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Der Vertrieb befindet sich im Wandel. Wo 
Kaufentscheidungen früher häufig im 
persönlichen Gespräch getroffen wurden, 
entscheiden heute zunehmend Algorith-
men über Sichtbarkeit und Reichweite. 
Nahezu alles dreht sich um Aufmerksam-
keit und Abschlüsse. Doch während die 
Branche immer stärker auf automatisierte 
Prozesse setzt, wächst gleichzeitig die 
Sehnsucht nach Orientierung, Glaubwür-
digkeit und echten Erfahrungen. Viel-
leicht ist das einer der Gründe, warum 
Empfehlungsmarketing heute wieder an 
Bedeutung gewinnt, schließlich basiert 
das Konzept auf einem einfachen Prinzip: 
Menschen vertrauen den Erfahrungen 
anderer Menschen oft mehr als klassi-
scher Werbung. Über die gelegentliche 
Weitergabe eines Tipps geht diese Form 
des Vertriebs allerdings hinaus; aus einem 
einfachen Konzept hat sich längst ein 
ebenso professionelles wie komplexes Ge-
schäftsmodell mit hohem Wachstums-
potenzial entwickelt. Solche Systeme 
funktionieren jedoch nur dauerhaft, wenn 
ihre Produkte und Dienstleistungen ech-
ten Mehrwert bieten und ihre Strukturen 

auf starken Netzwerken basieren. Kurz 
gesagt: Vertrauen lässt sich nicht kaufen 
– es muss verdient werden.

Umso mehr freuen wir uns, Martin Ryf 
als Experten für diese Ausgabe gewon-
nen zu haben. Der Schweizer Unterneh-
mer erkannte schon früh, dass vermeint-
liche Sicherheit allein kein erfülltes 
Leben garantiert – und dass absolute Si-
cherheit letztlich eine Illusion ist. Des-
halb entschied er sich, seinen eigenen 
Weg zu gehen und zählt mittlerweile seit 
mehreren Jahrzehnten zu den bekann-
testen Persönlichkeiten des Vertriebs im 
DACH-Raum. Im aktuellen Erfolg Ma-
gazin Dossier zeigt er, welche Kriterien 
für ihn bei der Produktauswahl entschei-
dend sind und wie Menschenkenntnis zu 
einem der wichtigsten Erfolgsfaktoren 
werden kann. Wir wünschen Ihnen 
spannende Einblicke in eine Branche, 
deren wichtigste Ressource nicht das Ka-
pital, sondern die Glaubwürdigkeit ist.

Viel Vergnügen beim Lesen
Ihr Julien Backhaus

Empfehlungsmarketing: 
Wenn Vertrauen zur Währung wird
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»Sicherheit ist eine Illusion!«
Martin Ryf über die Limits klassischer Karrieren und 

die Freiheit im Empfehlungsmarketing

Eine Behördenlaufbahn war 
ihm sicher, doch Martin Ryf 
entschied sich anders und 
wagte den Schritt ins Emp-
fehlungsmarketing. Ein ra-

dikaler Schritt, doch er zahlte sich aus: 
Heute zählt Ryf zu den erfolgreichs-
ten, deutschsprachigen Persönlichkei-
ten in seiner Branche. Mit uns hat er 
über die Grundlagen seines Erfolgs 
gesprochen – und über die Zukunft 
dieses Geschäftsmodells.

Herr Ryf, Sie haben eine angesehene 
Position im Konkursamt hinter sich ge-
lassen, um ins Empfehlungsmarketing 
zu wechseln. Wie sicher waren Sie sich, 
dass dieser Weg erfolgreich sein würde?
Als Konkursbeamter habe ich gesehen, 
woran Unternehmen und Menschen 
scheitern. Oftmals wollten sie etwas auf-
bauen und Erfolg haben, waren aber in 
starren Systemen gefangen oder unfähig 
angemessen zu skalieren. Eine absolute 
Sicherheit gibt es nie. Ich habe die 

größten Firmen gesehen, die auf einmal 
verschwunden sind. Die Swissair zum 
Beispiel: Wer hätte gedacht, dass diese 
Schweizer Marke jemals in Konkurs ge-
hen könnte? Das war völlig unvorstellbar 
– aber möglich. Beim Empfehlungsmar-
keting haben Sie hingegen praktisch kein 
Risiko, denn es gibt keine Fixkosten und 
kein Gläubiger-Risiko wie in anderen 
Branchen. Vor allem aber haben Sie eine 
unbegrenzte Skalierbarkeit. Natürlich war 
ich mir nicht sicher, ob das Konzept für 

Martin Ryf ist als Speaker und Mentor sowie 
als langjähriger Unternehmer im Empfeh-
lungsmarketing bekannt. Der frühere Beamte 
begleitet Menschen beim Aufbau nachhaltiger 
Geschäftsmodelle.
Martin Ryf ist als Speaker und 
Mentor sowie als langjähriger 
Unternehmer im Empfehlungs-
marketing bekannt. Der frühere 
Beamte begleitet Menschen 
beim Aufbau nachhaltiger 
Geschäftsmodelle.
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mich persönlich funktionieren würde. 
Sicher war ich mir jedoch, dass das Sys-
tem funktioniert. »Skalierbarkeit« bedeu-
tet, dass Sie ein unbegrenztes Potenzial an 
Wachstum haben. Das bedeutet auch Ein-
kommensmöglichkeiten ohne Limit.

Glauben Sie, dass das ein Grund ist, wes-
halb das Empfehlungsmarketing für 
viele so attraktiv erscheint?
Ich denke, dass die Skalierbarkeit und die 
damit verbundenen, unbegrenzten Mög-
lichkeiten ein wichtiger Faktor sind. Es 
gibt aber auch andere Gründe, zum Bei-
spiel, dass man nicht an einen Arbeitsort 
gebunden ist. Man kann dieses Geschäft 
überall betreiben. Viele möchten nicht 
unbegrenzt skalieren, sondern sich ein-
fach etwas zusätzlich aufbauen. Wenn 
Menschen 500 oder 1.000 Euro mehr im 
Monat haben, bedeutet das für die meis-
ten einen riesigen Unterschied. Das At-
traktive ist, dass sie sich in absoluter Frei-
heit etwas Zusätzliches aufbauen können. 
Ich habe gelernt, dass Sicherheit eine Illu-
sion ist. Erfolg definiere ich heute über 
Freiheit und Eigenverantwortung.

Worin sehen Sie die entscheidenden 
Erfolgsfaktoren?
An erster Stelle steht die Disziplin. Ich 
sehe Empfehlungsmarketing zunächst 
wie einen Beruf, den man erlernen muss, 
nicht wie ein Hobby: Ab und zu etwas zu 
empfehlen, ist eine Gefälligkeit. Um sich 
jedoch systematisch etwas aufzubauen, 
braucht es Struktur und Ausbildung. Ver-
schiedene Mechanismen müssen inein-
andergreifen. Zweitens geht es um Kons-
tanz: Man muss kontinuierlich an seinem 
Geschäft arbeiten. Drittens braucht es 
Durchhaltevermögen. Viele bauen heute 
ein Geschäft im Empfehlungsmarketing 
auf, ohne vorher Geschäftserfahrung 
gemacht zu haben. Sie müssen lernen, 
mit Ablehnung umzugehen.

Für mich persönlich spielt auch Empathie 
eine Rolle. In meiner früheren Position 
habe ich gelernt, Situationen und Sorgen 
der Menschen gut zu erkennen. Ich kann 
gut zuhören, die Sorgen herausspüren 
und darauf eingehen. Entscheidend ist 
außerdem, dass das Ganze übertragbar 
ist. Man muss nicht selbst der große Held 
oder der beste Verkäufer sein. Man sollte 
vielmehr dafür sorgen, dass andere er-
folgreich werden. Man muss ein guter 
Coach, Begleiter und Ausbilder sein.

Was wären für Sie die ersten drei Schritte, 
wenn man sich ein Business im Empfeh-
lungsmarketing aufbauen möchte?
Der erste Schritt ist die Entscheidung, 
dass man es wirklich will und sich min-
destens ein Jahr lang Zeit gibt. Der zweite 
Schritt ist, an die Arbeit zu gehen. Man 

sollte bereit sein zu lernen, sich einzuset-
zen und überall dabei zu sein, wo man 
etwas lernen kann – bei Trainings, Zoom-
Meetings und Live-Events. Der dritte 
Schritt ist, sofort in Aktion zu treten. Man 
sollte die Menschen im eigenen Umfeld 
darüber informieren, was man macht: 
»Ich habe ein neues Geschäft« oder: »Ich 
habe tolle Produkte«. Es geht darum, die 
Information weiterzugeben und direkt 
aktiv zu werden. Das sind aus meiner 
Sicht die drei wichtigsten Schritte.

Worauf sollten Menschen achten, die 
ins Empfehlungsmarketing einsteigen 
möchten?
Ich denke, das Entscheidende ist, dass 
man ein Produkt hat, das einzigartig ist. 
Wenn Ihnen eines vorliegt, dass es be-
reits in verschiedenen Varianten und 
Qualitäten gibt, wird es schwierig. Wenn 
Sie jedoch eine Weltneuheit haben, die 
tatsächlich Resultate liefert, dann haben 
Sie etwas sehr Wertvolles.

Wenn Menschen einen echten Mehrwert 
erleben und die Ergebnisse selbst spüren, 
wird die Weiterempfehlung zu einem 
ganz natürlichen Vorgang. Das ist nicht 
aufgesetzt, sondern ergibt sich aus den 
positiven Ergebnissen. Ich arbeite bei-
spielsweise mit dem einzigen wasserlös-
lichen CBD-Produkt weltweit, das einen 
sehr hohen Anteil an CBD und zahlrei-
chen weiteren Wirkstoffen hat. Das ist 
ein Beispiel aus dem Gesundheits- und 
Anti-Aging-Bereich. Es gibt auch andere 
vielversprechende Bereiche.

Mir persönlich liegt dieser Bereich be-
sonders am Herzen, weil ich Menschen 
gerne helfe und mich seit jeher für Er-
nährung und Gesundheit interessiere. 
Eine Faustregel besagt weiterhin, dass 
man zunächst abwarten sollte, ob sich 
eine Firma über mehrere Jahre am Markt 
behaupten kann. Wichtig ist, wer hinter 
der Firma steht und welche Menschen 
sie führen. Ebenso wichtig ist die Stabili-
tät des Unternehmens. Wir haben viele 
Firmen gesehen, die zwar gute Produkte 
hatten, als Unternehmen aber nicht er-
folgreich genug waren. Dann wurden 
beispielsweise die Vergütungspläne ver-
ändert. Das führt oft dazu, dass weniger 
ausgezahlt wird und die Partner weniger 

verdienen. Ein gewisses Risiko bleibt im-
mer bestehen. Durch sorgfältige Recher-
che und eine bewusste Auswahl des 
Unternehmens kann man dieses Risiko 
jedoch deutlich reduzieren.

Sie sind seit rund 30 Jahren im Empfeh-
lungsmarketing tätig. Können Sie sich 
noch an Ihre Anfänge erinnern? Wie hat 
sich die Branche verändert?
Der Unterschied ist enorm. Als ich ange-
fangen habe, hatte ich nicht einmal einen 
Computer. Das erste Gerät, das ich mir 
gekauft habe, war ein Faxgerät, damit ich 
die Informationen der Firma erhalten 
konnte. Damals fand das Geschäft in 
Wohnzimmern und Hotelsälen statt. In 
den ersten acht Jahren meiner Karriere 
habe ich praktisch alle zwei Wochen an 
einem zweitägigen Seminar teilgenom-
men. Ich habe dafür viele Wochenenden 
geopfert. Das war eine völlig andere Welt. 

Was für mich jedoch feststeht: Auch in 
Zukunft werden diejenigen erfolgreich 
sein, die echte Resultate liefern. Die Zu-
kunft gehört technologisch überlegenen 
und hochwirksamen Lösungen. Gleich-
zeitig haben sich die Möglichkeiten durch 
Computer, Social Media und digitale 
Kommunikation enorm erweitert. Man 
kann heute viel schneller und mit deutlich 
mehr Menschen in Kontakt treten. Trotz-
dem bleibt eines unverändert: Der 
Mensch steht im Mittelpunkt. Menschen 
gewinnen andere Menschen, nicht Tech-
nologien. Vor 30 Jahren war es ein 
Mensch-zu-Mensch-Geschäft und trotz 
Digitalisierung und internationaler Ver-
netzung ist es das bis heute geblieben. 
Mein wichtigstes Kommunikationsmit-
tel ist das Telefon. Natürlich treffe ich 
Menschen auch persönlich.

Darüber hinaus veranstalte ich Meetings 
für feste Partner und Mitglieder. Dort 
kann man Erfahrungen austauschen, 
voneinander lernen und sich gegenseitig 
unterstützen. Ein vollständig automati-
siertes System, bei dem der Mensch 
keine Rolle mehr spielt, gibt es bei mir 
nicht. Der größte Vorteil des Empfeh-
lungsmarketings ist die Mensch-zu-
Mensch-Beziehung. Diese darf unab-
hängig vom Kommunikationsweg 
niemals verloren gehen.  

»Der größte Vorteil des Empfehlungsmarketings
ist die Mensch-zu-Mensch-Beziehung. Diese darf
unabhängig vom Kommunikationsweg niemals
verloren gehen.«
– Martin Ryf
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In einer Welt, die von digitalem Rau-
schen und anonymen Werbebot-
schaften überflutet wird, kehrt die 
Wirtschaft zu ihrem ehrlichsten Ur-
sprung zurück: der persönlichen 

Empfehlung. Doch Empfehlungsmarke-
ting ist weit mehr als das bloße Weiterge-
ben eines Tipps unter Freunden. Richtig 
verstanden und konsequent angewandt, 
ist es ein hochpräzises Wachstumssystem, 
das Türen öffnet, die für klassisches Mar-
keting verschlossen bleiben.

Vom Verwalten des Scheiterns
zum Gestalten von Erfolg

In meiner früheren Laufbahn als Kon-
kursbeamter habe ich jahrelang analysiert, 
warum Unternehmen scheitern. Oft lag es 
an den immensen Akquisitionskosten und 
der Kurzlebigkeit von Kundenbeziehun-
gen. Als ich die Seiten wechselte und ins 
Network Marketing einstieg, erkannte ich 
das Potenzial eines Systems, das auf Ver-
trauen statt auf Werbebudgets basiert. 
Hier wird nicht gegen den Markt ge-
kämpft, sondern mit der Kraft bestehen-
der Netzwerke Wachstum generiert.

Der Mechanismus: Qualität mal Duplikation
Damit aus einer Empfehlung ein skalier-
bares System wird, müssen zwei Fakto-
ren ineinandergreifen:

1. Die technologische Überlegenheit: 
Ohne ein Produkt, das einen echten 
Durchbruch darstellt – wie etwa wasser-
lösliche Wirkstoffe mit maximaler Biover-
fügbarkeit (fast 100 Prozent Absorption) –, 
bleibt jede Empfehlung kurzfristig. Subs-
tanz ist das Fundament der Glaubwürdig-
keit. Letztlich ist das Kundenresultat der 
entscheidende Motor: Wenn Anwender 
durch eine solche Weltneuheit spürbare 
Ergebnisse erleben, werden sie oft sogar 
von ihrem Umfeld auf ihre positive Ver-
änderung angesprochen. So wird aus 
einem zufriedenen Kunden ein natürli-
cher Botschafter, der das Produkt orga-
nisch und authentisch weiterempfiehlt.

2. Die Hebelwirkung (Leverage): Im Net-
work Marketing nutzen wir ein System der 
Duplikation. Wir bilden Menschen aus, 
die wiederum ihr Wissen weitergeben. So 
entsteht ein organisches Wachstum, das 
nicht an die eigene Zeit gekoppelt ist.

Die »Türöffner«-Funktion:
Wenn Empfehlungen Welten verbinden

Der wohl faszinierendste Aspekt des Emp-
fehlungsmarketings ist der Zugang zu 
außergewöhnlichen Menschen. Klassische 
Kaltakquise scheitert im geschäftlichen All-
tag oft an Vorzimmern, Filtern und digitaler 
Reizüberflutung. Eine persönliche Empfeh-
lung hingegen wirkt wie ein Generalschlüs-
sel zu Elite-Netzwerken und etabliert von 

der ersten Sekunde an ein stabiles Funda-
ment aus Vertrauen. Wie ein solcher Bezie-
hungsbeschleuniger in der Praxis funktio-
niert, zeigen drei prägnante Beispiele aus 
meiner eigenen Organisation: Ein Parade-
beispiel für den langfristigen Wert von 
Empfehlungsnetzwerken ist meine Zusam-
menarbeit mit der Trainerlegende Michael 
Strachowitz. Wir lernten uns vor fast 30 
Jahren kennen. In der heutigen Fülle an 
Business-Coaches habe ich aufgrund mei-
nes eigenen, über Jahrzehnte gewachsenen 
Vertrauens gezielt wieder auf seine Exper-
tise zurückgegriffen, anstatt mich auf dem 
unübersichtlichen Markt neu zu orientie-
ren. Heute pflegen wir eine fantastische 
Kooperation: Er coacht mittlerweile exklu-
siv die Mitglieder meines »Club 500« und 
bringt so jahrzehntelanges Spitzenwissen 
direkt in mein Team ein.

Ein weiteres Beispiel für die enorme 
Hebelwirkung dieses Systems ist der Kon-
takt zu Olympiasieger Donghua Li. Eine 
solche Persönlichkeit lässt sich durch her-
kömmliche Werbemethoden oder klassi-
sche Akquise praktisch nicht gewinnen. 
Unsere Wege kreuzten sich stattdessen 
über eine gezielte Empfehlung über drei 
Ecken. Daraus hat sich eine hervorra-
gende, langfristige Zusammenarbeit ent-
wickelt, von der beide Seiten massiv pro-
fitieren. Es ist eine klassische Win-Win- 
Situation, in der wir uns gegenseitig da-
bei unterstützen, unsere jeweiligen Ge-
schäfte erfolgreich voranzutreiben.

Dass ein starkes Empfehlungsnetzwerk 
nicht nur neue Partner, sondern auch 
eine immense mediale Positionierung 
mit sich bringt, zeigt die Kooperation mit 
Sabine Oswald und Tina Zimmerle vom 
Your Golden Business Verlag. Aufgrund 
meiner langjährigen Expertise und meines 
Rufs in der Branche kamen die Verlegerin-
nen über eine persönliche Empfehlung di-
rekt auf mich zu. Sie gewannen mich als 
Co-Autor für ein geplantes Buch über Net-
work Marketing, welches die besten Praxis-
hacks der erfahrensten Köpfe bündelt. Aus 
dieser Anfrage ist eine langfristige und stra-
tegisch wertvolle Kooperation entstanden.

Diese drei völlig unterschiedlichen Ver-
bindungen – von hochkarätiger Busi-
ness-Expertise über internationalen 
Spitzensport bis hin zu etablierten Fach-
medien – wären durch traditionelle 

Werbebudgets niemals zustande gekom-
men. Sie beweisen: Wer im Empfeh-
lungsmarketing ein sauberes System 
pflegt, öffnet Türen zu Netzwerken, die 
der klassische Markt nicht kaufen kann.

Transfer für die Praxis: Was klassische
Unternehmer lernen können

Das Prinzip des Empfehlungsmarketings ist 
nicht auf eine Branche beschränkt. Auch 
klassische Unternehmer können massiv da-
von profitieren, wenn sie ihre Kunden und 
Partner als aktive Botschafter verstehen:

1.

2.

3.

4.

Fazit: Das stabilste Wachstum der Zukunft
Wer Empfehlungsmarketing als Wachs-
tumssystem versteht, baut kein kurzfris-
tiges Geschäft auf, sondern ein krisen-
festes Asset. Es ist die Symbiose aus 
menschlicher Nähe und systematischer 
Skalierung. Für mich als ehemaligen 
Beamten ist klar: Es gibt kein sichereres 
Modell für den Aufbau von Wohlstand 
als die Kombination aus einer technolo-
gischen Weltneuheit und der unschlag-
baren Kraft eines vertrauensvollen Netz-
werks. Wer heute nicht beginnt, in 
Empfehlungsstrukturen zu denken, wird 
morgen hohe Preise für die Aufmerksam-
keit seiner Kunden zahlen.  

»Wer im Empfehlungsmarketing ein sauberes System 
pflegt, öffnet Türen zu Netzwerken, die der
klassische Markt nicht kaufen kann.«
– Martin Ryf

Senkung der Akquisitionskosten: 
Vertrauen verkürzt den Verkaufszy-
klus drastisch. Ein empfohlener 
Kunde kommt bereits mit einer 
positiven Grundhaltung und ist we-
niger preissensibel.

Qualitätssicherung durch soziale 
Kontrolle: Empfehlungen funktionie-
ren nur, wenn die Leistung stimmt. Ein 
System, das auf Empfehlungen basiert, 
zwingt Unternehmen zu technologi-
scher und serviceorientierter Exzellenz.

Krisenresistenz: Während Werbe-
algorithmen sich täglich ändern 
können, bleibt ein Netzwerk aus 
echten Beziehungen stabil. Ein »So-
cial Asset« ist oft wertvoller als ein 
teures Marketing-Asset.

Skalierung durch Multiplikatoren: 
Wer lernt, nicht nur Produkte, son-
dern Geschäftsmöglichkeiten zu 
»verkaufen«, verwandelt Kunden in 
Partner und schafft ein exponentiel-
les Wachstum.
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Praxistipps
für nachhaltigen Erfolg im 
Empfehlungsmarketing10
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1. Prüfen Sie die Substanz wie ein 
Analytiker: Bevor Sie eine Emp-
fehlung aussprechen, müssen Sie 

das Produkt verstehen. Eine Weltneuheit 
mit echter technologischer Überlegenheit 
(wie maximale Bioverfügbarkeit) ist das 
Fundament für langfristiges Vertrauen. 

2. Verkaufen Sie Resultate, 
keine Produkte: Menschen 
suchen Lösungen für ihre Prob-

leme. Wenn das Kundenresultat überzeugt, 
entstehen Empfehlungen von ganz allein. 

3. Bauen Sie ein »Social Asset« 
auf: Im Gegensatz zu Werbe-
algorithmen sind echte Bezie-

hungen krisenfest. Behandeln Sie Ihr 
Netzwerk als Ihr wertvollstes Kapital.

4. Setzen Sie auf Duplika-
tion statt auf Eigenleis-
tung: Erfolg im System 

entsteht nicht durch das, was Sie 
können, sondern durch das, was 
viele einfach kopieren können. 

5. Nutzen Sie den »Türöffner-
Effekt«: Eine persönliche Emp-
fehlung überspringt Hierar-

chien. Nutzen Sie Ihr Netzwerk gezielt, 
um Zugang zu Experten, Prominenten 
oder Medienpartnern zu erhalten. 

6. Integrität ist nicht verhandel-
bar: Ein guter Ruf, den man 
über 30 Jahre aufgebaut hat, 

kann in Sekunden zerstört werden. Blei-
ben Sie bei der Wahrheit – echte »Hacks« 
schlagen leere Versprechen immer. 

7. Professionalität statt Hobby-
Mentalität: Behandeln Sie Ihr 
Empfehlungsgeschäft von Tag 

eins an wie ein seriöses Unternehmen 
mit festen Strukturen und Zielen. 

8. Hören Sie auf die Signale 
des Marktes: Achten Sie 
darauf, wenn Kunden von 

sich aus auf Produkte angesprochen 
werden. Das ist das sicherste Zei-
chen für ein funktionierendes 
Wachstumssystem.

9. Investieren Sie in Ausbil-
dung: Ein System braucht 
Führung. Kooperationen 

mit Top-Trainern heben die Qualität 
des gesamten Netzwerks. 

10. Schaffen Sie Win-Win-
Situationen: Wahres 
Wachstum entsteht, wenn 

alle Beteiligten profitieren – vom Kunden 
über den Partner bis hin zum externen 
Kooperationspartner.  

»xxx«
– Martin Ryf

»Menschen suchen Lösungen für ihre Probleme.
Wenn das Kundenresultat überzeugt, entstehen
Empfehlungen von ganz allein.«
– Martin Ryf
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Michael Strachowitz Consulting
Experte für Aufbau und Training von 
B2C-Vertriebsorganisationen:
Profitieren Sie von der Expertise einer der erfahrensten 
Trainerpersönlichkeiten im deutschsprachigen Raum, der 
exklusiv die Führungskräfte in unserem System schult. 

Michael Strachowitz hilft Unternehmen, Organisationen und 
Einzel-Entrepreneuren beim Aufbau von umsatzstarken Orga-
nisationen in den Bereichen
• Direct Selling
• Strukturvertrieb
• Social Selling
• Empfehlungsmarketing

Leistungsangebot
• Inhouse-Seminare
• Online-Training
• Public Speaking
• Coaching
• Unternehmensberatung
• Konzeption und Erstellung von  
   Tools zur Vertriebsunterstützung

Ich freue mich auf Ihre Kontaktaufnahme!

Web:	 www.strachowitz.com
Mail:	 michael@strachowitz.com
FB:	 facebook.com/Strachowitz
Tel.:	 +49 (0) 7937 – 80 33 151

Das Netzwerk der Exzellenz
– Kooperationen & Perspektiven

Ihre Chance: Werden Sie Teil eines globalen Wachstumssystems
Wir glauben nicht an Einzelkämpfertum, sondern an die Kraft der Gemeinschaft. 
Hinter Martin Ryf Golden Wave int. steht eine wachsende Organisation von engagierten 
Partnern, die Menschen dabei helfen, ihre finanziellen und persönlichen Ziele zu er-
reichen – basierend auf einer technologischen Weltneuheit im Bereich maximale 
Bioverfügbarkeit. 

So starten Sie: Statt auf anonyme Prozesse setzen wir auf das Prinzip der persönlichen 
Nähe. »Suchen Sie den Dialog mit dem Partner in Ihrer Region, der Ihnen dieses Ma-
gazin überreicht hat. Er ist Ihr direkter Mentor und Wegbegleiter in unserem System.«

Sollten Sie das Magazin ohne persönlichen Kontakt erhalten haben oder eine 
spezifische Beratung wünschen: »Melden Sie sich bei mir, und ich vermittle Ihnen 
den passenden Ansprechpartner in Ihrer Nähe.«

Hier präsentieren wir einige der externen Kooperationspartner hinter dem Erfolgssystem 
und zeigen Ihnen Wege auf, wie auch Sie Teil dieser Bewegung werden können.

Unsere strategischen Partner:

TOP
EXPERTE

Julien Backhaus, Verleger

Die wicht igen Experten in Deutschland,  Österre ich
und der Schweiz versammeln s ich beim ERFOLG Magazin

im Zirke l  der TOP EXPERTEN.

Martin Ryf
Network Market ing
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Rainer Häckl Photography: 
Professionelles Branding beginnt beim ersten Eindruck
– setzen Sie auf visuelle Exzellenz für Ihren
geschäftlichen Auftritt.

Donghua Li (Performance & Motivation): 
Erfahren Sie, wie olympische Disziplin und mentale Stärke 
auf das moderne Business übertragen werden können. 

Your Golden Business Verlag: 
Entdecken Sie praxiserprobte »Hacks« für Ihr Business im 
neuen Fachbuch der Expertinnen Sabine Oswald und
Tina Zimmerle.

Alexander Michel: 
Professionelle Imagefilme, Werbefilme & Webvideos für  
Ihr Unternehmen.
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Jetzt downloaden und lesen, was erfolgreich macht.

ERFOLG wird bei uns 
großgeschrieben. 
Umwelt aber auch:  
Das ePaper
Auch als ePaper-Abo.

Besuche uns auf www.erfolg-magazin.de/shop 
oder scanne den Code.


