen
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Die Amway-Produkte: vielfiiltig, innovativ und
umweltschonend

Die Basis von Amways Kampf fiir ein besseres Leben bildet
natiirlich seine umfangreiche und duBerst vielfdltige Palette
an hochwertigen Verkaufs-Produkten. Ohne gute Produkte
keine echte Begeisterung der Vertriebspartner, ohne wah-
ren Enthusiasmus kein erfolgreicher Verkauf und kein
attraktives Einkommen. Ohne gute Produkte aber auch
keine hohe Kundenzufriedenheit — und damit auf beiden
Seiten keine Erhohung der Lebensqualitdt. Daher kimmert
sich Amway bei 9o Prozent seiner insgesamt 450 Artikel aus
den Bereichen Erndhrung, Kosmetik und Haushaltspflege
hochstpersénlich* um die Entwicklung und Produktion —
und investiert stindig in die Erforschung neuer Inhaltsstoffe
und innovativer Wirkstoff-Kombinationen. Innovation steht
seit jeher im Mittelpunkt der Amway-Produktphilosophie,
die mit dem inzwischen schon legendédren und noch immer
erfolgreichvertriebenen "L.0.C. Mehrzweckreiniger" begann
und in Marken wie zum Beispiel "NUTRILITE" (die weltweit
meistverkaufte Marke im Segment Nahrungserganzungs-
mittel und Vitamine), "ARTISTRY" und "beautycyle”, "BODY
SERIES" und "HYMM®, "AMWAY HOME" und “iCook" eine
adiquate Erginzung gefunden hat. Innovation von Anfang
an, die das Unternehmen Amway bereits im Griindungsjahr
1959 seiner Zeit weit voraus sein lie® und es zum Wegberei-
ter fiir die Herstellung und den Vertrieb biologisch abbau-
barer und damit umweltfreundlicher Reinigungsmittel
machte. So steht der Name "L.0.C." nicht nur fiir ein durch-
dachtes und damals wie heute hochst innovatives Produkt,
sondern auch fiir Amways fortwdhrendes Engagement fir
den Erhalt dieses Planeten — im vollen Bewusstsein der Ver-
antwortung fiir die Menschen dieser Welt, die jetzt leben-
den und noch kommenden Generationen. Amway ist Pro-
Mensch — und damit auch Pro-Natur und Pro-Umwelt und
investiert in den Schutz unser aller Lebensraum. Dies nicht
nur mit Worten, sondern tatkréftig — durch den schonenden
und um Nachhaltigkeit bedachten Umgang mit Ressourcen,

o Sl _ll- -I'f
ey ml"""-‘

die Nutzung biologischer Anbautechniken und erneuer-
barer Energien, die Verwendung natiirlicher Inhaltsstoffe
und FCKW-freier Aerosole fiir alle Produktlinien und die
Anwendung innovativer Produktionsverfahren und Recyc-
ling-Methoden.

Obwohl Amway um die Qualitét seiner Produkte weil und
von ihrer Giite iiberzeugt ist, so erscheint dem Unterneh-
men dennoch eine Zufriedenheitsgarantie als selbstver-
stindlich. Jeder vom Unternehmen hergestellte Artikel
unterliegt ihr — und so wird die Ware auch im gedffneten
Zustand anstandslos zuriickgenommen, wenn der Kunde
oder Vertriebspartner nicht mit ihr zufrieden ist.

Good old Germany - zweitstiirkster Amway-Markt in
Europa

Mit der Expansion in den 7oern machte sich Amway auf den
Weg in eine ganz neue Liga — in die der Global Player. Die
Eroberung der internationalen Markte fiihrte das Direktver-
triebsunternehmen sehr schnell auf den europdischen Kon-
tinent — hier zunichst nach GroBbritannien und anschlie-
Rend nach Deutschland, wo man 1975 in der Nahe von
Miinchen die Amway GmbH Deutschland griindete. Eine
gute und zum rechten Zeitpunkt getroffene Entscheidung,
denn die deutsche Niederlassung verbuchte vom Moment
ihrer Griindung an stetig wachsende Umsdtze und nimmt
heute inmitten der 29 europdischen ,Amway-Lénder” die
Position des zweitgroBten nichtenglischsprachigen Marktes
ein.

Das Mutter-Unternehmen bietet mit seinem Vertriebs-
modell auch den Menschen in Deutschland eine hervor-
ragende Business-Madglichkeit — eine Maglichkeit, die nicht
nur angenommen, sondern auch mit Begeisterung und per-
sonlichem Einsatz zum Erfolg gefiihrt wird. Kein Wunder,
schlieBlich unterstiitzt die in Puchheim bei Miinchen ansds-
sige Niederlassung ihre deutschen Vertriebspartner ganz im

Das Amway-Urteil 1979 war
ein Wegweiser fir den Direktvertrieb.
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Sinne der Unternehmensfithrung in Ada/Michigan— und bemiiht
sich erfolgreich, die amerikanischen Vorgaben wo immer méglich
zu Uibertreffen und seinen Mitarbeitern noch mehr Hilfestellung zu
leisten, ihnen noch angenehmere Arbeitsbedingungen und noch
bessere Erfolgsmdglichkeiten zu bieten.

Herausragender Moment sind sicherlich die offerierten Schu-
lungs-Optionen, die in Europa unter dem Begriff der Amway Aca-
demy zusammengefasst sind. Das im Jahr 2009 ins Leben geru-
fene unternehmenseigene Schulungssystem informiert die
Amway-Vertriebspartner kostenfrei iiber das Amway-Geschafts-
modell und bereitet sie auf ihre Aufgaben vor, trainiert sie fiir den
Geschaftsauf- und -ausbau und stellt ihnen so eine optimale
Grundlage fiir den beruflichen Erfolg zur Verfiigung. Zu diesem
Zweck werden nicht nur E-Learning-Kurse, Classroom Trainings
und sogenannte Webinare angeboten, sondern auch Produkt-
schulungen — all dies im Rahmen eines sehr hohen Qualitatsstan-
dards, welcher den Richtlinien des Institute of Leadership and
Management und des European Corporate Learning Forum folgen.
Zudem zeigt sich die Amway Academy auch innovativ und erprobt
seit Beginn dieses Jahres mit Erfolg die Methode des ,,Game Based
Learning*“, welche die Teilnehmer im wahrsten Sinne des Wortes
spielend lernen Idsst und so besonders schnelle und auf angeneh-
mem Wege erzielte Lernergebnisse mit sich bringt. Das attraktive
Schulungsangebot wird von den Vertriebspartnern begeistert
angenommen und konnte 2011 mit 600.000 Kursteilnehmern sein
bisher erfolgreichstes Jahr verbuchen — ein Grund fiir Amway,
seine Academy noch weiter auszubauen und sie noch innovativer
und leistungsfahiger zu gestalten.

Das unter anderem in Puchheim ansdssige Amway Experience
Center findet seine Ergdnzung durch das Projekt Amway Point,
welches an seinem bisher ersten Standort Bayreuth ein Ausstel-
lungs- und Schulungszentrum prasentiert, das potenzielle Ver-
triebspartner iiber Amway und seine Produkte informiert und
bereits fiir das Unternehmen tédtigen Geschaftspartnern die M6g-
lichkeit eréffnet, an exklusiven Schulungen und Workshops teil-
zunehmen. Amway Point Bayreuth ist also ein ,,Pilot* und der erste
Schritt auf einem Weg, dem in den ndchsten Jahren weitere
Schritte in Form weiterer deutscher Standorte folgen sollen.

Und da nicht nur die Vertriebspartner beim erfolgreichen Aus-
bau ihrer Selbstdndigkeit und ihrer Verkaufsleistung unterstiitzt
werden wollen, sondern auch all diejenigen, die sich den Aufstieg
in eine europdische Amway-Schliisselposition wiinschen und
zutrauen, hat das Unternehmen im vergangenen Jahr die
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1959 — Van Andel und Rich DeVos griinden
Amway™ in Grand Rapids, Michigan, USA

1962 — Die Marke Nutrilite™ wird in das
Produktportfolio von Amway aufgenommen

1968 — Einflihrung der Kosmetikmarke Artistry ™

1971 — Amway eroffnet seine erste Auslands-
niederlassung in Australien

1972 — Jay Van Andel und Rich DeVos erwerben
die Mehrheitsbeteiligung an Nutrilite Products,
Inc.

1973 — Amway expandiert nach Europa, erste
Marktoffnung in GroBbritannien

1974 — Amway expandiert nach Asien
1975 - Erdffnung von Amway Deutschland

1980 — Der Jahresumsatz Ubersteigt erstmals
die Marke von 1 Milliarde US Dollar

1985 — Amway expandiert nach Lateinamerika

1994 — Die Amway Corporation Ubernimmt
Nutrilite Products, Inc.

1995 — Amway eroffnet seine erste
Niederlassung in China

1997 - Amway expandiert nach Afrika

2003 — Einfuhrung der Amway™ ONE by ONE
Kampagne fur Kinder

2005 — Amway erdffnet die Niederlassung in
RuBland

2010 — In Orlando, Florida ertffnet das Amway
Center, Heimstadion der NBA-Basketballmann-
schaft Orlando Magic

2011 — Im Juni 2011 erreichen die Monats-
umsatze erstmals 1 Milliarde US-Dollar
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Amway Business School gegriindet. Hier erhalten Mitarbei-
ter die Chance, ihre herausragenden Fahigkeiten im Rahmen
eines breiten Spektrums an maBgeschneiderten Schulun-
gen und Trainings weiter zu entwickeln und auf diesem
Wege jenes Fiihrungstalent zu entfalten, das immer schon
in ihnen schlummerte und erst geweckt werden wollte.
Amway plant, in der Zukunft rund 70 Prozent seiner euro-
paischen Schliisselpositionen intern zu besetzen — und die
Amway Business School scheint der Schliissel dazu.

Keine Frage, wer fiir Amway tétig ist, hat’s gut - wird
gefordert und fir gute Leistung belohnt. Angesichts dessen
macht es den Mitarbeitern und selbstdndigen Vertriebs-
partnern natiirlich umso mehr Freude, sich nicht nur in
Sachen Verkauf und Umsatz fiir das Unternehmen zu enga-
gieren. So zum Beispiel bei der diesjdhrigen Amway Active
Tour — einer Sport- und Fitness-Initiative, die Amway
Deutschland durch die ganze Republik und zu mehr als 30
von der Niederlassung gesponsorten Events fiihrte, um dort
als Spezialist fiir gesundheitsfordernde Nahrungsergdn-
zungsmittel présent zu sein und den Breitensport aktiv zu
fordern. Damit fiihrt Amway Deutschland die Mission des
amerikanischen Griindungs-Unternehmens fort und setzt
sich ein, um die Menschen fiir sportliche Betatigung und
gesunde Erndhrung zu begeistern - und sie somit zu moti-
vieren, einen ausgewogeneren und gesiinderen Lebensstil
zu pflegen, um sich wohler zu fiihlen und leistungsfahiger
zu sein. Das Motto der ganzjéhrig kontinuierlich fortgesetz-
ten Amway Active Tour ,Feeling good. Performing better.”
wurde begeistert aufgenommen und lockte uber 75.000
Besucher und mehr als 22.000 aktive Sportler an — eine
Resonanz, die deutlich zeigte, dass es den Deutschen
durchaus Spal macht, ein Leben in Balance zu fiihren.

Ein Dasein im Gleichgewicht — genau das ist leider auch in
unserer Gesellschaft nicht jedem méglich. Auch bei uns in
Deutschland gibt es Bedirftige - daher packt Amway
Deutschland zusammen mit allen fir das Unternehmen
Titigen auch hier mit an und greift ein, versucht soziale Not
zu lindern und engagiert sich auf der Suche nach Lésungen,
lisst nicht locker im Bemiihen um einen gesellschaftlichen
Ausgleich. Dies alles im Rahmen der weltweiten Amway One
by One Kampagne fiir Kinder — durch Spendensammlungen
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als auch viele Millionen Stunden unentgeltlich geleisteter
Arbeit, die unter anderem UNICEF, der Kinderhilfsorganisa-
tion Children for a better World, der Ronald McDonald-Stif-
tung und den Einrichtungen des Bundesverbandes Deutsche
Tafel zugute kamen. Nicht vergessen werden soll aber auch
das tatkriftige initiative Engagement der Mitarbeiter und
Vertriebspartner fiir lokale Projekte — so zum Beispiel im
Landkreis Fiirstenfeldbruck, dem Sitz der Amway-Europa-
zentrale, wo Amway Deutschland die Biirgerstiftung, meh-
rere Schulen und Kindergérten und das ZaP Mehrgeneratio-
nenhaus Puchheim unterstiitzt.

Amway ist eben ein Unternehmen, das daran glaubt, dass
jeder Mensch eine Verdnderung herbeifiihren kann. Und v6l-
lig unabhéngig davon, ob diese Verdnderung klein oder groB
ist: Fiir Amway ist sie wichtig und wertvoll - verdient es,
geférdert und unterstiitzt zu werden. Ein Grundsatz, den
Amway jeden Tag lebt — und damit eine Philosophie, die das
Direktvertriebsunternehmen an die Weltspitze und zu einem
geradezu wahnwitzigen Erfolg gefiihrt hat.

Ein Erfolg, den Amway selbst jedoch nicht nur wirtschaft-
lich misst, sondern auch und vor allem in Form des in den ver-
gangenen 53 Jahren erarbeiteten Vertrauens und Respekts
— in Form der allgemeinen Glaubwiirdigkeit eines seit 1959
tiglich praktizierten Business-Modells, welches den Men-
schen in den Mittelpunkt allen Denken und Handelns stellt.




Amway hat sich selbst eine Aufgabe gestellt — die Aufgabe, den
Menschen dieser Welt die Chance zu bieten, ihre Potenziale zu
erkennen, diese auszubauen und auszuschépfen. Nicht aus-
geschopft werden soll, nein, darf jedoch nicht das endliche Poten-
zial unseres Planeten — und auch dafiir tragt Amway Sorge. Das
Unternehmen sieht es als seine ganz groBe Aufgabe fiir die Zukunft
an, in Sachen Nachhaltigkeit voranzugehen, der Direktvertriebs-
branche ein Vorbild zu sein beim Schutz unserer Erde, die unser
aller Lebensraum und Heimat ist, ohne die der Mensch nicht exis-
tieren kann. So plant Amway, bis 2014 seine Treibhausgas-Emis-
sionen und den Wasserverbrauch erheblich zu reduzieren sowie
gleichzeitig die Abfall-Recycling-Quote und die Nutzung von
alternativen Energiequellen um ein Wesentliches zu steigern. Ein
ehrgeiziger Plan, dessen Verwirklichung Amway zum nach-
haltigsten Direktvertriebsunternehmen der Welt machen wiirde —
nein, machen wird.

Wir sind namlich sicher, dass Amway dies gelingt — ganz im
Sinne der durch Rich DeVos und Jay Van Andel begriindeten Mis-
sion, das Leben aller Menschen ein Stiick schoner und besser zu
machen und damit auch die Welt schoner und besser zu gestal-
ten.

Amway ist eben mehr als nur Direktvertrieb, mehr als nur Glo-
bal Player und Global Giant — Amway ist der ,American Way of
helping people live better lives* und erfiillter ,American Dream*
zugleich. (AP)
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Wissenswertes:

» Direktvertriebsbranche verzeichnet Rekorad-
umsatz in Europa

Trotz einem gesamtwirtschaftlich durchwachse-
nen Jahr 2011 verzeichnete die Direktvertriebs-
branche in Europa (inkl. Russland und Turkei)
einen Rekordumsatz von 17,8 Milliarden Euro.
Wie die Direktvertriebsvereinigung SELDIA im Juli
mitteilte, konnten die européischen Direktver-
triebsunternehmen 2011 ihren Umsatz auf 17,8
Milliarden Euro steigern — was einem Plus von
15,8 Prozent gegentiber dem Vorjahr entspricht.
Zu den umsatzstarksten européischen Méarkten
z&hlen Frankreich (3,7 Milliarden), Deutschland
(2,8 Milliarden) und ltalien (2,4 Milliarden). Den
groBten Anteil am européischen Gesamtumsatz
machen Kosmetikprodukte aus — rund 36 Pro-
zent der Summe werden durch den Vertrieb von
Kosmetika generiert, gefolgt von Wellness- und
Haushaltsangeboten mit 22 und 14 Prozent. Der-
zeit sind rund 11 Millionen Européer im Direktver-
trieb tatig. Diese konnten sich so ihr eigenes
Geschaft aufbauen oder ein Zusatzeinkommen
erwirtschaften. Amway konnte mit seinen
500.000 selbstandigen Vertriebspartnern und
einem Gesamtumsatz von 1,2 Milliarden US
Dollar in Europa zu diesem Ergebnis beitragen.
Damit gehort Amway zu den wichtigsten und
umsatzstarksten Unternehmen im européischen
Direktvertrieb.

» Amway investiert rund 180 Millionen
US Dollar

Amway investiert rund 180 Millionen US Dollar in
den Ausbau seiner Produktions- und Verarbei-
tungsstéatten und reagiert damit auf die weltweit
steigende Nachfrage nach den Vitaminen, Mine-
ralien und Nahrungserganzungen von "NUTRI-
LITE". Innerhalb der nachsten zwei Jahren ent-
stehen in den USA vier neue Produktionsanlagen.
Zur Produktion von Tabletten, Soft Gels und Pul-
ver werden zwei Produktionsstatten in der Nahe
der Firmenzentrale in Ada, Michigan (USA) errich-
tet. Amway ist mit mehr als 4.000 Mitarbeitern ein
wichtiger Arbeitgeber in Michigan. In den nachs-
ten drei Jahren werden rund 250 zusétzliche
Arbeitsplatze geschaffen.
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