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INSIGHT

erade in diesem Moment
haben Sie es sich vielleicht in
Threm Lieblingssessel bequem
gemacht, haben Ihr Notebook auf dem
Schof, geniefsen eine Tasse Kaffee und
vertiefen sich in unsere aktuelle Cover
Story. Merken Sie es? Ob Sie es glauben
oder nicht - Sie sind gerade Zeuge einer
Revolution, die die Welt grundlegend
verdndern wird. Sie glauben das nicht?
Warten Sie ab.
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Thr gestriger Tag wird sich vom heutigen
nicht groBartig unterscheiden, deshalb
ist es wahrscheinlich schwer zu glauben,
dass gerade jetzt in diesem Moment eine
Entwicklung stattfindet, die eine bisher
noch ungeahnte Tragweite haben kann.
Wenn wir zurilickschauen auf die Erfin-
dung des Verbrennungsmotors, der
Dampfmaschine oder des Telefons, sind
wir uns sicher alle einig, dass diese Erfin-
dungen die gesamte Welt und unser aller
Leben extrem stark verandert haben. Oder
konnten Sie sich heute noch vorstellen,
bei Petroleumbeleuchtung zu lesen? Thre
Geschiftskorrespondenz ausschlieflich
per Brief (oder per Brieftaube) abzuwi-
ckeln? Mit dem Pferdefuhrwerk Ihre Erle-
digungen in der Stadt zu tétigen? Sicher
i Hinter den sogenannten ,,Annehm-
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Aber man muss gar nicht so weit zuriick-
schauen und Thomas Edison, Alexander
Graham Bell oder das Automobilisten-
Duo Daimler und Benz als Beispiele
heranziehen. Ein perfektes Beispiel fiir
eine visionare Idee, die die ganze Welt
und unser Leben verdndert hat, liefert
Steve Jobs und die Erfindung des ersten
massentauglichen Computers. Steve Jobs
und seine Mitstreiter haben 1976 den
Weg fiir eine technologische Entwicklung
bereitet, die heute als Selbstverstiand-
lichkeit angesehen wird, aber zur dama-
ligen Zeit eher beldchelt und als techni-
sche Spielerei abgetan wurde. Niemand
hatte sich Ende der 7oer Jahre vorstel-
len kénnen, dass ein PC, Notebook oder
Tablet heute unverzichtbar sein wiirde,
dass wir im Grunde alles — vom Shoppen

=
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bis zum Fiihren eines eigenen Geschifts
— mit dieser ,technischen Spielerei®
abwickeln wiirden. Aus dem ,,Spielzeug"“
wurde ein fester Bestandteil unseres
Lebens, ohne den wir eigentlich nicht
mehr auskommen. Damals ahnte kaum
jemand, welches Potenzial in der Erfin-
dung von Steve Jobs, Steve Wozniak und
Ronald Wayne steckte. Das kleine Unter-
nehmen Apple, das mit einem Startkapi-
tal von nur 1.750 US-Dollar (der Betrag,
den Steve Wozniak durch den Verkauf
seines alten VW-Busses aufbrachte) in
einer Garage begann, war weniger als 30
Jahre spéter zu einem milliardenschweren
Konzern herangewachsen. Kaum jemand
hétte das ahnen kénnen — vielleicht nicht
einmal Jobs und Co.

Trotzdem hielten sie an ihrer Idee fest
— eine visionire, zukunftsweisende Idee.
Und das zahlte sich im wahrsten Sinne
des Wortes aus. Visionére Ideen haben



nicht nur das Potenzial, die Welt zu veran-
dern, sondern sind noch dazu unglaublich
lukrativ und profitabel. Das Problem ist
nur, dass die meisten sie erst erkennen,
wenn sie langst zum Mainstream gewor-
den sind.

Sie fragen sich vielleicht, was das
alles mit Thnen zu tun haben soll.
einfach: Was ware, wenn Sie selbst vo

nser Shopping- und Konsumverhalte
erundlegend zu veréindern? NERRTEIECS
wenn Sie zu denen gehorten, die bereits
bequem im sprichwortlichen Zug sitzen
und von Anfang an dabei sind, statt wie
viele andere erst aufzuspringen, wenn
der Zug bereits fahrt, wenn die visionire,
zukunftsweisende Idee schon zum Main-
stream geworden ist?

In den vergangenen Wochen haben
wir im OBTAINER iiber eine neue

Form des Online-Handels berichtet,
der als M-Commerce bezeichnet wird.
M-Commerce (Mobile Commerce) ist
im Grunde die Weiterentwicklung des
E-Commerce (Electronic Commerce) und
verfiigt iber das Potenzial, unser Shop-
ping- und Geschiftsverhalten zu revolu-
tionieren.

Das Internet wird schon heute, nur
unglaublich kurze Zeit nach dessen
Massenverfiigbarkeit, als eine der wich-
tigsten Entwicklungen der Menschheit
bezeichnet — zu Recht. Denn durch
das Internet haben sich nicht nur
unser Kommunikationsverhalten und
unsere Einkaufsgewohnheiten extrem
verandert, sondern es sind sogar ganze
Wirtschaftszweige entstanden, die
ohne Internet nicht existieren konn-
ten. Als Apple im Jahr 2007 das erste
iPhone und im Jahr 2010 das erste
iPad auf den Markt brachte, revolutio-
nierte das Unternehmen damit unsere
Nutzungsmoglichkeiten des Internets.
Die (echte) mobile Verfiigbarkeit des
Internets ldutete eine neue Ara ein und
bringt nun nach dem E-Commerce eine
neue Form des Online-Handels hervor:
M-Commerce.

M-Commerce ist noch ein sehr junges
Konzept, deshalb gibt es im Gegensatz
zum E-Commerce bisher erst wenige
ausgefeilte und praktikable Nutzungs-

INSIGHT

moglichkeiten. Natiirlich, die meisten
von uns checken ihre E-Mails nicht mehr
nur am heimischen Desktop-PC, sondern
genauso selbstverstandlich auch unter-
wegs. Facebook ist ebenfalls bereits im
mobilen Zeitalter angekommen. Aber
ein massentaugliches, komfortables und
effektives M-Commerce-Konzept gibt es
bisher weder in der konventionellen Wirt-
schaft noch im Vertrieb.

Und genau das konnte sich jetzt andern.

Das Unternehmen, das als eines der aller-
ersten ein funktionsfahiges M-Commerce-
Konzept an den Start bringt, ist ein euro-
pédisches Vertriebsunternehmen. Kein
Wunder, gilt die Network-Marketing-
Branche doch seit jeher als besonders
flexibel und zukunftsorientiert. Wahrend
konventionelle Unternehmen nicht selten
noch mit einer ansehnlichen Social-
Media-Prisenz iiberfordert sind, lautet ein
Vertriebsunternehmen aus Europa bereits
die niichste Ara ein.
Der zukunft-
weisende Kern des Geschiftsmodells ist
die Verkniipfung von lokalem Einzel-
handel und Online-Handel — nun wird
dieses Modell um ein funktionsfihiges
M-Commerce-Modell erweitert.
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FlexKom nahm seine Geschiftstatigkeit
offiziell am 08. August 2010 in der Tiirkei
auf und konnte in den vergangenen zwei
Jahren ein tiberwaltigendes Wachstum
verbuchen. Nach eigenen Angaben hat
FlexKom innerhalb dieser sehr kurzen
Zeit mehr als 50.000 Geschiftspartner,
tausende Akzeptanzstellen und {iiber 3
Millionen Kunden (darunter auch zahl-
reiche Proficlubs der tiirkischen FuBball-
liga) aufgebaut.
Pre-Launch-Phase wurde 1m Juli1 2012 dif

FlexKom Europe GmbH mit Sitz in Holz

erlingen art

gegriindet und damit die offizielle Europa:
Hinter FlexKom steht Cengiz Ehliz, der

als Griinder des Unternehmens sehr von
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seiner mehr als 20-jahrigen Erfahrung im
Network Marketing profitieren konnte.
Im Laufe seiner sehr erfolgreichen Karri-
ere baute Cengiz Ehliz eine Organisation
mit tiber 63.000 Partnern und mehr als
1,5 Millionen Kunden auf. Cengiz Ehliz
wollte kein klassisches Network-Marke-
ting-Unternehmen griinden, sondern
eines aufbauen, das sich abhebt und vor
allem das einhilt, was es verspricht. Aus
seiner eigenen Karriere als Vertriebspart-
ner hatte Ehliz etwas Essenzielles gelernt:
»Ein System ist wichtig, aber noch wich-
tiger ist das Produkt. Nur wenn ich ein
Produkt anbiete, das der Kunde nutzt
und vor allem gerne nutzt, dann kann ein
echtes passives Einkommen aufgebaut
werden. Nur wenn der Kunde das Produkt

..

kauft, ohne dass ich ihm nachlaufen muss,
kann ein passives Einkommen zustande
kommen.*

Vor neun Jahren kam Cengiz Ehliz
dann die sprichwortliche Erleuchtung.
Wenn es doch manchmal so schwierig
zu sein scheint, als Networker Kunden
zu gewinnen, warum sich dann nicht
an Einzelhandler wenden und diese als
Multiplikator nutzen? Denn eines haben
Einzelhdndler schon: Kunden!



INSIGHT

FlexKom

Istanbul und Schweiz

Flexkom Europe GmbH
Munchen
Deutschland, Osterreich, Schweiz,
Niederlande, Grol3britannien, Belgien, Frankreich, Turkei und
Mazedonien

X
Grinder;

CEO:
Cengiz Ehliz Asker Sakinmaz

%I%rSakinmaz
Mitglied in der Deutsch-Osterreichischen Handelskammer und
Deutsch-Schweizerischen Handelskammer

40 Millionen Kunden in Deutschland, 3
Millionen Kunden in Osterreich, 2,5 Millionen Kunden in der

Schweiz, 30 Millionen Kunden in GroBbritannien mit je 100 EUR
Monatsumsatz

Renze Delstrat (Niederlande), Erwin
Falley (Belgien), Ian Driscall (GroRbritannien), Alexander Eisen-
egger (Deutschland), Josef Fischbacher (Deutschland), Carlos

Mit diesem Gedanken nahm die Idee und
das System von FlexKom erste Gestalt an
und fiihrte zur Unternehmensgriindung

nuBEL PTGl Der turkische Markt wurde

aufgrund der niedrigen Kosten fiir die]
Produktentwicklung ausgewahlt und de
ertriebsaufbau startete erfolgreich @ity

den europaweiten Aufbau konnten zwei
hochkaratige Vertriebsprofis gewonnen
werden, die tiber vielfaltige Erfahrungen
im klassischen Unternehmensaufbau und

Plogner (Osterreich)

im Vertrieb verfiigen — Asker Sakinmaz
und Michael Scheibe.

Die Tiirkei wurde ganz bewusst als
Ausgangspunkt des Unternehmens
gewihlt, denn dort war nicht nur die
Produktentwicklung mit geringen Kosten
verbunden, sondern das vielfiltige
und faszinierende Land an der Grenze
zwischen Europa und Kleinasien gilt
als einer der aktuellen Hotspots fiir den
E-Commerce. Allein in der Tiirkei hat der

contact@flexkom.com

E-Commerce ein Jahresvolumen von iiber
12 Milliarden US-Dollar. Dies hat auch
damit zu tun, dass die tuirkische Bevol-
kerung im européischen Vergleich tiber-
durchschnittlich jung und quasi mit dem
Internet groB geworden ist. Junge Tiirken
nutzen das Internet und E-Commerce als
alltagliche Selbstverstandlichkeit. Ein
weiterer wichtiger Faktor ist, dass die
tiirkische Wirtschaft trotz der globalen
Krisen boomt.
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FlexKom bietet keine physischen
Produkte an — ein Schwerpunkt des
Geschiftsmodells sind die fiinf Online-
Portale (FlexShop, FlexOutlet, FlexDeal,
FlexHoliday und FlexCall). Hier konnen
Verbraucher Produkte des téglichen
Bedarfs, Haushalts- und Gesundheitspro-
dukte, Kommunikations-Gadgets, Reisen,
Korperpflegeprodukte u. v. m. zu sehr
giinstigen Preisen kaufen. Die angebote-
nen Produkte gehoren zu den beliebtesten
schlechthin — nicht nur in der Tiirkei.

Was 1st an einem Online-Shopping-

Der zweite Schwerpunkt, der FlexKom
ganz nach vorne bringt, ist die Verkniip-
fung von Online- und Offline-Handel
durch den Anschluss von lokalen Einzel-
héndlern. Dies geschieht in Form von
Kundenkarten, mit denen der Kunde bei
angeschlossenen Handlern satte Rabatte
einheimsen kann. Dabei entsteht eine

18 OBTAINER WORLDWIDE 3/2013

vierfache Win-Win-Win-Win-Situation
fir alle beteiligten Gruppen. Kunden
erhalten auf ihre Einkédufe bei angeschlos-
senen Handlern Rabatte. Einzelhandler
profitieren durch das Gewinnen neuer
Kunden. (Welches Argument wire besser,
als bei einem Hindler einzukaufen, der
Rabatte auf die angebotenen Produkte
gewiahrt?) Und die Vertriebspartner von
FlexKom profitieren ebenfalls, denn durch
das FlexKom-System bauen sie ein lukra-
tives und effektives Business mit einem
echten passiven Einkommen auf.

Die meisten von uns haben heutzutage
wenigstens eine Kunden- oder PayBack-
Karte in ihrem Portemonnaie, die inzwi-
schen selbstverstdndlich bei jedem
Einkauf vorgezeigt wird, um so Rabatte zu
erhalten oder von Bonusaktionen zu profi-
tieren. Neun Mal Brétchen beim Bicker
um die Ecke kaufen und die zehnte Brot-
chentiite gratis erhalten. Punkte sammeln
und Pramien bekommen. Oder einen
Rabatt beim Einkauf erhalten, der gleich
an der Kasse abgezogen wird. So funkti-

onieren Kunden- und PayBack-Karten —
und das ganz hervorragend.

Rabatte und Pramien sind seit Jahren
ein erfolgreiches Verkaufsinstrument
und aus dem Handel schlicht nicht mehr
wegzudenken. Durch solche Rabatte und
Pramien lassen sich ndmlich Kunden zu
weiteren Kaufen animieren oder Neukun-
den besser halten.

Laut einer 2011 durchgefiihrten Studie
der schweizerischen KPMG International
Cooperative (globales Netzwerk unab-
hangiger Unternehmen aus dem Bereich
Unternehmens- bzw. Managementbera-
tung) mit dem Titel "Preisportale, Coupo-
ning, soziale Netzwerke — der Einfluss
aktueller Online-Trends auf das Kaufver-
halten" nutzten tiber 41 % der Befragten
regelmaBig Online-Rabatte. Die Anbieter
solcher Rabatt- und Pramienaktionen
versprechen sich eine starkere Kunden-
bindung und groBere Marktdurchdrin-
gung durch Online-Gutscheine, die oft
auch offline eingelost werden konnen.
Kundenkarten im klassischen Einzelhan-




del erfreuen sich ebenfalls groBer Beliebt-
heit. So stecken nach einer TNS Emnid-
Studie in den Geldborsen der Deutschen
durchschnittlich 4,4 Kundenkarten.

Und an diesem Hebel setzt FlexKom
mit seinem Geschiftsmodell an. Wird ein
lokaler Einzelhdndler Vertragspartner
von FlexKom (diese werden als FlexKobi
bezeichnet), erhilt der Kunde mit der
FlexCard, die er ausgestellt bekommt,
auf seinen Einkauf prozentuale Rabatte
in Form von sogenannten FlexMoneys
gutgeschrieben. Kauft der Kunde online
auf den FlexKom-Portalen ein, erhélt er
einen Rabatt in gleicher Hohe. |DEJEIFHE

erden dann aut das Online-Konto des}

Anders als die meisten Rabattkartenan-
bieter am Markt verbindet FlexKom loka-
len Einzelhandel und Online-Shopping
auf innovative Weise. Dariiber hinaus
durchdringt FlexKom auch vertikal alle
Produktsegmente: von stark nachgefrag-

ten Consumer Electronics iiber attraktive
Urlaubspakete bis hin zum Mietauto.
Denkbar sind theoretisch alle Produktseg-
mente, sofern der entsprechende Einzel-
héndler sich dem FlexKom-Héndlernetz
angeschlossen hat.

Speziell fiir Einzelhdndler gibt es
mehrere gute Griinde, ein FlexKobi zu
werden. Rabatt- und Kundenkarten star-
ken die Kundenbindung und kénnen einen
groBeren Umsatz generieren, da Kunden
zu weiteren Einkdufen animiert werden.
Der echte Wachstumsmultiplikator liegt
bei FlexKom aber darin, dass die Karten
ausgebenden FlexKobi an allen Einkau-
fen ihrer Kunden, egal in welcher Online-
oder Offline-Akzeptanzstelle weltweit sie
gerade shoppen, am Umsatz beteiligt sind.
Ein enorm attraktives Zusatzgeschift fiir
jeden Einzelhéndler.

Kunden erhalten mit der FlexCard also
Rabatte auf ihre Eink&dufe bei angeschlos-
senen Online- und Offline-Handlern.
Angeschlossene Héndler profitieren von
einer starkeren Kundenbindung und einer
zusétzlichen Umsatzbeteiligung ihrer
Kunden.

INSIGHT
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+ zusatzlicher Umsatz
ohne Werbeausga-
ben

+ zeitnahe Kunden-
verdoppelung (ab
Phase 3) und damit
Umsatzverdoppe-
lung

+ Beteiligung am
Online-Marktvolu-
men (ab Phase 3)

+ Bekanntmachung
auf der Online-
Kunden-Seite und
durch die FlexKom-
App (ab Phase 3)

+ Beteiligung an
Kundenumsatzen in
anderen Akzeptanz-
stellen (ab Phase 3)

+ Backoffice

+ SMS & Video-Mail-
System, mit dem
Kunden sekunden-
schnell Informa-
tionen zugeleitet
werden konnen

+ Werbung fur Einzel-
handler durch das
FlexKkom-System
(ab Phase 3)

+ FlexKkom-App (ab
Phase 3)

3/2013 OBTAINER WORLDWIDE 19



INSIGHT

Aber das ist noch nicht alles. FlexKom
schaltet im groBen MaBstab Werbekam-
pagnen fiir die eigenen Portale UND fiir
angeschlossene Einzelhdndler. In der
Tiirkei wird bspw. auf fiinf groBen Fern-
sehsendern Werbung gezeigt. AuBerdem
tritt der tiirkische FuBball-Superstar und
Gewinner des Goldenen FuBballschuhs
Tanju Colak als Markenbotschafter von
FlexKom auf. In Europa sollen derzeit
Gesprache mit einigen ehemaligen
FuBballweltmeistern und Sportprofis
stattfinden, die in Zukunft als Markenbot-
schafter fiir FlexKom tatig sein werden.
Alleinste[lungsmerkmale, von dene
Einer der
hervorstechendsten Vorteile ist aber
die klare Ausrichtung auf ein passives
Einkommen. Da die Franchise-Partner
direkt vom wachsenden Kundenstamm
der angeschlossenen Einzelhdndler
profitieren und somit nicht zwingend
eine eigene Organisation aufbauen
miissen, ist ein echtes passives Einkom-
men moglich.

Die Franchise-Partner von FlexKom
konnen aber noch weitere Vorteile genie-

NS

Ben. Basierend auf dem Franchise-Gedan-
ken, erhélt jeder FlexKom Business Part-
ner fiir eine kleine Franchise-Gebiihr ein
schliisselfertiges Konzept.

Jeder angeschlossene Einzelhdndler
wird (ab Phase 3) mit dem FlexCard PoS-
Gerat sowie iiber 1.000 FlexCards ausge-
stattet, auf Wunsch angepasst ans eigene
Branding. Das Umsatzpotenzial bzw.
die Riickvergiitung fiir den Einzelhand-
ler liegt bei bis zu 20 % der gewahrten
Rabatte — egal ob diese online oder offline
generiert werden. Da FlexCard-Nutzer
selbstverstindlich bevorzugt in den Flex-
Card-Akzeptanzstellen einkaufen (um so
ihre Rabattmoglichkeiten maximal auszu-
schopfen), wird die Markt- und Wettbe-
werbssituation des jeweiligen Einzelhand-
lers zusitzlich gestarkt.

Was bedeutet dies fiir den FlexKom-
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Partner? Das FlexKom-Geschaftsmodell
ermoglicht diesem, sowohl vom B2C-
als auch B2B-Geschift zu profitieren.
Im ersten Fall kann er fiir eine gewisse
Franchise-Gebiihr einen fertigen Webs-
hop inklusive Backoffice erwerben und
so von direkten Kundeneinkaufen in
seinem Online-Shop profitieren. Das
wirklich groBe Potenzial liegt jedoch im
B2B-Bereich. Der Vertriebspartner wirbt
Online- bzw. Offline-Einzelhandler und
verdient an deren Kundenumsétzen bzw.
-rabatten mit.

Als Vertriebsunternehmen bietet Flex-
Kom seinen Vertriebspartnern, wie
jedes andere Network-Unternehmen
natiirlich auch, die Mdoglichkeit, von
den Umsétzen der geworbenen Partner
bzw. der Downline und der Kunden zu
profitieren. Hierbei kann jeder Partner

» SAMSUNG

» Tefal

» PHILIPS

»1G Ernig glicii 460W

D N\

Jeder angeschlossene
Einzelhandler wird

(ab Phase 3) mit dem
FlexCard PoS-Gerdt sowie
tber 1.000 FlexCards
ausgestattet, auf

Wunsch angepasst ans
eigene Branding. Das
Umsatzpotenzial bzw. die
Riickverqtung fir den
Einzelhandler liegt bei bis
zu 20 % der gewdhrten
Rabatte - egal ob diese
online oder offline
generiert werden.
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» APPLE

» COMPUTERS & ELECTOMICS

» KIDS & BABY CLOTHING

» LINGERIE

» PERFUME
» WATCH

» WOMAN SHOES

» SPORTS SHOES
» HANDBAGS

Samsung 10.1”
’Galaxy Tab 2
F10.116GB Slate

iTableti-ice

Cream Sandwich

I Operating

System

<

BooT FAIASES

VAMPIRE

i STt B
1 R0 P

Spaotiight-Produkt

Cabotine by Gres 1.0 0z Eau de
Toilette Spray for Women

, e g
Codetina | ]

. e

Melden Sie sich bitte an, um die
Preise zu sehen,

UBER UNS

Vampody N

Fantasiest/0lozlEau
de Parfum Spray’for;

Dolce and Gabbana DW0131
Mens Round White Dial

Melden Sie sich bitte an, um die
Preise zu sehen.

NINE WEST SHOES WEIGHTLESS
NATURAL MULTI SYNTHETIC

Melden Sie sich bitte an, um die
Preise zu sehen,

DKNY WAVERLY black

Nike Dual Fusion Run blue glow
ite

Hypnotic Poison by Christian
Dior 1.7 oz Eau de Toilette

Produkte in Threm

Enkaufswagen
.Flex()utlet
i)

I FlexPazar

FlexShop

' FlexHoliday

Angebote des Tages (3

Aqua by Bulgari 3.4 oz
Aftershave Lotion for Men

$ 44.00

sein eigenes Verkaufsteam aufbauen und
somit gemaf Vergiitungsplan an dessen
Umsitzen teilhaben.

Der Multi-Channel-Ansatz hat Flex-
Kom zum Uberflieger in der tiirki-
schen Direktvertriebsbranche gemacht.
43.000 Geschiéftspartner, die die Flex-
Card in der Tiirkei in Umlauf bringen,
sowie tausende Akzeptanzstellen und 3
Millionen Kunden in nur sechs Mona-
ten — ein klares Zeichen fiir weit tiber-
durchschnittlichen Erfolg. Um tiirki-
sche Kunden noch stirker zu animieren,
die FlexCards einzusetzen, wurde ein
Incentive-Programm ins Leben gerufen,
das fiir gesammelte FlexMoneys beson-
dere Pramien ausschiittet. Fiir nur 1.000
FlexMoneys gibt es einen kostenlosen
LCD-Fernseher, fiir 50.000 FlexMoneys
einen kostenlosen BMW 5er bzw. einen
Mercedes Benz und fiir 100.000 FlexMo-
neys sogar ein eigenes Haus. Kunden in

anderen europdischen Liandern konnten
sich vielleicht schon bald tiber dhnliche
Incentives freuen.

Es ist uniibersehbar, dass der Bedarf]
nach Kundenkarten und/oder Rabatte

(€ d CINAE C drd cpla c
IRt A Der Bedarf nach
Rabatten bzw. Kunden- und Handlervor-
teilen muss nicht erst geweckt werden — er
ist iberall schon langst da.

V 4 |
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Die MarkterschlieBung und -durch-
dringung erfolgt bei FlexKom in drei
Phasen, die nacheinander ablaufen.

“Die erste Phase dient dem reinen
Aufbau einer vertrieblichen Infrastruk-
tur”, erklart Cengiz Ehliz das FlexKom-
Phasenmodell. “Wir brauchen in einem
Land in allen wichtigen Stadten erfah-
rene und aktive Vertriebsprofis als City-
Koordinatoren. Es geht nicht darum,
wer der Erste ist, aber sehr wohl darum,
wer der Schnellste ist. Die City-Koordi-
natoren iibernehmen die gesamte Koor-
dinierung von Global Team Members

22 OBTAINER WORLDWIDE 3/2013
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(die Akzeptanzstellenvermittler) in den
einzelnen Stadten bzw. Regionen.”

Sind ausreichend Partner gewonnen,
wird die zweite Phase eingeleitet, in
der dann Einzelhdndler angeschlossen
werden. Cengiz Ehliz erklart das Vorge-
hen in dieser Phase folgendermafBen:
,In der zweiten Phase schlieBen wir
Einzelhdndler an unser Vertriebsnetz
an. Handler haben natiirlich das Inter-
esse, Vorteile an eine groBe Gruppe von
Kunden zu geben. AuBerdem bauen wir

in dieser Phase bereits die ersten Kunden

DREI}
PHASEN
FUR DEN

auf. Dies tun wir durch unsere Business
Distributors, Junior Team und Business
Team Members. Ab Phase 3 starten die
City Koordinatoren dann das Vereins-,

Hotel- und Firmenkundenkonzept.
Im Moment befinden wir uns in Europa

[Da onne ere Pa er die

Damit steigt das
Vertrauen in unser Konzept — sowohl
vonseiten der Partner als vonseiten der
Einzelhandler.

Insgesamt darf aber zwischen Phase
2 und 3 kaum Zeit vergehen, und es
braucht wirklich aktive Vertriebsprofis
und eine perfekte Infrastruktur, um in
wenigen Wochen tausende von Handlern
flaichendeckend an unser Unternehmen
zu binden! Genau deshalb diirfen bei
uns immer nur ausgesuchte Berater
auch Handler ans Netz andocken. Dafiir
miissen sie bereits im Vorfeld ein groBes
Team an Beratern aufgebaut haben. Was
dann ja auch in Phase 3 entsprechend
wichtig ist, namlich wenn unsere Berater
und die angeschlossenen Handler Millio-
nen von Kunden ins System holen!”

Die aktiven

Auswahl dieser



Vertriebsprofis erfolgt nach einfachen
und nachvollziehbaren Kriterien. Wer
zuerst bestimmte Karrierestufen in einer
Region erreicht hat, qualifiziert sich fiir
die Partner- und Héndlerprogramme in
Phase 3. Es ist also durchaus ein Wett-
kampfum Wachstum und Aktivitat unter
den Franchise-Partnern gegeben, der
natiirlich maBgeblich zu groBer Motiva-
tion beitrdgt. Und der bisherige Erfolg
in der Tiirkei zeigt, welche fantastischen
Ergebnisse erzielt werden konnen.

,Um den deutschen Markt abzudecken,
brauchen wir keine 100.000 Berater
oder 500.000 Berater. Wir brauchen nur
4.000 Berater, die jeweils 10 Handler
aufbauen. Damit haben wir schon 40.000
Héndler und 40.000 Héandler bauen je
1.000 Kunden auf. Das heiBt, es sind 40
Millionen Kunden. Und damit haben wir
den gesamten deutschen Markt abge-
deckt — mit nur 4.000 Partnern®, rechnet
Cengiz Ehliz eindrucksvoll vor.

Gleichzeitig bedeutet dies aber auch,
dass sich diejenigen ganz besonders
freuen konnen, die als Franchise-Partner
bzw. Global Team Members fiir FlexKom
unterwegs sind. Jeder Franchise-Partner
hat das exklusive Marketingrecht fiir eine
bestimmte Region. Dort darf nur er die
FlexCards an Einzelhdndler weitergeben

und diese ins Geschéft holen — und so ein
passives Einkommen aufbauen. Die einzel-
nen Regionen werden durch die sogenann-
ten City Coordinators koordiniert. Diese
erhalten noch einmal 5 % Extraprovision
auf alle Umsitze in ihrer Region.

kische Fle P
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alb weniger Wochen wurden allein inl

ielen Kunden aufgebaut.
Der durchschlagende Erfolg in der

Tiirkei diente FlexKom gleichzeitig
dazu, das technische Fundament des
Unternehmens auf Wachstumspotenzial
und Stabilitéat zu tiberpriifen — und das
Ergebnis war mehr als positiv.

Der tiirkische Markt ging Ende 2012 in
die dritte Phase tiber und das groBe Ziel
war es, innerhalb der folgenden Monate
30.000 Akzeptanzstellen in der Tiirkei
aufzubauen. Geht man davon aus, dass
jede Akzeptanzstelle bzw. jeder ange-
schlossene Einzelhdndler durchschnitt-
lich 1.000 Kunden mitbringt, wiirde
das fiir FlexKom bedeuten, dass allein
in der Tiirkei 30 Millionen Kunden von

~ A
Rabattmaglichkeiten durch die Verkniip-

fung von Einzelhidndlern mit den Online-
Shopping-Moglichkeiten von FlexKom
profitieren konnten.

Das Meeting in Konya war gleichzei-
tig auch der Startschuss fiir die Partner
auBerhalb der Tiirkei. Ziel war es, dass
jeder der 500 eingeladenen VIP Gold-
Partner innerhalb der nachsten acht bis
zehn Wochen je 10 neue Gold-Partner
gewann (Phase 1). Damit wiirde sich das
Network auf 5.000 Partner vergréfSern.
Anschliefend sollte die zweite Phase
ausgerufen werden, in der die Partner
lokale Einzelhadndler als Kooperati-
onspartner aufbauen. Gewinnt jeder
Partner nur 10 Einzelhandler, wiirde
das insgesamt 50.000 angeschlossene
Einzelhdndler bedeuten. Und legt man
das Rechenbeispiel aus der Tiirkei
zugrunde, wiaren damit 50 Millionen
neue Kunden gewonnen. Angenom-
men, jeder Kunde gibt im Monat durch-
schnittlich nur 100 EUR aus, entspricht
dies einem Monatsumsatz von 5 Milli-
arden EUR. So einfach funktioniert das
System von FlexKom.

Die Idee, Online- und Offline-Hand-
ler als Multiplikatoren miteinzubezie-
hen erweist sich als ebenso einfach wie
genial.
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IN DEUTSCHLAND

Nachdem die erste Phase in den deutsch-
sprachigen Markten bald abgeschlossen
ist, d. h., es sind die vertrieblichen Infra-
strukturen und entsprechend viele Partner
aufgebaut worden, wird anschlieBend die
zweite Phase der Expansion von FlexKom
vorbereitet: der Aufbau von Online- und
Offline-Kunden.

Dafiir werden ausgewahlten Franchise-
Partnern nun die PoS-Geréte und Kunden-
karten zur Verfligung gestellt. Vor Kurzem
erhielten die ersten 52 qualifizierten Global
Team Members aus Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz zunachst je 100
registrierte Karten und PoS-Gerite, die
nun in einer Pilotphase an Einzelhéndler
verteilt werden. Diese Pilot-Akzeptanzstel-
len werden im deutschsprachigen Raum
die ersten sein, die das innovative Flex-
Kom-System nutzen und anbieten konnen.

nicht noch groBerer — Erfolg wird, wie es
Die Pilot-
Akzeptanzstellen konnen die ausgegebe-
nen PoS-Gerite in vollem Umfang nutzen,
allerdings achtet man bei FlexKom darauf,
dass eine breite regionale Marktabdeckung
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gewahrleistet ist — deshalb konnen auch

noch nicht alle Partner zum jetzigen Zeit-
punkt Einzelhandler anschlieBen.

,Um dem Deutschen, Osterreicher und
Schweizer zu zeigen, dass unser System
funktioniert, geben wir jetzt sogenannte
Test- oder Demogerite aus. Damit konnen
unsere Partner neuen Partnern zeigen,
dass sie ein voll funktionsfahiges Gerit
zur Verfiigung haben®, erklart Marketing
Manager Michael Scheibe. ,,Aber es ist
eben noch nicht so, dass alle unsere Part-
ner rausgehen, denn in Miinchen haben
wir z. B. viele, in Hamburg aber weniger
Partner und dann héatten wir die ange-
strebte Marktabdeckung nicht.*

Die vorab verteilten 500 PoS-Gerite
machen das Business in Echtzeit moglich.
Die magische Zahl ist hier 0,2. Denn nur
0,2 Sekunden nachdem der entsprechende
Einzelhdandler die Kundenkarte mit dem
Kaufbetrag durch das PoS-Gerit gezo-
gen hat, sieht er, welchen Umsatzanteil
er selbst verdient hat und welchen Rabatt
der Kunde erhélt. Der Franchise-Partner,
der den Einzelhandler angeschlossen
hat, erfahrt ebenfalls nur 0,2 Sekunden
spater per SMS, welche Provision er am
Einkauf des Kunden verdient hat — passi-
ves Einkommen in seiner reinsten Form.

Der Roll-out in Deutschland ist in vollem
Gange und weitere Lander werden zeitnah

folgen. Das erste groBe Meeting mit briti-
schen Fiihrungskréften fand bereits in
Birmingham statt. Michael Scheibe und
Asker Sakinmaz kamen mit 300 hochmo-
tivierten Top-Fithrungskriften zusam-
men und bereiteten den Roll-out fiir das
Vereinigte Konigreich vor, der mittlerweile
ebenfalls begonnen hat. Nach dem Meeting
gingen mehr als 100 Neuanmeldungen in
nur vier Tagen bei FlexKom ein — und der
Umsatz ,Jauft unglaublich gut®, so Michael
Scheibe begeistert. Die Europaexpansion
von FlexKom kommt voran — stetig und

prazise wie ein Uhrwerk.
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INSIGHT

,Fir ein funktionsfahiges M-Commerce-
Konzept muss zuerst das Fundament
stimmen und stehen®, sagt Cengiz Ehliz.
Und das Fundament steht bei FlexKom
durch das hervorragend funktionierende
System, Online- und Offline-Handel
durch Kundenkarten und PoS-Gerite zu
verbinden.

Als Neuerung bietet FlexKom seinen
Kunden, Partnern und angeschlossenen
Einzelhdndlern nun eine Erweiterung des
Systems an. Mit der FlexKom-App ist es
moglich, dass Kunden ihre Eink&ufe auch
per Smartphone bezahlen konnen. Dafiir
wird die entsprechende Funktion mit der
heruntergeladenen App und einer einge-
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tippten Nummer freigeschaltet. Die beim
Einzelhdndler positionierten PoS-Gerite
verfligen liber einen Touch Screen, der
innerhalb von Sekundenbruchteilen einen
QR-Code erzeugt, welchen der Kunde mit
seinem Smartphone scannen kann. So ist
es moglich, die entsprechenden Boni bzw.
FlexMoneys per Smartphone zu sammeln.
Dabei handelt es sich tatsdchlich um ein
echtes M-Commerce-Konzept.

Die FlexKom-App ermoglicht aber nicht
nur das Bezahlen und Sammeln von
Boni per Smartphone, sondern verfiigt
auch tiber eine Ortungsfunktion, die auf
Wunsch alle weiteren angeschlossenen
Handler in der ndheren Umgebung sowie

FLEXKOM UND
-COMMERCE

deren Rabattangebote anzeigen kann. Die
FlexKom-App funktioniert also quasi als
Autopilot, der den Nutzer auf FlexKom-
Akzeptanzstellen hinweist und es ihm so
ermoglicht, bares Geld zu sparen, indem
er CashBack-Aktionen nutzt. Angesichts
der Tatsache, dass etwa 94 % aller Deut-
schen regelmaBig nach Sonderaktionen,
Rabatten und Coupons in ihrer Region
suchen, erfiillt die FlexKom-App ein real
vorhandenes Bediirfnis und liegt damit
absolut am Puls der Zeit.

,Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit
der Zeit. Wir bieten dem Einzelhéndler
ein System an, das es ihm ermoglicht, mit



Der FlexKom-QR-Code

der Zeit mitzugehen und Innovationen zu
nutzen. Damit kann er mehr Kunden in
sein Geschift bringen®, fasst Cengiz Ehliz
die Vorteile der FlexKom-App zusammen.

Im Zuge des neuen M-Commerce-
Aspekts vollzieht FlexKom auch einen
Paradigmenwechsel: weg vom E-N-D-
F-Konzept hin zum M-N-D-F-Konzept.
Die grundsitzliche Geschiftsidee bleibt
im Kern unberiihrt. Sie wird aber durch
M-Commerce erweitert und damit in
eine neue Ara iiberfiihrt. Dies findet
nun auch Ausdruck im Mission State-
ment, das bisher als E-N-D-F-Konzept
zusammengefasst wurde. E-N-D-F stand
fiir E-Commerce - Network Marketing
- Direktvertrieb - Franchise. Da sich
E-Commerce schon in naher Zukunft
zu M-Commerce wandeln wird und
FlexKom als eines der ersten Unter-
nehmen iiberhaupt ein funktionsfahi-
ges M-Commerce-Konzept anbietet,
wird sich dies quasi ab sofort auch im
Mission Statement widerspiegeln, das
nun als M-N-D-F-Konzept zusammen-
gefasst ist. Das M steht dabei natiirlich
fiir M-Commerce.

Aber Innovation hin, zukunftsweisend
her — man mag nun einwenden, dass
dieser Ansatz dem einen oder anderen

schlicht und ergreifend zu technisch ist.
FlexKom bietet kein physisches Produkt
an, das erklart oder vorgefiihrt werden
kann. FlexKom bietet kein Produkt des
taglichen Gebrauchs an, das jeder sowieso
nutzt, sondern ein System, das noch rela-
tiv neu und unbekannt ist. Aber jede
visiondre Idee wurde anfangs entweder
belidchelt, als unniitzer Humbug abgetan
oder einfach nicht verstanden.

Unsere Zielgruppe besteht zu fast 90 %
Unser System zieht
definitiv Unternehmer an und genau die
brauchen wir, denn Unternehmer kennen
wieder Unternehmer — und die haben die
Kunden. Wir sind eben nicht das klassi-
sche Network, bei dem man jeden ins
Geschift bekommt. Wir setzen auf Klasse
und nicht auf Masse. Trotzdem brauchen
wir aber auch klassische Networker, die z.
B. die Kundenkarten verteilen und an den
Mann bringen.”

Ein weiterer schlagender Vorteil ist in

dem Zusammenhang natiirlich auch, dass

niemand ein Produkt verkaufen muss.
Kundenkarten sind im Grunde Selbst-
laufer, denn wer mochte nicht bei seinen
Einkdufen, die er sowieso jeden Tag erle-
digen muss, bares Geld sparen?

Und ein weiterer unschlagbarer Vorteil
des FlexKom-Systems ist folgender: Sind
die Kundenkarten erst verteilt und genii-
gend Einzelhéndler angeschlossen, ist ein
echtes — ein wirklich echtes — passives
Einkommen moglich.

Ein Franchise-Partner kann ganz ohne
eigenes Zutun vom Umsatz der von
ihm angeschlossenen Einzelhidndler
profitieren. Dabei kann es sich um den
Bicker, Fleischer, Friseur oder Gemiise-
héindler um die Ecke handeln, wo man
sowieso jeden Tag Besorgungen erledigt.
Nehmen wir an, jeder Partner gewinnt
nur 10 Einzelhdndler und jeder dieser
Héandler gibt 1.000 Kundenkarten aus.
Dann konnte der Franchise-Partner
also am Umsatz von insgesamt 10.000
Kunden teilhaben. Und nehmen wir an,
jeder Kunde gibt monatlich 100 EUR
bei den angeschlossenen Einzelhéndlern
aus... Das Ergebnis: ein echtes passives
Einkommen.

3/2013 OBTAINER WORLDWIDE =~ 27



INSI!GHT

FlexKom hat sich GroBes auf die Fahnen
geschrieben und die hochgesteckten
Ziele sind angesichts des innovativen
Geschéaftsmodells — die lukrative Verbin-
dung von Online- und Offline-Handel —
durchaus im Bereich des Wahrscheinli-
chen, wenn nicht sogar sicher.

Bis zum Jahr 2015 will FlexKom in 50
Landern weltweit 500 Millionen Kunden
aufgebaut haben. Bis zum Jahr 2020
will das Unternehmen bereits in 170
Léandern tétig sein. Um die Expansion
weiter voranzutreiben und in globale
MaBstabe zu tiberfiihren, bietet FlexKom
ab dem 26. April 2013 allen Global Team
Members die Moglichkeit, auBerhalb
der offiziell erschlossenen Lander neue
Vertriebspartner kostenlos vorab zu regis-
trieren. Sind 500 Vorregistrierungen in
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einem Land erreicht, wird FlexKom die
rechtlichen und offiziellen Erfordernisse
fiir die Aufnahme der Geschaftstétigkeit
im jeweiligen Land priifen und danach
Phase 1im neuen Markt starten.

In der Tiirkei zeigt sich bereits, wie
erfolgreich das Konzept von FlexKom ist
und welche Potenziale es bietet. Denn in
einigen Stadten des Landes ist die Flex-
Card schon die einzige Kundenkarte in
den Portemonnaies der Menschen.

Dieses Szenario ist unglaublich. Exis-
tiert nur die FlexCard in der Stadt, konnen
Kunden damit Rabatte in so gut wie jedem
Einzelhandelsgeschaft fiir sich nutzen
— vor allem bei Einkédufen des taglichen
Bedarfs. Jedes Mal, wenn beim Bécker
oder Fleischer eingekauft wird, jedes
Mal, wenn zum Friseur gegangen wird,

JZUKUNFTSAUSS

konnen bares Geld gespart und FlexMo-
neys gesammelt werden. Die FlexMoneys
lassen sich dann bspw. in einen Tiirkei-
Urlaub investieren (kostenlos dank der
iibers Jahr gesammelten und gutgeschrie-
benen Rabatte). Dort kann dann ebenfalls
mit der FlexCard kraftig gespart werden
— und als Highlight winken Pramien fiir
gesammelte FlexMoneys.

M-Commerce. Die Gleichung ist einfach:
FlexKom + M-Commerce = FlexCom-

merce = Erfolg. M-Commerce wird dem|
@ =

eschaft von FlexKom einen zusatzli-
chen Schub verleihen, aber damit ist]

noch nicht Schluss
Derzeit wird der Launch der World
Wide Mega Mall vorbereitet, der groBten



Online-Shopping-Mall der Welt. AuBer-
dem entwickelt man bei FlexKom seit ca.
einem Jahr an einem Cross-Shopping-
Modell, das ,die Werbe- und Finanz-
branche revolutionieren wird“, so Asker
Sakinmaz, CEO von FlexKom.

Menschen mit visiondren Ideen — ob
nun Thomas Edison oder Steve Jobs —
waren ihrer Zeit voraus. Und nicht selten
wurden sie fiir ihre Visionen belachelt
oder schlichtweg fiir verriickte Traumer
ohne Bodenhaftung gehalten. Die Zeit hat
ihnen allerdings Recht gegeben.

Das Dumme an visioniren Ideen ist,
dass die meisten sie erst im Nachhin-
ein als solche erkennen. Und dann ist
es meist schon zu spit, um von ihnen
materiell zu profitieren. Hatten Sie 1976

geahnt, dass Apple ein globaler Milliar-
denkonzern werden wiirde? Hétten Sie
damals Unternehmensaktien gekauft?
Vermutlich nicht, oder? Heute dagegen...
E-Commerce hat sich in kiirzester Zeit
zu einem der groften Wirtschaftszweige
iiberhaupt entwickelt. Und die wenigsten
hétten es vermutet, als das Internet gerade
erst den Weg in unsere eigenen vier Wande
fand. Heute ist es eine Selbstverstandlich-
keit auf eBay oder Amazon zu shoppen.
E-Commerce wird sich zu M-Commerce
wandeln, das kann angesichts der tech-
nologischen Entwicklung hin zu Smart-
phones und Tablets mit Sicherheit gesagt
werden. Und eines ist ebenfalls sicher: Das
Unternehmen, das als erstes ein massen-
taugliches, effektives M-Commerce-
Konzept an den Start bringt, verschafft

&y A

sich einen immensen Wettbewerbsvor-

teil, der bares Geld wert ist — mehr als
man jetzt erahnen kann. Das Unterneh-
men, das ein solches Konzept auf den
Markt bringt, konnte gleichziehen mit
E-Commerce-Giganten wie eBay und
Amazon — und sie sogar iiberfliigeln.
Was wire, wenn es dieses Unterneh-
men schon gibe? Was wire, wenn es
ein europaisches Start-up ist, das in nur
zwei Jahren eine unglaubliche Erfolgs-
geschichte mit einer simplen und doch
auBergewohnlichen Geschiftsidee
geschrieben hat? Was wire, wenn Sie eine
visiondre Idee erkennen und nutzen, die

gerade erst zu keimen beginnt?

Mehr Informationen erhalten Sie hier:
contact@flexkom.com
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