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Gibt es einen Zusammenhang von Religion und Weltanschauung mit Firmen wie Amway,
Herbalife, NSA, PTI, Fitline und Life Plus ? Sie vertreiben Kosmetika, Didtnahrung, Wasserfilter,
Handys und vieles andere, was zwar zu einem Kult der Modernitdt gezidhlt werden konnte, wohl
kaum aber zur Religion. Gemeinsam ist diesen Firmen die Organisationsform, beziehungsweise ihr
Vertriebssystem. Sie sind sogenannte Strukturvertriebe, sie betreiben "Multi-Level Marketing"
beziehungsweise "Network Marketing". Firmen dieser Art nehmen unter den gegenwartigen
wirtschaftlichen Bedingungen an Zahl zu, viele haben ein beeindruckendes Wachstum aufzuweisen.
In der Vergangenheit wurde ihr Ruf allerdings durch die Ndhe zu illegalen Schneeball- und
Pyramidensystemen geschidigt. Ebenso gab und gibt es unseriése Methoden der Anwerbung, und
einen skrupellosen Umgang der in der Hierarchie hoch angesiedelten Personen ("upliner") mit den
nachgeordneten Vertriebspartnern, den "downlinern". Inzwischen haben sich allerdings Malstédbe
fiir seriose Werbung und Vertragsformen etabliert. Es gibt einen deutschen Dachverband sowie eine
Fachzeitschrift (Network Marketing) flir diese Firmen. Zur Sicherung serioser Bedingungen fiir die
Verkdufer und Kunden existiert ein europdischer Verband: Federation of European Direct Selling
Associations (www.fedsa.be), dem z. B. Amway, Avon, Herbalife und Tupperware angehoren.
Wirtschaftlich ist die Bedeutung der Netzwerke in einigen Branchen erheblich, zum Beispiel bei
den Finanzdienstleistern. Die DVAG setzt in der BRD ca. 20 Milliarden im Jahr um, andere
Grofifirmen sind AWD, OVB, Bonnfinanz usw. Demgegeniiber sind die bekannteren Vermarkter
von Waren wie Amway und Herbalife zumindest in Deutschland keine Umsatzriesen - wohl aber
zum Teil in den USA.

Der Unterschied zwischen einem Strukturvertrieb und sonstigen Vertreternetzen (auch solchen fiir
Direktvertrieb) liegt darin, dass die Verkdufer neben dem Verkauf der Produkte versuchen, neue
Verkéufer vertraglich an die Firma zu binden, da ihnen dies neben der Provision fiir Verkdufe
weitere Einnahmen bringt. Die jeweils hohere Ebene in der Pyramide verdient an den Erlosen der
von ihr angeworbenen niederen Ebene mit. Dadurch entsteht das fiir Strukturvertriebe typische
hierarchische Verkédufer- und Provisionssystem. Weil nicht nur Ware, sondern auch die Firma selbst
"verkauft" wird, steht die Firmenideologie und das "Beschworen" des Firmenerfolgs mehr im
Vordergrund als bei anderen Vertriebsformen. Mit anderen Worten, man "verkauft" die Firma und
ein Engagement bei ihr, nicht nur Wasserfilter oder Finanzberatungen. Allerdings kann in einem
seridosen Strukturvertrieb auch auf die Anwerbung von Mitarbeitern verzichtet werden und das
Einkommen nur durch den Verkauf erwirtschaftet werden. Dies wird als eigenstdndiger Weg z.B.
bei der DVAG gefordert und belohnt. In jedem Fall miissen die Vertreiber weitergebildet werden,
ungeeignete Personen ohne die nétigen Fahigkeiten miissen von einem Engagement abgehalten
werden. Es gibt Firmen wie DVAG, die darauf groBen Wert legen und hierfiir eigene
Ausbildungszentren errichtet haben. Auch Amway bietet Fortbildungen fiir wirtschaftlich
unerfahrene Personen an. Auf der anderen Seite gibt es viele Beispiele, dass sozial schwache,
unerfahrene oder zu junge Menschen vertraglich in einen Strukturvertrieb eingebunden wurden und
vorhersehbar scheiterten. Solche Menschen weichen dann oft auf die fatale Taktik aus, ihre
personlichen Beziehungen fiir die Werbung auszunutzen. Sie versuchen, Verwandte und Freunde fiir
das System zu gewinnen und belasten damit ihr privates Umfeld. Damit ist das Scheitern
vorprogrammiert. Man kann vor allem bei den groBBeren, seriosen Firmen durchaus Geld verdienen,
allerdings nicht ohne Kompetenz und Einsatz. Ein Wundermittel fiir die Verlierer der
Arbeitsgesellschaft sind die Strukturvertriebe nicht, werden aber leider manchmal so dargestellt.
Pauschale Kritik am Multi-Level Marketing ist heute nicht mehr berechtigt. Auf die zahlreichen
Misstidnde und ihre Ursachen muss aber weiterhin verwiesen werden.

Firmen als kultische Gemeinschaften?



Die angesprochenen Probleme wiren eigentlich unter wirtschaftlichen, rechtlichen und politischen,
nicht unter religidosen, Gesichtspunkten zu behandeln. Warum wurde dann fiir zumindest einige
dieser Firmen in den USA der Begriff des "commercial cult" geprdgt? Der Grund liegt in der
pathetischen Selbstdarstellung dieser Firmen und in der Art ihrer Mitarbeitermotivation, die
manchmal an religidse Rituale erinnert. Jeder Vertrieb erfordert hoch motivierte Anbieter, die Pflege
dieser Motivation gehort also dazu. Wenn die Methoden allerdings an der Personlichkeit der
Betroffenen vorbei gehen, sich nahezu kultisch religioser Aspekte bedienen, und den Erfolg als
einfach zu haben darstellen, oder ihn nur auf das Materielle beziehen, sind solche Methoden
gefdhrlich. Der wirtschaftlichen Realitdt steht idann eine Werbung gegeniiber, die das
Geldverdienen im System als leicht und nebenher machbar darstellt. Der nétige Einsatz und die
erforderlichen kaufménnischen Fihigkeiten werden verschwiegen, da nicht die Firma das Risiko
des Scheiterns tragt, sondern der einzelne Vertreiber. Man setzt bei solchen Firmen auf Reichtums-
Phantasien gerade bei sozial schwachen und nicht erfolgsgewohnten Menschen, mit dem
vorhersagbaren Ergebnis einer Selektion, die viele Verlierer erzeugt und nur wenige Gewinner
zulésst. Einige Strukturvertriebe fallen als Veranstalter von Massenritualen auf, in denen die
Mitarbeiter auf die "Firmenideologie" und auf den personlichen Erfolg eingestimmt werden. Von
Masseneuphorie der Teilnehmerinnen und Teilnehmer, von ekstatischen Selbstverpflichtungen, von
Aufrufen zur Hingabe und von regelrechten Konversionserlebnissen wird berichtet. Die Hierarchie
wird oft mit kultischem Glanz ausgestattet. Bei Amway steigt man von der silbernen Aufzeichnung
zur goldenen Auszeichnung auf, dann folgt die Ernennung zum Direktberater, zum Rubinberater,
zum Perlenberater usw., bis zur Diamantstufe. Strub weist mit Recht darauf hin, "welchen Einfluss
und welche Faszination die Einbindung in dieses unendliche, stets von persénlichem Engagement

abhédngige Aufstiegswesen auf die Betroffenen ausiiben kann..."'Besonders gefahrlich ist es, wenn
die Firma auch noch "Vorkasse" verlangt, indem sie eine Mindestabnahmepflicht fiir Waren festlegt.
Bei seriosen Firmen gibt es das nicht, so dass ein erfolgsloser Verkédufer wenigstens nicht auf vorab
bezahlten Waren sitzen bleibt.

Wundersame Gewinnvermehrung

Einigen Unternehmen wie der schon vor Jahren aufgelosten Geldanlage-Firma European Kings
Club (EKC) wurden sektenhafte Ziige nachgesagt. Der EKC verkaufte sogenannte EKC-Letters fiir
DM 1200.- und eine Bearbeitungsgebiihr von DM 200.- . Man versprach dafiir eine jahrliche
Rendite von 71% und eine rasche Wertsteigerung der Anteilscheine. "Der EKC vermittelte im
demonstrativen Geldrausch ein quasi religioses Gemeinschaftsgefiihl und das fast grenzenlose
Vertrauen in die Fiihrer. Durch sogenannte Gedankenstopp-Techniken wurde jedem Anleger
eingeschirft: 'Wenn Sie Schlechtes tliber uns horen oder lesen, glauben Sie es einfach nicht!' Bei
EKC galten die Grundprinzipien des blinden Vertrauens und der Glaube und die Hoffnung auf den
bald fiir alle Anleger einsetzenden unermesslichen Reichtum... Der Riesenbetrug funktionierte

gigantisch gut...”zDas Schneeballsystem des EKC brach vorhersehbar zusammen, als die Zahl der
Anleger zunahm und immer mehr von ihnen auf ihren Gewinn warteten. An der Spitze der
Pyramide waren indessen Millionengewinne hiangen geblieben, schlieflich hatte die Strafjustiz den
Fall aufzuarbeiten.

Je weniger der Profit im System durch den Vertrieb entsteht und je mehr durch Mitarbeiter-
Aquirierung, desto starker ist auch der Zwang zur Expansion. Bei den sogenannten Pyramiden- und
Kettenspielen (s.u.) wird diese Tendenz auf die Spitze getrieben: Es wird kein Produkt, sondern nur
noch eine Gewinnerwartung verkauft, was nur durch Dauerexpansion - und auch dann nur
theoretisch - funktionieren kann. Umgekehrt ist in der Regel das Network Marketing von Waren
und Dienstleistungen umso seridser, je eher man auch vom reguléren Verkauf der Produkte Profit zu
erwarten hat. Bei Amway bekommt man durch das Aquirieren von "downlinern" auch die Waren
billiger, so dass sich deren Absatz besser lohnt. Der Rabatt hangt vom Umsatz aller in der
Hierarchie untergeordneten Verkdufer ab. Trotzdem liegt auch in solchen Féllen ein Zwang zur
Glorifizierung des Unternehmens bereits im System, dazu kommt hiufig eine ausformulierte
Erfolgsideologie. Sie stiitzt sich meist auf das US-amerikanische Positive Denken (s. dort) oder auf



christliche "Erfolgstheologien". Kritische Anfragen werden dann oft nicht mehr zugelassen, weil
man dann damit schon wieder falsch denken und nicht das Positive, den Erfolg, erwarten wiirde.
Diese Ideologie fiihrt teilweise zur Leugnung von Schwichen, statt zu einer realistischen Analyse,
ob die betreffende Person das Geschift iiberhaupt betreiben kann, und ob es zu ihm passt.
Berufliche und ideologische Bindung gehen durch das unrealistische Erfoglsdenken diffus
ineinander iiber. In solchen Féllen fiihrt das Erscheinungsbild der Firma schnell zu einem
Sektenverdacht und zur Wahrnehmung von auflen als "commercial cult". Nicht fiir alle, aber fiir
einige Firmen gilt: "MLM-Systeme versprechen den finanziellen Erfolg unter Einhaltung der
wesentlichen, von ihnen vermittelten Verhaltensregeln. Sie richten den Blick des einzelnen ganz auf
diese weltanschauliche Mitte, den finanziellen Erfolg, aus. Geld verdienen wird zum

Heilsversprechen... Die ganze MLM-Firma erhélt dabei ein starkes pseudoreligioses Gewicht."3

Illegale Geldspiele

Wihrend Strukturvertriebe innerhalb wirtschaftlicher Legalitét operieren, sind Pyramidenspiele, die
wie bei Kettenbriefen Gewinn durch stdndige Expansion versprechen, im Prinzip seit 1986
verboten. Die so genannte Schneeball-Werbung oder progressive Kundenwerbung wird mit

erheblichen Strafen bedroht.*Trotzdem werden sie immer wieder - zum Teil von den selben Leuten
unter neuen Namen - in Gang gesetzt, so im Jahr 1999: "Fiir knapp 6000 Mark kauft sich der Kunde
in die Firma ein und erwirbt das "Recht", Zertifikate fiir "Power-Seminare" zu verkaufen... Diese
Seminare werden am Wochenende in Hotels abgehalten und dienen allein dem Zweck, neue
"Kunden" zu gewinnen. Pro Erfolg erhdlt der Werber eine Provision von 1500 Mark, den Rest von

knapp 4500 Mark sacken die Hinterménner ein. Bevorzugte Opfer sind Arbeitslose und jiingere

Menschen mit geringem Einkommen, die oft einen Kredit aufnehmen." >

Ahnlich funktionierte das Kettenspiel "Life", ebenso Titan oder Takeoff u.a. Seit Jahren operieren
die sogenannten Schenkkreise nach dem selben System, nur wird dort aus durchsichtigen
rechtlichen Griinden behauptet, die Einzahlungen seien ein "Geschenk" an die Spieler und
Spielerinnen. Anféanglich waren dies vor allem Frauen, inzwischen treffen sich in den sich rasant
vermehrenden Schenkkreisen gleichermallen viele Ménner und Frauen. Das angebliche Geschenk
wird mit einer esoterischen Ideologie schmackhaft gemacht, nach der selbstloses Schenken vom
Kosmos iiberreich belohnt werde. An der simplen Arithmetik des Geldspiels dndert das nichts. Man
zahlt eine gewisse Summe ein und muf} viele andere Leute werben, die ebenfalls einzahlen - dann
hat man nach der Logik des Schneeball-Systems enorme Gewinne zu erwarten. Dass diese
Erwartung letztlich immer daran scheitert, dass die Expansion des Systems aufhort, muss nicht
weiter begriindet werden, ebenso wenig, dass in aller Regel nur die Initiatoren profitieren. Warum
jedoch schreckt dieser offensichtliche Sachverhalt die Teilnehmerinnen und Teilnehmer nicht ab? Es
gibt wohl kaum eine andere Erkldrung, als dass der moderne Erfolgsglaube dem Geld eine eigene
Magie zuzuschreiben geneigt ist, der man auch gegen alle Zahlenlogik und Lebenserfahrung eine
helfende und rettende Macht zutraut. Die betriigerischen Macher nutzen also diejenigen Reichtums-
und Gliicksphantasien aus, die unsere Kultur nur allzu iippig hervorbringt.
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