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HYLA G

Auf Google wird Hyla wie folgt be-
schrieben: ,Hyla - das Luft- und
Raumreinigungssystem bindet Staub
und Schmutz durch Wasser. Frische
Raumluft unterstutzt lhre Gesund-
heit und tragt zu Ihrem Wohlbefin-
den bei. Ein System fur viele Anwen-
dungen: Luftreinigung, Staubsau-
gen, Tiefenreinigung von Teppichen
und Polstern, Desinfektion und Nass
reinigen .. Hyla ist eines der gestin-
desten Raumreinigungssysteme, die
es gibt - weltweit. Der Hyla ent-
fernt wahrend der normalen Reini-
gung Feinstaub, Gase, Allergene,
Viren, Bakterien und Milben. Wah-
rend des Reinigens aromatisiert und
reinigt der Hyla gleichzeitig die
Raumluft.”

H yla ist also kein normaler
Staubsauger, sondern ein
Luft- und Raumreinigungssystem,
das bereits auch ohne Corona genau
in die heutige, umweltbelastete Zeit
passt. Network-Karriere sprach mit
Michael Hausenblas, dem geschafts-
fuhrenden Gesellschafter der Hyla
Germany GmbH.

Network-Karriere: Zu Beginn gleich
eine aus Aktualitatsgriinden un-
vermeidliche Frage im Zusammen-
hang mit der Coronakrise. Machen
Ihre Vertriebspartner derzeit noch
Kundenbesuche?

Michael Hausenblas: Wir haben im
Moment eine fur uns ganz neue Si-
tuation. Friher mussten wir uns um
Kundentermine bemuhen. Jetzt fra-
gen bei uns sowohl Gewerbebetrie-
be wie Supermarkte, Geschafte, aber
auch Endkunden von sich aus an.
Wir halten uns naturlich an die ge-
setzlichen Vorschriften. Wir haben
inzwischen in Supermarkten und
Einkaufscentren Informationsstande
aufgebaut und fuhren bei den Kun-
den, die das Geschaft betreten, einen
Desinfektionsservice durch, das heit
die Hande und auch die Griffe der
Einkaufswagen werden von uns mit
unseren Hyla-Desinfektionsmdglich-
keiten bearbeitet. Anleitung gab uns
ein Arzt, der unser Unternehmen seit
vielen Jahren berat.

Die Nachfrage nach unserem Hyla-
Luft- und Raumreinigungssystem
als praventive Vorsorge ist riesig und
steigt taglich. Luft-Reinigung in Ver-
bindung mit Raumreinigung war
schon immer ein wichtiges Thema.
In den letzten Wochen hat sich
dieses Thema in den Kopfen
der Menschen durch die trau-
rigen Vorkommnisse kom-
plett verandert.

NK: Sie haben zusam-
men mit lhrer Frau
2009 Hyla Germany
gegrindet und

—
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Ladies-Club-Interview mit
Angelina Martin.

kénnen seitdem jahrlich auf zwei-
stellige Zuwachsraten verweisen.
Zwischenzeitlich gehéren Sie nicht
nur in Deutschland, sondern seit
2014 auch in Osterreich zu den
Marktfuhrern der Raumreinigungs-
system-Branche und sind 2019 in
der Schweiz gestartet. Was macht
Ihren nachhaltigen Erfolg aus?

Michael Hausenblas: Wir sind mit der
Grundung der Hyla Germany GmbH
einen vollig neuen Weg gegangen.
Ich habe alles ausge-
raumt, was mich
in meiner lan-
gen Zeit als
Berater ge-
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stort hatte. Wie Sie wissen, bin ich
seit meinem 19. Lebensjahr, also
deutlich Uber 30 Jahre, im Direktver-
trieb tatig. Alle meine Erfahrungen, ob
gut oder schlecht, habe ich zusam-
mengetragen und mir aus der Sicht
als Vertriebspartner angeschaut.
So entstand ein unvergleichbares
Vertriebssystem, welches den Ver-
triebspartnern ein unlimitiertes Ge-
schaft ermoglicht und das ohne Ri-
siko und ohne Kopfschmerzen.
Dazu gehdrte, dass man in dieser
Branche die Produkte erst selbst
kaufen musste, um sie zu verkau-
fen, dass man laufend die Stu-
fenplane geandert hat, dass
Marketingplane laufend gean-
dert wurden. Zudem mussten
die Vertriebspartner in den un-
teren Stufen laufend ihren Sta-
tus und Umsatz bestatigen, an-
sonsten wurden diese immer
wieder heruntergestuft. Das er-
zeugt fur viele einen unglaublichen
Druck. Das gibt es in unserem Sys-
tem alles nicht mehr. Unser Mutter-
unternehmen Hyla International hat
uns als Importeur freie Hand gege-

e ben, das MLM-Prinzip in mein Kon-

zept integrieren, sodass die Berater
neben ihrem Provisionseinkom-
men auch ein passives Einkom-
men generieren konnten. Zudem
stellen wir allen Beratern, also auch
den Neueinsteinsteigern, die
Hyla-Systeme zum Verkauf
kostenlos und ohne Kauti-
on zur Verfugung und Uber-
nehmen die gesamten lau-
fenden Ausbildungskosten.
Das ist eine Garantie! Unser Un-
ternehmen glaubt an seine Berater.

Deshalb haben wir auch keine Abos,
keine Mindestumsatze und keine
Mindestabnahmen.

Dazu kam noch, dass wir von An-
fang an auf eine tagliche Provisions-
auszahlung umstellten, das gilt auch
fur Zwischendifferenzen aus der
Struktur. AuBerdem veranstalten wir
kostenlose monatliche Meetings und
WeiterbildungsmaBnahmen mit na-
tionalen und internationalen Gast-
sprechern héchster Kategorie, In-
terviews mit Stars und Top-Unter-
nehmern aus der ganzen Welt, We-
binare und Zoom Calls und auch
spannende Werksbesichtigungen. All
das bieten wir unseren Vertriebs-
partnern.

Wohl auch deshalb, einmal ganz
unabhangig von unseren fantasti-
schen Produkten, gehéren wir im
Network-Marketing und Direktver-
trieb in Deutschland und Osterreich
zu den Marktfuhrern der Raumreini-
gungssysteme-Branche. Nebenbei
bemerkt, Hyla allgemein ist auch der
Marktflhrer in Europa.

NK: Sie sind ja nicht nur Geschafts-
fuhrer, sondern auch Vertriebs-
praktiker, der den Direktverkauf bei
jeder Gelegenheit vorlebt. Sie sind
eine eigene Marke und zeigten vor
einigen Jahren in einer TV-Dokusoap,
dass es beileibe keine Schande ist,
Staubsaugervertreter zu sein. Wie
viele Gerate haben Sie denn im
Laufe lhrer Vertriebstatigkeit sel-
ber verkauft?

Michael Hausenblas: Der direkte
Verkauf ist bis heute eine groB3e Lei-
denschaft von mir. Ohne meinen Hyla
verlasse ich nicht das Haus und wenn

sich die Gelegenheit ergibt, laufe
ich zu jeder Tages- und Nachtzeit in
meine verkauferische Hochform auf.
Dadurch habe ich im Laufe meiner
Karriere ca. 3.000 Gerate selbst ver-
kauft. Dass ist auch der Grund, war-
um mir selbst bis heute noch keiner
vormacht, wie das wahre Geschaft
funktioniert. Der Respekt gegenuber
meiner Frau und mir ist von allen
Seiten da, unsere Partner wissen,
dass wir beide aus der Praxis kom-
men und noch taglich die Praxis le-
ben. Bei uns gibt es auch keine fest-
angestellten Vertriebsleiter, die auf
Fixum arbeiten und auf unsere Kos-
ten mit Firmenfahrzeugen durch
die Gegend fahren, auf der Buhne
stehen und den Vertriebsmitarbei-
tern aus der Theorie erzahlen, wie
das Geschaft funktioniert.

NK: Ohne lange nachzurechnen: Sie
durften beim Finanzamt gut ange-
sehen sein und machen auch kein
Hehl daraus, dass Sie zu den Rei-
chen des Landes gehéren. In lhrem
Buch ,Das Millionars-Konzept" zei-
gen Sie nachvollziehbar auf, dass
es in lhrem Business jeder schaffen
kann, finanziell unabhangig zu sein.
Lockt das nicht viele Neider an,
oder uberwiegen die Vorteile, eine
offentliche Person zu sein?
Michael Hausenblas: Neider gibt es
immer, aber ich provoziere ja nieman-
den. Schon immer bin ich mit einem
Audi A8 oder mit einer S-Klasse zum
Kunden gefahren. Wenn man im
Jahr mindestens 150.000 Kilometer
fahrt, also mehr Zeit im Auto ver-
bringt als Zuhause, muss das fah-
rende BUro ein sicherer Ort sein.




Naturlich fahre ich manchmal auch

einen schicken Sportwagen, aber
die Frage ist, wie man sich gibt. Ich
bin immer sehr bodenstandig ge-
blieben und habe mehr daran gear-
beitet, es anderen Menschen zu er-
moglichen, dass es ihnen finanziell
gut geht. Klar gab es auch schon
Neider, die aus dem Unternehmen
ausgeschieden sind, weil sie es auf-
grund mangelnder Disziplin nicht
geschafft haben, erfolgreich zu wer-
den und die manchmal auch nach-
getreten haben.

Furmich gehért es zu meinen grund-
satzlichen Aufgaben, auch Uber Er-
folg und Geld zu sprechen. Das sind
Themen, die wohl alle interessieren.
Auch wohl deshalb werde regelma-
Big von anderen Unternehmern ge-
fragt, wie wir so erfolgreich gewor-
den sind. Selbst Autohersteller, Ver-
sicherungsgesellschaften und auch
Pharma-Unternehmen fragen mitt-
lerweile immer 6fters bei mir nach
Vortradgen im Bereich Erfolgskon-
zepte an. Immerhin haben wir es mit
unseren Kon-

zepten
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vielen Menschen ermdglicht, auch
ein sehr privilegiertes Leben zu fuh-
ren. Die Hauptaufgabe meiner Frau
und mir ist es bis heute, andere
Menschen erfolgreich zu machen.
Inzwischen bieten wir bereits Uber
1.600 eingeschriebenen Vertriebs-
partnern diese einmalige Gelegen-
heit erfolgreich zu werden.

NK: Es geht Ihnen finanziell gut, je-
doch als mittelstandischer Unter-
nehmer bleibt es nicht aus, auch
viel in der Zukunft in die Firma zu
investieren. Erst im vergangenen
Jahr haben Sie Ihre Firmenzentrale
und ein Ausbildungscenter vom
Feinsten in einen ultramodernen
1.100-Quadratmeter-Neubau nach
Altdorf/Kreis Esslingen verlegt. Wer
von lhnen beiden hat denn diesen
guten Geschmack?

Michael Hausenblas: Das war per-
fektes Teamwork. Meine Frau und
ich waren uns hier sehr einig. So ist
unsere neue Firmenzentrale ist eine
richtige High-Tech-Zentrale gewor-
den, die als Kundencenter dient, als
Ausbildungszentrum fur Deutsch-
land/Osterreich/Schweiz und st
auch fur die Hyla International das
Center of Excellence. Unser Service
im Innendienst ist mit 26 Mitarbei-
tern 24 Stunden fur die Kunden und
Berater erreichbar. Wir nutzen alle
technischen Méglichkeiten des Ge-
baudes und fuhren regelmagig vie-
le Online-Webinare mit bis zu Uber
1.000 Teilnehmern aus Deutschland,
Osterreich und der Schweiz durch.
Immer dienstags und mittwochs fin-
det bei uns im Haus die Basisschu-
lung statt, selbstverstandlich kosten-
los und mit Bio-Verpflegung. Unser
Lager und die Logistik befinden sich
im Erdgeschoss des Gebaudes und
gewahren einen reibungslosen Ab-
lauf im Versand unserer Produkte.
Das ganze Gebaude ist aus Holz
gebaut und wurde klimatisiert. Ein
weiterer besonderer Punkt ist, dass
wir die neueste Medientechnik ver-
wenden und nach auBen vernetzt
sind. Jeder AuBendienstmitarbeiter
kann zu jedem Zeitpunkt schauen,
was gerade in der Zentrale stattfindet.

NK: Ihr Unternehmen ist jetzt elf Jah-
re alt. Sie haben sehr viel erreicht.
Gibt es konkrete Wunsche und Zie-
le flr die Zeit bis zum 15. Jubilaum?

Michael Hausenblas: Ich
schaue da gerne zu
den Anfangs-
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zeiten zurlck. Im ersten

Hyla Germany-Jahr erziel-

ten wir 1,8 Mio. Euro Um-

satz. 2019 lagen wir dann

bei Uber 24 Mio. Euro. Unser
unumstoBliches Ziel ist es,

im 15, Jubildumsjahr einen Um-

satz von 50 Mio. Euro zu errei-
chen.

Ein weiteres, aber nicht unwichti-
geres Ziel von mir und meiner Frau
ist es, dass wir es vielen Menschen
ermoglichen wollen, ihr Leben zu
verbessern. Angefangen von der al-
leinerziehenden Mutter mit mehre-
ren Kindern bis zu Menschen, die
das Geschaft neben ihrem Berufs-
leben oder dem Studium aufbauen.
Denn jeder kann in dieses Geschaft
einsteigen, egal ob schon Vertriebs-
erfahrung vorhanden ist oder nicht.
Wir suchen keine Verkaufsprofis,
denn der Erfolg kommt durch un-
sere Produkte, das personliche En-
gagement und die Selbstsicherheit
unserer Beraterinnen und Berater,
die sie bei unseren kostenlosen
Schulungen automatisch erlangen.

NK: Was erwartet Menschen, die
sich dazu entscheiden in lhrem Un-
ternehmen Berater zu werden?
Michael Hausenblas: Alle, die bei
uns im Unternehmen als Berater ta-
tig werden, erwartet ein familiares
und personliches Umfeld. Wir ver-
anstalten jeden Monat ein Meeting
mit bis zu 1.000 Beratern und nicht,
wie meistens Ublich, nur ein- bis
zweimal im Jahr. Das Faszinierende
daran ist, wir machen das schon seit
zehn Jahren und unsere Berater ver-
passen kaum eines dieser Meetings,
obwohl viele von sehr weit anreisen
mussen.

NK: Die meisten Einsteiger in das
Network-Marketing-Geschaft ha-
ben Bedenken, dass sie es nicht
schaffen, Kundentermine zu bekom-
men. Wie kommen lhre Berater an
die Termine? Haben Sie ein Call-
Center?

Michael Hausenblas: Nein, wir brau-
chen kein Call-Center. Wir haben
Berater, die schon fUr drei Monate
im Voraus bei Hyla-Interessenten
gebucht sind, die aufgrund konkre-
ter Empfehlungen durch Hyla-An-
wender genau wissen, worum es geht
und was unsere Gerate kosten. Durch
unser Marketing-Empfehlungskon-
zept sind die Kunden so perfekt auf-
geklart, dass sie den Berater in ihrer
Nahe von alleine kontaktieren. Auf
dieses tolle Alleinstellungsmerkmal

Ladies-Club-Trailer

sind wir be-

sonders stolz. Das

ist auch meine persoénliche Spezia-
litat.

.Wie kommt man zum Kunden?" ist
die sogenannte ,Gretchen-Frage".

NK: Kommen wir zum Schluss zu
Angelina Martin-Hausenblas, der
Frau, die das Unternehmen im In-
nenverhaltnis managt und ihrem
umtriebigen Mann den Ruicken frei-
halt. Sie hat den Hyla-Ladies-Club
ins Leben gerufen, eine feste Ein-
richtung, die wohlim Network-Mar-
keting-Geschaft etwas ganz Be-
sonderes ist.

Angelina Martin-Hausenblas: Un-
seren Ladies-Club habe ich dauer-
haft in unserem Unternehmen inte-
griert, denn fruher war unsere Bran-
che eher ein sehr mannerlastiges
Geschaft. Ziel unseres Clubs ist es,
den Frauen die Angst vor dem tech-
nischen Produkt zu nehmen, um
genauso erfolgreich zu sein, wie die
Manner in der Branche.

Wenn unsere Beraterinnen sich in
einem gewissem Zeitraum qualifi-
zieren, werden sie Mitglied im Ladies-
Club und bekommen symbolisch
einen Schlussel von Tiffany. Zudem
werden alle Gewinnerinnen auf eine
exklusive Wellness-Reise eingela-
den, die wir meistens in einem sehr
tollen Hotel in Deutschland, Oster-
reich oder in der Schweiz organisie-
ren.

Naturlich geniefen unsere Berate-
rinnen dann auch die Wellness-
und Wanderangebote, aber noch
ein viel wichtigerer Punkt ist der of-
fene Austausch untereinander. In
diesen drei Tagen finden auch Mee-
tings statt, bei denen die erfolg-
reichsten Beraterinnen ihre Erfahrun-
gen und ihr Kénnen an die neuen
Beraterinnen weitergeben. Durch
diesen nutzenbringenden Austausch
ist es uns gelungen, die Mitglieder
des Clubs innerhalb der letzten funf
Jahre zu verdreifachen.

Der Ladies-Club ist von Frauen fur
Frauen in unserem Geschaft und er
ermoglicht ihnen zusatzlich, aus ih-
rem normalen Alltag herauszukom-
men. Auf den normalen Meetings
fehlt leider oft die Zeit, um speziell
auf gewisse Themen eingehen zu
konnen und dort nehmen wir uns
ausschlieBlich die Zeit dazu. Dadurch
werden unsere Beraterinnen moti-
viert und begeistert, sie stecken an-
dere an und vergréBern dadurch ihr
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Team. Was mir
personlich sehrwich-
tig ist, bei uns spielen gewis-
se Dinge keine Rolle, wie zum Bei-
spiel die Religion, Hautfarbe oder
Homosexualitat. Wir haben in unse-
rem Ladies-Club zum Beispiel auch
einen homosexuellen Mann als Mit-
glied. Wir bei Hyla-Germany sind
eben modern und aufgeschlossen
aufgestellt und grenzen nieman-
den aus.

STAUBSAUGER-VER ER-DELUXE

MICHAEL HAUSENBLAS

Zur Buchbestellung

NK: Kompliment, das ist eine gute
Einstellung. Danke lhnen beiden
fur das Gesprach. Machen Sie so
weiter und in der heutigen Zeit
muss man es dazusagen: Bleiben
Sie gesund!

Hyla ist eines der aufstrebenden
Unternehmen dieser Branche. Hier
haben Vertriebspartner eine un-
glaubliche Gelegenheit eine Karrie-
re zweit- oder hauptberuflich aufzu-
bauen und dies ohne Risiko.
www.hyla-germany.de

Zur Homepage
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