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Rolf Sorg, Gründer & CEO von PM-International, im Interview: 

HEUTE UND IN ZUKUNFT: PM-INTERNATIONAL 
STEHT VOLL HINTER DEM DIREKTVERTRIEB

NK: Wie schätzen Sie die Situation der 
Direktvertriebsbranche zurzeit ein? 

Rolf Sorg: Wir erleben gerade die 

größte Bewegung des Direktver-

triebs. Der komplette Markt verän-

dert sich, die Pandemie hat das zu-

sätzlich befeuert. Etablierte Big 

Player sind nicht 

mehr er-

folgreich und verschwinden vom 

Markt. 

In den letzten Jahren haben disruptive 

Online-Firmen die Branche stark auf-

gemischt. Die Unsicherheit wächst 

und immer mehr Unternehmen stellen 

das Modell Direktvertrieb in Frage. 

PM-International 

wird das 

nicht 

tun. Ich sehe hier eine enorme Chan-

ce: Die Firmen, die sich richtig aufge-

stellt haben, werden dadurch an Dyna-

mik gewinnen.

NK: Also bleibt PM-International dem 
Direktvertrieb treu? 

Rolf Sorg: Auf jeden Fall. Für PM-

International ist der Direktvertrieb 

Vergangenheit, Gegenwart und Zu-

kunft. 

Ich habe selbst als Networker ange-

fangen und mein Geschäft aus 

dem Nichts aufgebaut. PM-In-

ternational sollte schon im-

mer auch ein Unternehmen 

für kommende Generatio-

nen sein. Deshalb habe 

ich die Ärmel hochge-

krempelt und gelernt, 

wie man ein ‚Hidden 

Champion‘ wird und 

was den Unterschied 

bei einem Produkt, einem Unterneh-

men, einer Familie ausmacht: ein 

Unternehmen mit Ethik, Werten und 

Prinzipien, das langfristige Ziele ver-

folgt. 

Genau deshalb wurde PM-Internatio-

nal in den letzten vier Jahren viermal 

in Folge als schnellst wachsendes 

internationales Unternehmen in un-

serer Branche anerkannt. Das ist 

kein Zufall, sondern ein klarer Fokus 

auf unser Ziel, eine klare Verpflich-

tung zu unserer Vision. 

Ja – wir bekennen uns heute genauso 

klar und erfolgreich zum Direktver-

trieb wie in den letzten 31 Jahren 

auch.

NK: Was denken Sie – kann die Bran-
che den aktuellen Umbruch meis-
tern?

Rolf Sorg: Ich finde, Direktvertrieb 

ist nach wie vor ein höchst attrakti-

ves Modell. Schon allein die zusätz-

lichen Möglichkeiten, die Social Me-

dia ergänzend zur persönlichen Be-

gegnung bietet, um Kontakte aufzu-

bauen…früher gab es das nicht. Ich 

habe damals zur Kundengewinnung 

unter anderem auch Menschen in 

der Fußgängerzone angesprochen, 

mit dem Klemmbrett in der Hand. 

Es gibt zwei Hauptursachen, warum 

Unternehmen am Markt nicht beste-

hen: Erstens, ein Mangel an Innova-

tion und zweitens, weil sie sich nicht 

kontinuierlich an neue Umstände an-

passen können oder wollen. Ich bin 

fest davon überzeugt, dass unsere 

Branche mit zukunftsorientierten Di-

rektvertriebsstrategien, vor allem im 

Bereich Hybridisierung und Digitali-

sierung, gut für die Zukunft aufge-

stellt ist. 

Natürlich ist das nicht bequem. Da 

heißt es anpacken und vor allem 

blitzartig auf neue Entwicklungen re-

agieren. 

Erfolg entsteht immer außerhalb der 

Komfortzone. Hier beginnt doch das 

Die Direktvertriebsbranche befindet sich in einem nie dagewesenen Um-
bruch. Während das persönliche Verkaufserlebnis nach wie vor eine zentrale 
Rolle spielt, gewinnen digitale und hybride Verkaufsstrategien zunehmend an 
Bedeutung. E-Commerce und soziale Netzwerke werden immer präsenter 
und große Online-Plattformen setzen die Direktvertriebsbranche zunehmend 
unter Druck, wie jüngste Branchenmeldungen zeigen. 

Nicht so PM-International. Das Unternehmen hat in den letzten Jahren ein 
beachtliches Wachstum hingelegt und ist in vielen Bereichen Wegbereiter für 
eine ganze Branche. Rolf Sorg, Gründer und CEO von PM-International ord-
net im Interview mit Network-Karriere-Herausgeber Bernd Seitz die aktuelle 
Marktsituation ein und zeigt auf, wie er die Zukunft seines Unternehmens 
und der Direktvertriebsbranche insgesamt sieht.
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 Rolf Sorg, Firmen-

gründung 1993



eigentli-

che Aben-

teuer. Wer 

nicht bereit ist, 

Risiken einzugehen, 

der kann kein Unterneh-

mer werden. Das hat mein Vater 

mir damals mit auf den Weg gege-

ben: Triff niemals eine Entscheidung 

aus Angst. 

NK: Wie sieht das dann in der Praxis 
aus? 

Rolf Sorg: Wir sollten als Branche 

genau unseren Vertriebspartnern 

und Kunden genau zuhören, ihre Be-

dürfnisse verstehen und weiterhin 

innovative Lösungen anbieten. 

Ganz wichtig: Im Mittelpunkt steht 

immer der Mensch. Denn die Basis 

des Geschäfts und des Direktver-

triebs ist unser Kunde. Am Ende des 

Tages ist die Kundenzufriedenheit 

das Wichtigste, was wir haben. Also 

fragen wir uns: „Was braucht unser 

Kunde heute, was will unser Kunde 

morgen, wie können wir das Erlebnis 

für unsere Kunden noch weiter ver-

bessern?“

NK: Sehen Sie einen Vorteil darin, ein 
Familienunternehmen zu sein?

Rolf Sorg: Als Familienunternehmen 

im Premiumsegment haben wir uns 

vor 30 Jahren das Ziel gesetzt, 

Marktführer in unserer Nische zu 

werden. Denn genau da entstehen 

Hidden Champions: Es gilt, seine Ni-

sche zu finden und da mehr Gas zu 

geben als alle anderen. USP (Unique 

Selling Point) ist hier das Stichwort. 

Ich bin überzeugt: Ein familienge-

führtes Unternehmen ist die beste 

Voraussetzung, um unser Ziel zu er-

reichen. 

Wenn ein Management ausschließ-

lich auf Profit und die nächsten 

Quartalszahlen fixiert ist, werden oft 

Entscheidungen getroffen wie die, 

die wir gerade in der Branche sehen. 

Ganz oft geht es nur darum, Aktionä-
re glücklich zu machen und Share-
holder Value zu generieren, ohne ein-
mal über den Menschen nachzuden-
ken. 

Als Familienunternehmen können wir 

flexibel und schnell agieren und Ent-

scheidungen auf Basis unserer Werte 

treffen. Wir planen und entscheiden 

langfristig und nicht nur für den 

nächsten Quartalsbericht. Unser Er-

folg ist ein gemeinsamer Erfolg: 

Denn wer den Teampartner und den 

Kunden im Fokus hat, der findet die 

Antworten.

Ganz wichtig: Wir möchten ein nach-

haltiges, stabiles Umsatzwachstum 

erzeugen, so dass wir auch für künf-

tige Generationen ein starker und si-

cherer Partner in wirtschaftlich her-

ausfordernden Zeiten sein können.

NK: Was halten Sie von Omni-Chan-
nel-Modellen im Direktvertrieb?

Rolf Sorg: Es ist nicht das erste Mal, 

dass Firmen ihr Vertriebsmodell in 

Frage stellen. Ich denke da an den 

Binary-Hype vor 15 Jahren. Einige 

Firmen sind regelrecht explodiert – 

und danach direkt wieder implodiert.

Jetzt gerade sehen wir Omni-Chan-

nel-Ansätze: Unternehmen konkur-

rieren mit den Vertriebspartnern, um 

den Umsatz zu steigern. Ganz ehr-

lich: Für mich bedeutet das, dem 

Vertrieb in den Rücken zu fallen. 

Es funktioniert nur, wenn der 

Vertriebskanal exklusiv 

bleibt. Wir vermarkten un-

sere Produkte über unse-

re Vertriebspartner. 

Das ist seit 30 Jahren 

so und wird auch in 

Zukunft so bleiben: 

Wer unsere Pro-

dukte will, muss 

zu PM-Internati-

onal kommen. 

Das Thema Af-

filiate sehe ich 

ebenfalls mit 

Bedacht. Es 

kann durchaus 

funktionieren, 

dass auch Kun-

den Kunden ge-

winnen. Allerdings 

nur solange das 

auch im Vergütungs-

plan des Vertriebs-

partners berücksichtigt 

wird und alle Kunden 

dem 

Vertriebspart-

ner zugeordnet werden.  

Am Ende entscheidet jedes Unter-

nehmen selbst, was die beste Strate-

gie für seine Zukunft ist. Unser Fo-

kus liegt weiterhin darauf, das Enga-

gement und den Erfolg unserer Ver-

triebspartner zu würdigen. 

Für uns bedeutet das auch, gemein-

sam mit dem Vertrieb Lösungen zu 

finden – mit Respekt und auf Augen-

höhe. Dann entsteht auch Wachs-

tum. 

NK: Halten Sie es für wichtiger, Men-
schen von den Produkten zu über-
zeugen oder sie als Vertriebspartner 
zu gewinnen?

Rolf Sorg: Ich denke, beides ist 

wichtig und sollte Hand in Hand ge-

hen. Natürlich braucht es Produkte 

und Dienstleistungen, die 

auf dem Markt wett-

bewerbsfähig 

sind. Un-

s e r e 

G e -

schäf ts -

möglichkeit er-

möglicht es Menschen, 

sofort und ohne Risiko zusätzliches 

Einkommen zu generieren, mit fle-

xibler Zeiteinteilung und Spaß an der 

Arbeit. So können sich unsere Ver-

triebspartner von Anfang an darauf 

konzentrieren, eine langfristige Be-

ziehung zu ihren Kunden aufzubau-

en. 

NK: Wie sieht es mit Ihren Produkten 
aus – ist Nahrungsergänzung noch 
wettbewerbsfähig? 

Rolf Sorg: 

Unsere Pro-

duktmarke FitLine gibt es seit 30 

Jahren. Wir nähern uns der Marke 

von 1 Milliarde verkaufter Produkte 

weltweit. 

Ich bin überzeugt: So lange wir unse-

re Ernährung auch nach Genuss aus-

wählen, wird Nahrungsergänzung re-

levant bleiben. Der Markt ist absolut 

da, wenn wir uns dem Wettbewerb 

stellen. 

In 30 Jahren am Markt habe ich vie-

le Trends kommen und 

gehen gesehen. 

Ich erin-
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nere mich 

noch gut an 

die Hypes um No-

ni-Juice, Aloe Vera oder 

zuletzt CBD. Für uns ging es 

schon immer um Fokus: Uns auf un-

sere Kernkompetenz besinnen und 

dann mehr Gas geben als alle ande-

ren. 

In unserem Fall: “Wie bringen wir 

Nährstoffe auf die Zellebene?” Dar-

aus ist unsere gesamte Forschung 

und Entwicklung entstanden – mit 

dem klaren Ziel, in unserer Nische 

die Speerspitze der Innovation zu 

sein. 

NK: Ihre Produktmarke FitLine ist auf 
der ganzen Welt bekannt. Was macht 
Ihre Produkte einzigartig? 

Rolf Sorg: Seit dem ersten Tag lag 

unser Fokus darauf, Premium-Pro-

dukte zu entwickeln und zu vermark-

ten. Die FitLine-Produkte setzen sich 

nicht nur durch einen starken Fokus 

auf Innovation mit über 70 Patenten 

vom Markt ab, sondern vor allem 

durch die Kernkompetenz von PM-

International, das exklusive Nähr-

stoff-Transportkonzept (NTC®). Es 

bringt die Nährstoffe, wenn sie ge-

braucht werden, dorthin, wo sie ge-

braucht werden – auf die Zellebene, 

von innen und außen.

Mehr als 1000 Spitzensportler aus 

über 85 Disziplinen und 40 Natio-

nen vertrauen auf FitLine-Produkte. 

FitLine ist offizieller Ausstatter zahl-

reicher Sportverbände und National-

mannschaften, von einigen davon 

seit über 20 Jahren. Kürzlich haben 

wir einen bedeutenden Meilenstein 

erreicht: FitLine ist jetzt Sporternäh-

rungs-Partner der führenden Herren-

tennis-Turnierserie ATP Tour und die 

Athleten profitieren von den Produk-

ten. 

Hinter dieser 

Partnerschaft stehen 30 Jahre For-

schung und das Vertrauen von Spit-

zensportlern weltweit. Mit Partner-

schaften wie dieser unterstützen wir 

das tägliche Geschäft unserer Ver-

triebspartner: Sie bestätigt die Quali-

tät und Wirksamkeit von FitLine und 

steigert die Glaubwürdigkeit unserer 

Produkte. Das hilft unseren Ver-

triebspartnern, Kunden von FitLine-

Produkten zu überzeugen. Kurz ge-

sagt: Wenn Weltklasseathleten auf 

höchstem Niveau FitLine-Produkte 

nutzen, spricht das für sich.

NK: Welche Herausforderungen und 
Chancen sehen Sie für PM-Internati-
onal in der Zukunft?

Rolf Sorg: Ich denke, die Herausfor-

derung besteht immer darin, relevant 

und wettbewerbsfähig auf dem 

Markt zu bleiben. Dies erfor-

dert einen ständigen Fokus 

auf Innovation. Wir arbei-

ten ständig an Innova-

tionen rund um unse-

re Produkte, Tech-

nologien sowie 

die soziale und 

digitale Online-

Welt. Wir in-

vestie ren 

auch laufend 

in diese Be-

reiche, dar-

unter 3 Mil-

lionen Euro 

in die dies-

jährige Ar-

beit unserer 

hauseigenen 

Forschungs- und Entwicklungsabtei-

lung sowie weitere 7-9 Millionen 

Euro über die nächsten drei Jahre in 

den Bereich Digitalisierung. 

Ich denke, das Wichtigste ist, dass 

wir an Herausforderungen wachsen 

und niemals aufhören, uns zu fragen, 

was wir noch besser machen können 

und wie wir die Zukunft aktiv mitge-

stalten können. 

Der digitale Vertrieb wird meiner An-

sicht nach jedoch das persönliche 

Miteinander von Kunden und Part-

nern niemals vollständig erset-

zen. Der Direktver-

trieb ist 

und bleibt ein 

„People‘s Busi-

ness“. Dennoch bietet die 

Digitalisierung unseren Vertriebs-

partnern die Möglichkeit, im wahrs-

ten Sinne des Wortes grenzenlos zu 

agieren. So können sie internationale 

Teams aufbauen, ungehindert von 

Sprach- und Landesgrenzen.

NK: Ihre Einschätzung zum Schluss: 
Bietet die Branche noch Raum für 
weiteres Wachstum? 

Rolf Sorg: Wir blicken auf eine Er-

folgsbilanz von 31 Jahren solidem 

und nachhaltigem Wachstum, in de-

nen wir durchaus auch Rückschläge 

gemeistert und aus ihnen gelernt ha-

ben. 

Doch unsere 

Vision ist noch 

weitaus größer als 

das, was wir bislang 

erreicht haben. Wir wis-

sen, dass da noch viel 

Raum zum Wachsen ist. Unser 

derzeitiges Marktpotenzial liegt 

bei 20,5 Millionen Stammkunden 

und 47,3 Milliarden USD Umsatz 

weltweit. 

Der Direktvertrieb erlebt Veränderun-

gen in einem bisher nie dagewese-

nen Tempo. Bei PM-International 

sehen wir die große Chance, die dar-

in liegt: Unsere Entwicklung ist der 

Beweis dafür, dass die Branche und 

unsere Arbeitsmethode lebendig und 

erfolgreich sind!

Zum Schluss kann ich nur sagen: 

Es gibt Zeiten, in denen man die 

Samen in die Erde setzt, und Zei-

ten, in denen man die Früchte sei-

ner Arbeit ernten kann. Jetzt ist die 

Zeit, die Samen zu setzen. Jetzt ist 

die Zeit, die Ärmel hochzukrempeln 

und den Job zu machen. Packen 

wir’s an!  

www.pm-international.com 

 Rolf Sorg (links), CEO und Gründer von PM-Interna-

tional, und Massimo Calvelli (rechts), CEO von ATP 

beim Start der Partnerschaft zwischen ATP Tour und 

FitLine.
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PM-INTERNATIONAL ALS  
INNOVATIONS-CHAMPION 2024 

AUSGEZEICHNET 
Die PM-International AG, ein weltwei-
ter Marktführer im Vertrieb von Pre-
mium-Gesundheits-, Fitness- und 
Schönheitsprodukten, wurde von 
Deutschlands meistgelesenem Wirt-
schaftsmagazin WirtschaftsWoche 
als Innovations-Champion ausge-
zeichnet und gehört damit zu den 100 
innovativsten mittelständischen Un-
ternehmen in Deutschland im Jahr 
2024. Diese Auszeichnung unter-
streicht das konsequente Engage-
ment von PM-International für Inno-
vation, eine führende Rolle in der 
Branche und nachhaltiges Wachs-
tum.
 
Aus über 4.000 ermittelten deut-
schen mittelständischen Unterneh-
men, die von Munich Strategy analy-

siert wurden, wurde PM-International 
aufgrund seiner vorbildlichen Leis-
tungen in drei Schlüsselbereichen 
ausgewählt: Innovationsvitalität, In-
novationswahrnehmung, F&E und 
Tech Power. Diese Faktoren bewer-
ten die konsequente Einführung neu-
er Produkte, den Ruf des Unterneh-
mens als Innovator auf dem Markt 
und sein kontinuierliches Engage-
ment in Forschung und Entwicklung. 
 
Mit der Marke FitLine konzentriert 
sich PM-International auf innovative 
Produktkonzepte, die sich vom Rest 
des Marktes abheben. Das Unterneh-
men besitzt mehr als 70 nationale 
und internationale Patente und ko-
operiert im Bereich der Grundlagen- 
und angewandten Forschung mit 

mehreren renommierten Universitä-
ten und Instituten wie dem Luxem-
bourg Institute of Science and Tech-
nology (LIST) und der Fachhochschu-
le Oberösterreich.
 
Die Auszeichnung berücksichtigt 
auch die wirtschaftliche Leistung des 
Unternehmens und bestätigt damit 
die Position von PM-International als 
zukunftsorientiertes, führendes Un-
ternehmen im deutschen Mittelstand. 
Die Leistungen von PM-International 
unterstreichen die Rolle des Unter-
nehmens als Vorreiter in der Gesund-
heits- und Wellnessbranche, der den 
Fortschritt vorantreibt und die Wett-
bewerbsfähigkeit Deutschlands im 
globalen Wettbewerb sichert.
 
„Innovation ist das, was alles voran 
treibt bei PM-International. Die Aus-
zeichnung als einer der Top-Innovato-
ren in Deutschland unterstreicht un-
ser Engagement, Grenzen zu ver-
schieben, außergewöhnliche Produk-
te zu liefern und in Spitzentechnolo-
gien zu investieren, um unseren Ver-
triebspartnern jederzeit die Grundla-
ge für ein erfolgreiches Geschäft zu 
bieten“, so Rolf Sorg, CEO und Grün-
der von PM-International. 
 
Im Jahr 2023 wurde PM-International 
mit einem weiteren Innovationspreis 

des BDD (Bundesverband Direktver-
trieb Deutschland e.V.) für zwei digi-
tale Vertriebstools ausgezeichnet, die 
das Tagesgeschäft der Vertriebspart-

ner von PM-International erleichtern 
und optimieren. 

www.pm-international.de
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Über PM-International:
 

Seit 1993 entwickelt und vertreibt PM-International seine Premium-

Reihe wissenschaftlich formulierter Produkte für Fitness, Gesund-

heit und Schönheit unter der Marke FitLine® – viele davon mit pa-

tentierter Technologie. Weltweit wurden bereits mehr als 900 Millio-

nen FitLine®-Produkte verkauft. Das Familienunternehmen hat sei-

nen Hauptsitz in Luxemburg und vertreibt seine Produkte aus über 

45 Niederlassungen auf 6 Kontinenten.

Das exklusive Nährstoff-Transportkonzept (NTC®) und über 30 Jah-

re Erfahrung in der Produktentwicklung bilden die Kernkompeten-

zen des Unternehmens: Es bringt die Nährstoffe, wenn sie gebraucht 

werden, dorthin, wo sie gebraucht werden – auf die Zellebene, von 

innen und außen. Um eine kontinuierlich hohe Produktqualität zu 

gewährleisten, werden die Produkte regelmäßig und unabhängig 

durch die ELAB Analytik GmbH getestet. Über den QR-Code auf der 

Verpackung können die Verbraucher direkt Informationen zur Ana-

lyse einsehen. Wir glauben, dass PM-International immer noch das 

einzige Unternehmen ist, das dieses Maß an Transparenz bietet.

Mehr als 1000 Spitzensportler aus über 85 Disziplinen und 40 Natio-

nen vertrauen auf FitLine Produkte. FitLine ist offizieller Ausrüster 

zahlreicher Sportorganisationen und Nationalmannschaften, dar-

unter die Herrentennis-Turnierserie ATP Tour, der Deutsche, Öster-

reichische und Kanadische Skiverband (DSV, ÖSV, ACA), der Bund 

Deutscher Radfahrer (BDR), der Deutsche Leichtathletik-Verband 

(DLV), der Belgische Handballverband (URBH) und viele andere. Mit 

einigen davon besteht die Partnerschaft schon seit über 20 Jahren. 

www.pm-international.de

Über Munich Strategy:
 

Munich Strategy ist eine internationale Unternehmensberatung, die 

sich auf mittelständische Unternehmen spezialisiert hat. Das Unter-

nehmen führt umfassende Analysen durch und bietet strategische 

Beratung, um mittelständischen Unternehmen zu Wachstum und 

internationalem Erfolg zu verhelfen. In ihrem jährlichen Innovations-

Champion-Ranking werden die 100 innovativsten mittelständischen 

Unternehmen in Deutschland ermittelt.

Die Ergebnisse der Studie und die ausgewählten Innovationscham-

pions wurden am 9. August 2024 in der WirtschaftsWoche (Ausgabe 

33/2024) vorgestellt. 

http://www.pm-international.de


PM-INTERNATIONAL:  
NATIONALER KONGRESS IN FRANKFURT

PM-International AG begrüßte am 21. 
September über 2.500 Zuschauer in 
der Frankfurter Jahrhunderthalle live 
vor Ort zum jährlichen Nationalen 
Kongress, sowie mehr als 4.000 On-
line-Teilnehmer zuhause vor den 
Bildschirmen zu ihrem jährlichen Na-
tionalen Kongress Deutschland zu-
sammen. 

CEO Europe Patrick Bacher eröffnete 
die Veranstaltung. Nach einem kur-
zen Rückblick auf die vergangenen 
neun Monate bedankte er sich herz-
lich bei allen Vertriebspartnern: „Al-
lein seit Juli verzeichnen wir ein Um-
satzwachstum von 26% im Vergleich 
zu den Vorjahresmonaten. Das ver-
danken wir eurem täglichen Einsatz 
und eurem Engagement. Vielen Dank 
dafür!“. Zusätzliches Lob sprach Pat-
rick Bacher auf der Bühne außerdem 
noch dem internen Vertrieb, sowie 
den internen Mitarbeitern für ihre he-
rausragende und engagierte Arbeit 
aus.
 
2024 bereits jetzt ein äußerst 
erfolgreiches Jahr

Das 31. Geschäftsjahr von PM-Inter-
national brachte zahlreiche Erneue-
rungen in den verschiedensten Be-
reichen.  So wurde PM-International 
als Innovations-Champion 2024 von 
Deutschlands meistgelesenem Wirt-
s chaf t sma -
gazin 

„WirtschaftsWoche“ ausgezeichnet. 
Das Unternehmen wurde aus über 
4.000 deutschen mittelständischen 
Unternehmen ermittelt und von Mu-
nich Strategy analysiert. Als Faktoren 
wurden Innovationsvitalität, Innovati-
onswahrnehmung, F&E und Tech 
Power herangezogen. 

Auch im Bereich Sport gab es große 
Entwicklungen: Die PM-International 
Eigenmarke FitLine ist seit kurzem 
der neue Partner der weltweit führen-
den Herrentennis-Tour ATP Tour. Die 
Athleten profitieren von FitLine als 
neuem offiziellen Sporternährungs-
partner. Die ATP Tour hat FitLine auf-
grund des gemeinsamen Engage-
ments für die Förderung der sportli-
chen Leistung und des sauberen 
Sports sowohl für Profi- als auch für 
Freizeitsportler als neuen offiziellen 
Partner ausgewählt. 
 
Erstmalige Liveschaltung zu 
parallelen Länder-Kongressen

Ein Highlight dieses Events war die 
erstmalige Live-Zusammenschaltung 
von insgesamt 11 Länder-Kongres-
sen, die so miteinander interagieren 
und sich austauschen konnten. Dazu 
gehörten neben Deutschland Spani-
en, Italien, Belgien, Luxemburg, Nie-
derlande, Schweden, Norwegen, 
Großbritannien, Polen und Frank-

reich. CEO und Gründer 
Rolf Sorg schaltete 

sich live vom 
G r a n d 

Opening von PM-International Un-
garn hinzu und sprach zu mehr als 
10.000 Vertriebspartnern auf der 
ganzen Welt. In seiner Ansprache be-
kräftigte CEO und Gründer Rolf Sorg 
das klare Bekenntnis seines Unter-
nehmens zum Direktvertrieb und gab 
einen Ausblick auf zukünftige weg-
weisende Produktinnovationen.
 
Zwei neue Produkteinführungen:

PM-International führt eine neue limi-
tierte Edition des Top-Sellers FitLine 
Activize Oxyplus ein. Die neue Ge-
schmacksrichtung Lemon-Lime bringt 
mit ihrem frischen, natürlichen Ge-
schmack neuen Wind in die Produkt-
palette. 

Nachdem von PM-International An-
fang des Jahres bereits die Produkt-
weiterentwicklungen von Omega 3, 
Q10 und Heart Duo vorgestellt wur-
den, folgt nun auch Lutein als neu-
estes Mitglied in der FitLine micro-
Solve+ Familie. Prof. Dr. Julian Weg-
huber und Dr. Marcus Iken gaben 
beim Produktlaunch einen spannen-
den Einblick in die langjährige For-
schung und Innovation hinter der 
neuen microSolve+ Technologie. Die-
se neue Technologie wurde konstant 
weiterentwickelt, um bestimmte 
Nährstoffe und Vitamine bzgl. deren 
Aufnahmefähigkeit im Körper zu opti-
mieren. FitLine Lutein, bestehend 
aus Lutein, Zeaxanthin und Vitamin A 
was zur Erhaltung der normalen Seh-
kraft beiträgt. 

Geplante Investitionen in Höhe von 
80 Millionen Euro

„Für den Bereich Forschung und Ent-
wicklung sind in naher Zukunft Inves-
titionen in Höhe von 3 Millionen Euro 

geplant. Weitere 7-9 Millionen Euro 
sind in den nächsten 3 Jahren für 
digitale Transformationen geplant. 
Für den Vertrieb sind 25 Millionen 

Euro sowie für den Bereich Infra-
struktur weitere 40 Millionen Euro ge-
plant“, so Patrick Bacher. 
 
Influencer Rabattcodes für Social 
Media

Für den deutschen Vertrieb wurde als 
zusätzliche Unterstützung ein Ken-
nenlern-Rabattcode in Höhe von 5% 
eingeführt, welcher als Link mit po-
tenziellen Kunden und Vertriebspart-
nern, zum Beispiel über Social-Me-
dia-Kanäle, geteilt werden kann. In 
Österreich wurde die Aktion bereits 
eingeführt und konnte eine Erfolgs-
quote von 70% vorweisen.
 
Große Emotionen auf der Bühne

Neben den neuen Produkteinführun-
gen und der Vorstellung der Zukunfts-

pläne fand eine Rekordzahl an Ehrun-
gen live auf der Bühne statt.  Das 
Wachstum von PM-International wäre 
ohne den Einsatz der Vertriebspart-
ner nicht möglich. Dieses Engage-
ment wird bei PM immer belohnt. So 
wurden mehrere hundert Vertriebs-
partner für das Erreichen einer neuen 
Vertriebsstufe live auf der Bühne ge-
ehrt und sorgten für große Begeiste-
rung in der Frankfurter Jahrhundert-
halle. Darunter erreichten gleich 
sechs deutsche Vertriebspartner die 
Stufe Champion’s League oder höher. 
Jedes der geehrten Champion‘s 
League Mitglieder verantwortet einen 
Monatsumsatz zwischen 2 und knapp 
10 Millionen Euro. 

Der Nationale Kongress bereitete den 
Start in ein spannendes letztes Quar-
tal im Jahr 2024 vor.

Über PM-International:
 

Seit 1993 entwickelt und vertreibt PM-International seine Premium-Rei-
he wissenschaftlich formulierter Produkte für Gesundheit, Fitness und 
Schönheit unter der Marke FitLine® – viele davon mit patentierter Tech-
nologie. Weltweit wurden bereits mehr als 900 Millionen FitLine®-Pro-
dukte verkauft. Das Familienunternehmen hat seinen Hauptsitz in Lu-
xemburg und vertreibt seine Produkte aus über 45 Niederlassungen auf 
6 Kontinenten.

Das exklusive Nährstoff-Transportkonzept (NTC®) und über 30 Jahre 
Erfahrung in der Produktentwicklung bilden die Kernkompetenzen des 
Unternehmens: Es bringt die Nährstoffe, wenn sie gebraucht werden, 
dorthin, wo sie gebraucht werden – auf die Zellebene, von innen und 
außen. Um eine kontinuierlich hohe Produktqualität zu gewährleisten, 
werden die Produkte regelmäßig und unabhängig durch die ELAB Ana-
lytik GmbH getestet. Über den QR-Code auf der Verpackung können 
die Verbraucher direkt Informationen zur Analyse einsehen. Wir glau-
ben, dass PM-International immer noch das einzige Unternehmen ist, 
das dieses Maß an Transparenz bietet.

Mehr als 1000 Spitzensportler aus über 85 Disziplinen und 40 Nationen 
vertrauen auf FitLine-Produkte. FitLine ist offizieller Lieferant zahlreicher 
Sportorganisationen und Nationalmannschaften, wie der Herrentennis-
Turnierserie ATP Tour, den deutschen, österreichischen und kanadi-
schen Skiverbänden (DSV, ÖSV, ACA), dem Bund Deutscher Radfahrer 
(BDR), dem Deutschen Leichtathletik-Verband (DLV), des belgischen 
Handballverbandes (URBH) und vielen anderen, einige davon seit über 
20 Jahren.

Weitere Informationen finden Sie unter: www.pm-international.com
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 CEO Patrick Bacher

 Gründer und Vorstand Rolf Sorg live  
aus Ungarn (Grand Opening) zugeschaltet

http://www.pm-international.de


WER MACHT WAS IM DIREKTVERTRIEB?

www.network-karriere.com 

www.initiavtive-nebentaetigkeit.de

Jeden Monat wissen was im Direktvertrieb läuft
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