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1. Was sind Direktvertrieb, Network-Marketing, Multi-
Level Marketing und Strukturvertrieb?

,Direktvertrieb” ist schlicht der Verkauf von Produkten oder Diensten ohne Einzelhandel.
Unternehmen wie Tupperware, Avon, Vorwerk, Forever Living Products und Herbalife
verkaufen ihre Produkte mithilfe von selbststandigen Mitgliedern an Kundlnnen. Dies kann z.
B. an der Haustlir oder auf sogenannten Verkaufspartys in privaten Wohnungen oder online
erfolgen.

,Direktvertrieb” ist ein Sammelbegriff, zu dem Multi-Level Marketing, Network-Marketing
und Strukturvertrieb gehoren. Diese Begriffe weisen darauf hin, dass die selbststandigen
VertrieblerInnen nicht nur Produkte verkaufen, sondern auch andere Mitglieder anwerben
konnen. Wahrend es im letzten Jahrhundert noch viele Direktvertriebe gab, in denen nur
verkauft wurde, konnen Vertrieblernnen heute so gut wie in allen Unternehmen auch neue
Mitglieder anwerben. Damit sind heutzutage so gut wie alle Direktvertriebe auch Network-,
Multi-Level Marketing oder Strukturvertriebe.

Multi-Level Marketing, Network-Marketing und Strukturvertriebe arbeiten also nach dem
gleichen Prinzip. Die Unterschiede liegen lediglich darin, wie die verschiedenen
Bezeichnungen verwendet werden: So wird der Begriff ,Strukturvertrieb” nur in der
Finanzbranche verwendet, z. B. fiir die DVAG, OMI oder HMI/ErgoPro. Unternehmen
aullerhalb der Finanzbranche verwenden gerne die Bezeichnung ,Network-Marketing”, daam
dlteren Begriff Multi-Level Marketing inzwischen ein deutlich negatives Image hangt. Manche
Unternehmen bezeichnen sich auch als ,klassischer Direktvertrieb” — ohne sich in ihrer
Arbeitsweise von Multi-Level oder Network-Marketing zu unterscheiden. Da auf Network-
Marketing die gleiche Kritik wie auf Multi-Level Marketing zutrifft, verwenden einige
Unternehmen inzwischen auch den Begriff ,social selling” (soziales Verkaufen) oder
yindividuelles Franchising” (z. B. Forever Living Products). Der Begriff ,Franchising” kann
Verbraucherlnnen im Bereich des Direktvertriebs jedoch in die Irre fihren, da
Franchisenehmerinnen erhebliches Kapital investieren miissen, um eigene Filialen groRRer
Ketten zu eréffnen, wie z. B. Restaurants von Subway, McDonald’s oder Burger King.

2. Die Versprechen der Unternehmen

Direktvertriebe prasentieren die Tatigkeit selbststandiger Handelsvertreter gerne als attraktiv,
unkompliziert und lukrativ. Dass vor allem die Einkommensversprechen selten stimmen (siehe
Problem Nr. 2 unten) und so manche Freundschaft oder Familienbeziehung leidet, wird nicht
dazu gesagt. Die haufigsten Versprechen sind:
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- Flexible Tatigkeit, die an bestehende familidre Bedirfnisse angepasst werden kann,
was sich im hohen Frauenanteil von 73% widerspiegelt (www.wfdsa.org). Leider
bedeutet flexibel noch nicht, dass der Zeitaufwand gering ist oder mit der Tatigkeit
tatsachlich Geld verdient werden kann.

- Vollig freie Zeiteinteilung, wobei in manchen Unternehmen wochentlich mehrere
(online) Veranstaltungen stattfinden, die erheblich Zeit kosten.

- Offiziell geringe Einstiegskosten, oft unter 100 Euro. Problematisch ist, wenn
Anwerberlnnen versuchen, Neulinge zu grofRen Starterpaketen von mehreren
hundert oder gar tausend Euro zu lGberzeugen.

- Die Selbststandigkeit erscheint einfach, da die Produkt-, Preis- und
Provisionsgestaltung durch die Unternehmen erfolgt und keine Vorkenntnisse oder
unternehmerischen Fahigkeiten erforderlich sind. Leider wird oft nicht
nachgerechnet, ob sich die Tatigkeit wirklich lohnt, sondern den Erfolgsgeschichten
angeblich erfolgreicher Mitglieder geglaubt.

- Angeblich grenzenloses Einkommen, das nur vom eigenen Einsatz abhdnge. Es gibt
Einkommensversprechen von bis zu mehreren tausend Euro monatlich im
Nebenerwerb. Das dies nicht funktionieren kann, mussten weltweit schon Millionen
Menschen erleben.

- Es wird keine Diskriminierung von Miittern, Alteren, Behinderten oder Menschen
ohne Ausbildung versprochen. Doch auch wenn jeder Erwachsene mitmachen darf,
werden nur eine Handvoll pro Unternehmen erfolgreich und hilft nicht gegen
Arbeitsmarktdiskriminierung.

- Angeblich eine sinnvolle Tatigkeit, da man sich und anderen helfe, unabhangig, reich,
glicklich, gesund etc. zu werden. Angesichts der zahlreichen Probleme ein absurdes
Versprechen.

Zahlreiche Studien aus verschiedensten Liandern und die Erfahrungen hunderttausender
friherer Mitglieder zeigen, dass im Direktvertrieb, Strukturvertrieb, Network- und Muli-Level
Marketing viel zu viel versprochen wird. Unabhangig davon, was auf (online) Veranstaltungen
und in den sozialen Medien behauptet wird, kennt die Branche zahlreiche Probleme. Die sechs
grofRten Probleme sind:

1. Zweifelhafte und teils illegale Praktiken durch lickenhafte Gesetzgebung zu
Schneeballsystemen

2. Unrealistische Einkommensversprechen und fehlende Zahlen zu wie viele Mitglieder
tatsachlich Geld verdienen
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3. Die Mar ,Jeder kann es schaffen” durch positives Denken und eigene Anstrengung,
obwohl nur ein paar wenige erfolgreich werden kdénnen

4. Gefahrdung bestehender sozialer Beziehungen zu Freundinnen, Bekannten und
Familienangehdrigen

5. Sektenvorwurf aufgrund hohen Gemeinschaftsgefiihls und Kritikresistenz

6. Besonders problematisch: Nahrungserganzungsmittel und Finanzprodukte, die der
(finanziellen) Gesundheit schaden kdnnen

Lesen Sie mehr zu diesen Problemen in den folgenden Abschnitten.

3. Die sechs grofdten Probleme

Jedes Unternehmen prasentiert auf Seminaren, Webinaren, in Videos und in (online) Meetings
erfolgreiche Mitglieder, die durch ,ihr’ Unternehmen gliicklicher, reicher, gesiinder,
unabhangiger etc. geworden sind. Doch es gibt hunderttausende Menschen in Deutschland,
die durch Direktvertrieb, Strukturvertrieb, Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen
enttduscht sind oder Geld verloren haben. Zahllose Studien aus allen Landern der Welt
belegen die Probleme. Die sechs groRten Probleme werden hier besprochen.

Problem Nr. 1: Zweifelhafte und illegale Praktiken durch liickenhafte
Gesetzgebung

Was ist illegal? Und warum reichen die bestehenden Regeln nicht aus?

Sowohl in der Europdischen Richtlinie zu unlautere Geschaftspraktiken (Richtlinie
2005/29/EG) als auch im deutschen Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb (UWG §16 Abs.
2) ist geregelt, was illegale Pyramiden- und Schneeballsysteme kennzeichnet: ,Einfihrung,
Betrieb oder Forderung eines Schneeballsystems zur Verkaufsforderung, bei dem der
Verbraucher die Moglichkeit vor Augen hat, eine Verglitung zu erzielen, die hauptsdichlich
durch die Einflihrung neuer Verbraucher in ein solches System und weniger durch den Verkauf
oder Verbrauch von  Produkten zu erzielen ist.“ (Quelle:  http://eur-
lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=0J:L:2005:149:0022:0039:de:PDF
Hervorhebungen C.G.)

Dementsprechend kdnnte man meinen, dass es verboten ist, wenn Multi-Level Marketing,
Network-Marketing oder Strukturvertriebe vor allem neue Mitglieder anwerben. Dies ist
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jedoch leider nicht so. Das Problem ist, dass die EU-Richtlinie sowie das Gesetz gegen den
unlauteren Wettbewerb nur sehr beschrankt giltig bzw. zu ungenau sind. Die zwei
Hauptprobleme sind:

— Sie beziehen sich auf Verbraucherinnen, wiahrend Mitglieder von Network- und Multi-
Level Marketing Unternehmen Handelsvertreterinnen bzw. Geschaftsleute sind. Als
Geschaftsleute sind Vertrieblerlnnen also zunachst gar nicht durch diese Regeln
geschitzt. Das ist so, obwohl Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen standig
neue Mitglieder mit dem Versprechen anwerben, selbst Geld verdienen zu kénnen, wenn
sie wieder andere anwerben. Verbraucherlnnen sind zunadchst nur die, die Produkte
kaufen. Wer jedoch bei einem Network- oder Multi-Level Marketing Unternehmen
einsteigt, also eine Mitgliedervereinbarung unterschreibt, zahlt nicht mehr als
Verbraucher oder Verbraucherin, sondern als Geschaftsperson.

— Die EU-Richtlinie ist zu ungenau. Verboten ist, dass es hauptséichlich um das Anwerben
neuer Mitglieder geht. Fiir ein legales System ist der Verkauf von Produkten zentral, da
nur so Einklinfte generiert werden. Bei Schneeball- bzw. Pyramidensystemen wird
dagegen eine anscheinend endlose Kette an Mitgliedern mit der Aussicht auf Geld
angeworben. Das ist nicht nachhaltig, da bestehende Mitglieder nur das Geld ausbezahlt
bekommen, das Neuankdmmlinge mitbringen. Unklar bleibt aber, was mit
yhauptsachlich” gemeint ist. Ist ein System legal, wenn 51% der Verglitung durch Verkauf
an Kunden stattfindet? Oder heil3t ,,hauptsachlich” mehr als 51%? Und wenn ja, wie viel
genau: 70%? Oder gar 80%? Was ist mit Produkten, die Organisationsmitglieder selbst
verbrauchen oder mit den Produkten, die sich bei ihnen im Keller stapeln? Zahlen die als
,Verkauf“?

Folge dieser ungenauen und unzuldnglichen Gesetzgebung ist, dass Schneeball- und
Pyramidensysteme, die sich als Network- oder Multi-Level Marketing tarnen, Gberhaupt nicht
unter die Richtlinie fallen. Zudem folgt daraus, dass Network- oder Multi-Level Marketing
Unternehmen zahlreiche unredliche Praktiken weitgehend ungestort einsetzen kénnen.
Denn bisher schiitzt der Gesetzgeber Verbraucherlnnen zunachst nur vor Unternehmen, die
kein ,wirkliches’ Produkt anbieten. Sobald ein ,echtes’ Produkt angeboten wird — sei es
Kosmetik, Nahrungserganzungsmittel, Wohnaccessoires, Kleidung etc. —ist die Gesetzgebung
vollig ungenligend.

Damit bleibt ein groRer Graubereich an bedenklichen Praktiken (brig, z. B. ein starker Fokus
auf das Rekrutieren neuer Mitglieder, Unternehmen, die ihre Produkte vorwiegend an ihre
eigenen Mitglieder verkaufen oder vollig Ubertriebene Einkommensversprechen tatigen.
Wenn der Gesetzgeber gegen diese Unternehmen vorgehen moéchte, muss er nachweisen,
dass die Geschiftsleute eigentlich Verbraucherlnnen sind, warum trotz bestehendem
Produkt der Fokus auf dem Rekrutieren liegt und wie Verbraucherinnen geschadigt wurden.
Dies ist sehr aufwandig, da die Unternehmen nicht verpflichtet sind zu dokumentieren, wie
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viel tatsachlich an Endkundinnen verkauft wird, mit welchen Versprechen neue Mitglieder

geworben werden etc. Damit ist diese Recherche der Staatsanwaltschaft Gberlassen und

bedeutet eine aufwandige, kostenintensive Kleinarbeit. Als Folge der lickenhaften Regeln

und dem grofRen Rechercheaufwand werden nur die extremen Falle strafrechtlich verfolgt.

Die zahlreichen anderen bedenklichen Praktiken setzten sich ungehindert fort.

Warum lassen sich so viele problematische Geschaftspraktiken im Network- und Multi-Level

Marketing beobachten, ohne dass der Gesetzgeber einschreitet?

1.

Die bestehende Gesetzgebung ist vollig unzureichend wie oben erldutert: Die
Gesetzesliicken sorgen dafiir, dass VertrieblerInnen als selbststandige Geschaftspersonen
nicht unter die Gesetze zum Verbraucherschutz fallen und die Gesetze zu vage sind. Die
spezifische Arbeitsweise von Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen wird
nicht bericksichtigt und damit auch vollig unzureichend geregelt.

Papier ist geduldig. Die Richtlinien der Unternehmenszentralen entsprechen i. d. R. den
Gesetzen. Das bedeutet, dass offiziell keine hohen Einstiegskosten gefordert werden,
niemand Produkte abnehmen muss, der Produktverkauf wichtig ist, um Geld zu verdienen
und niemand zum Rekrutieren gezwungen wird. Diese Kriterien unterscheiden illegale
Systeme von legalem Network- und Multi-Level Marketing. Doch die gelebte Praxis sieht
anders aus.

a. Kosten fir den Einstieg: So kann in den Richtlinien stehen, dass der Einstieg unter
100 Euro kostet und offiziell ist niemand verpflichtet, teure Einstiegspakete
abzunehmen. Im Anwerbegesprach und in Meetings wird jedoch deutlich gemacht,
dass wer nur das Minimum kauft, nicht wirklich starten kann, nicht an seinen Erfolg
glaubt, kein geeignetes Vorbild fiir seine zukiinftige Downline oder seine Kunden
ist etc. Empfohlen wird, viel mehr Produkte, im Wert von hunderten oder gar
tausenden Euro zu kaufen, um tatsachlich erfolgreich werden zu kénnen.

b. Zwang, selbst Produkte zu kaufen: Offiziell kdnnen Mitglieder ganz ohne
regelmaRige Produktabnahme Mitglied sein. Jedoch sind in vielen
Vergitungsplanen Regeln eingebaut, die dafiir sorgen, dass monatlich Produkte
gekauft werden, die man eigentlich nicht bendtigt oder verkaufen kann. So werden
z. B. Provisionen auf den Umsatz der eigenen Mitglieder/Downline nur ausbezahlt,
wenn jemand selbst monatlich einen bestimmten Umsatz erreicht. Dies ist
problematisch, denn wer z. B. monatlich ein paar hundert Euro fir
Nahrungserganzungsmittel ausgibt, baut schnell ein Produktlager auf, das er erst
nach Jahren aufgebraucht hat und an dem er nichts verdient hat. Im schlimmsten
Fall leiht jemand Geld, um die Produkte zu kaufen und baut so Schulden auf.


https://www.ru.nl/english/people/gross-c/

Dr. Claudia Grof3, Institute for Management Research, Radboud University Nijmegen, NL,
https://www.ru.nl/english/people/gross-c/ - Stand Mdrz 2022

c. Rekrutieren statt Produktverkauf: Offiziell gibt es flir Mitglieder keinen Zwang,
andere zu rekrutieren; es besteht auch die Moglichkeit, nur die Produkte zu kaufen
oder nur zu verdienen durch Produktverkauf. In Meetings, Webinaren, Seminaren
und in Videos von (angeblich) Erfolgreichen wird jedoch behauptet, dass das
Rekrutieren der einzige Weg zu echtem Erfolg sei, z. B. zum sogenannten ,passiven
Einkommen’. Da sich die Produkte oft schlechter verkaufen lassen als verkiindet,
steigen Mitglieder mit Verlust aus oder wahlen doch den Weg des Rekrutierens
statt des Produktverkaufs. Damit gleichen die Unternehmen de facto
Schneeballsystemen, in denen es hauptsachlich um das Rekrutieren geht. Durch
die lickenhafte Gesetzgebung, die sich nur auf Verbraucherinnen bezieht, und die
offiziellen Unternehmensregeln, in denen von Verkaufen gesprochen wird, greift
der Gesetzgeber jedoch nicht ein.

3. Die meisten Schulungen und Treffen werden von selbststandigen Mitgliedern gehalten
statt von der Unternehmenszentrale. Die sogenannte Upline erzahlt, wie man angeblich
erfolgreich werden kann, wie viel angeblich verdient werden kann, wie schnell das alles
gehe und wie einfach es sei. Es werden Versprechen gegeben, die nicht mit den offiziellen
und rechtlich gepriften Angaben der Unternehmenszentrale lbereinstimmen. Wenn
Fehlverhalten durch Medienberichte auffliegt, wascht die Unternehmenszentrale i. d. R.
ihre Hande in Unschuld: Sie verweist auf ihre eigenen, legalen Richtlinien. Schuld am
Fehlverhalten sind dann angeblich einzelne schwarze Schafe. De facto werden die
Uberzogenen Versprechen der selbststandigen Upline-Mitglieder aber toleriert, eventuell
sogar angeheizt und in den meisten Fallen schlicht nicht kontrolliert oder unterbunden.

All diese Punkte sorgen dafiir, dass Unternehmen auf dem Papier i. d. R. den Anforderungen
des Gesetzgebers genligen. Diese Anforderungen werden aber in der Praxis nicht unbedingt
eingehalten. Die Gesetzgebung ist hier schlicht llickenhaft, die Branche intransparent und eine
unabhangige Kontrollinstanz fehlt. Eine solche Kontrollinstanz ist nétig, um die
Unternehmenszentralen zu zwingen, selbst zu Gberwachen, was tatsachlich geschieht, und —
falls das nicht geschieht — das Unternehmen als Ganzes fiir Fehlverhalten haftbar zu machen.

Problem Nr. 2: Minieinkiinfte und Schulden statt Reichtum

Gerne wird mit exorbitanten Einkommen, finanzieller Unabhangigkeit, passivem Einkommen
und einem luxuriosen Lebensstil geworben. Videos von (angeblich) Erfolgreichen an
Traumstranden, in edlen Villas und in glanzenden Limousinen suggerieren, dass
Direktvertrieb, Strukturvertrieb, Network- und Multi-Level Marketing der Schlissel zu einem
unabhangigen, Jetset-Lifestyle fir sich und die eigene Familie sei. Verschwiegen wird dagegen,
dass nur einer aus mehreren zehntausend Mitgliedern sehr hohe Provision erreichen kann.
Denn die hohen Einkiinfte der einen beruhen auf dem Arbeitseinsatz und dem Produkteinkauf
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sehr vieler anderer. Dass jeder reich werden kann, stimmt schlicht nicht. Reich wird nur, wer

extrem viele Mitglieder unter sich hat.

Nur 1 aus 40.000 wird reich: In jedem Unternehmen gibt es sehr erfolgreiche Mitglieder.
Leider sind dies aber nur ein paar wenige Ausnahmen. Warum? Wie wissenschaftliche
Analysen und Studien zeigen, die hohen Einkommen sind nur durch eine groRe Anzahl
Mitglieder in der Downline moglich. Wer eine Villa oder Limousine von seiner Provision
bezahlen mochte, hat zehntausende Mitglieder unter sich nétig. So lasst sich davon
ausgehen, dass oft nur einer aus 30.000-40.000 Mitgliedern eine Traumprovision
verdient. Der Rest verdient deutlich weniger, gar nichts, investiert mehr als er jemals
zuriickerhalt oder baut Schulden auf. Dies geschieht durch die zahlreichen ungenitzten,
womoglich teuren Produkte und die Kosten fiirs Verkaufen und Anwerben.

Nur 1 aus mehr als 2.000 im Haupterwerb: Fir ein Nettoeinkommen von 2.500-4.000
Euro an Provision sind i. d. R. mehr als 2.000 Mitglieder in der eigenen Downline nétig. D.
h. auch hier gilt: nur einer aus mehr als 2.000 kann dies erreichen. Eigentlich ist die Chance
noch geringer, da viele Mitglieder innerhalb des ersten Jahres aufhodren, d. h. wer
hochkommen will, muss standig neu rekrutieren. Der Erfolg eines einzigen Mitglieds ist
auf dem geringen Einkommen oder gar Scheitern zehntausend anderer aufgebaut. Und
eine Provision von 4.000 Euro brutto, ist noch lange kein Nettoeinkommen, da davon alle
Kosten fiir die Tatigkeit abgezogen werden miissen sowie Steuern, Sozialversicherung und
Vorsorge.

Einkommenspyramide: Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen werben
gerne mit Chancengleichheit und Slogans wie ,Jeder, der sich anstrengt, kann es
schaffen”. Doch in Wirklichkeit sind die Einkiinfte ungleich verteilt und sogar noch
ungleicher als in ,normalen‘ Unternehmen: Nur wer (in einem neu erschlossenen Land)
friih eingestiegen ist und neben sehr harter Arbeit aullergewdhnliches Gliick hatte, kann
es Uberhaupt nach oben schaffen. Die Erfolgsgeschichten auf (online) Veranstaltungen
zeigen ein paar wenige, die es (angeblich) erreicht haben — Uberpriifbar ist das schlicht
nicht. Wer sowieso nicht gezeigt wird, sind die zehntausenden Mitglieder, die ebenfalls
hart gearbeitet haben, zahllose Produkte gekauft haben, die sich jetzt im Keller stapeln,
und vielleicht sogar Schulden aufgebaut haben.

Leistungsgerechte Bezahlung: Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen
bezahlen nicht leistungsgerecht. Um zu den paar an der Spitze zu gehéren, muss man friih
eingestiegen sein (ggfs. in einem neu erschlossenen Land), ein moglichst groes Netzwerk
an Freunden und Familienmitgliedern gehabt haben, aus denen man rekrutieren konnte,
die entsprechende Verkdaufermentalitdt und soziales und kulturelles Kapital, um andere
von den hohen Versprechen zu liberzeugen. Vor allem aber jede Menge Glick. Auch in
einem wachsenden Markt, z. B. Nahrungserganzungsmittel, sind die Marktchancen nicht
unendlich. Unternehmen, die seit Jahren oder Jahrzehnten wachsen, tun dies meist nur,
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indem sie neue Lander erschliefen oder neue Produkte anbieten; das Wachstum erfolgt
nicht, weil die Tatigkeit vielen Menschen einen Lebensunterhalt ermdglicht und die
Tatigkeit der Gesellschaft hilft. Das Wachstum erfolgt, weil viele auf die falschen
Versprechen hereinfallen und diese in der Hoffnung auf eine bessere Zukunft, selbst
weiter verbreiten.

— Weit weg vom Mindestlohn: In Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen liegen
die durchschnittlichen Einklinfte oft weit unter dem Mindestlohn. Warum eigentlich?
Vertrieblerinnen arbeiten zwar im Namen groRer Unternehmen, aber auf eigene
Rechnung. Sie sind selbststandige Handelsvertreterinnen und verrichten ihre Tatigkeit
ohne Gewerkschaften, Lobby oder den Schutz durch eine gesetzliche Kontrollinstanz.
Damit wird nie offiziell geprift, ob Mindeststandards bei den Arbeitsbedingungen
eingehalten werden.

Problem Nr. 3: Die Mar ,Jeder kann es schaffen“ mit Anstrengung und
positivem Denken

Mitgliedern in Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen wird standig eingeredet, sie
missten sich nur geniigend anstrengen und positiv denken, dann kénnten sie ihre Traume
verwirklichen. Wer nicht reich wird, ist demnach selbst schuld: Er oder sie hatte sich ja lediglich
mehr anstrengen missen und ,echt’ an das Unternehmen und den eigenen Erfolg glauben
miussen. Das ist alles falsch. Die Millionen Aussteiger weltweit zeigen: die meisten Mitglieder
verdienen wenig bis gar nichts; reich werden nur eine Hand voll Leute an der Spitze. Positives
Denken hilft hier schlicht nicht. Warum kann nicht jeder erfolgreich werden, wenn er oder sie
sich nur genug anstrengt und positiv denkt?

1. Network- und Multi-Level Marketing Systeme sind wie Pyramiden aufgebaut: ein paar
verdienen (sehr) viel, viele weniger bis nichts und sehr viele Mitglieder investieren sogar
mehr als sie jemals zurlickerhalten wie diese Studie aus den USA zeigt die AARP Studie
(kurz und lang). Das viel gepriesene ,passive Einkommen‘ ist ja nur moglich, wenn jemand
eine groRe Gruppe/ Downline hat. Das bedeutet auch, dass nur einer aus der groRen
Gruppe verdient viel verdient und der Rest weniger bis nichts. Egal, was in den
Unternehmen erzahlt wird, es kann nicht jeder an der Spitze einer Pyramide stehen und
viel verdienen.

2. Wer oben steht, verdient mehr als der unten. Egal was behauptet wird, Network- und
Multi-Level Marketing kennen eine steile Hierarchie: wer oben steht, verdient mehr als
der unten. Dies ist nicht anders dann in vielen anderen Unternehmen auch. Bei einem
,normalen’ Automobilkonzern ist nur einer der Vorstandschef und die vielen Arbeiterlnnen
am Band verdienen weniger als der an der Spitze. Oder wie bei den Olympischen Spielen:
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einer erhilt die Goldmedaille, einer Silber, einer Bronze und die anderen erhalten keine
Medaille. Der Unterschied ist, dass in ,normalen’ Unternehmen nicht behauptet wird, dass
die Putzfrau Vorstandschefin werden kann, wenn sie nur genug Produkte des
Unternehmens kaufe, stets positiv bleibe und andere anwerbe. Statt dessen erhalt sie eine
Bezahlung fiir ihre Tatigkeit. Im Multi-Level Marketing verdienen viele schlicht nichts, wie
z. B. diese Studie zeigt: AARP (kurz und lang);

3. Egal was behauptet wird, von den wenigen tatsachlich Erfolgreichen sind nur ein paar
wenige ohne Ausbildung, Berufserfahrung, vorherigem Netzwerk und sozialem Status
eingestiegen. Das ist einfach zu erkldaren: die Ehefrau des Arztes verkauft leichter
Nahrungsergdanzungsmittel als ein Schreiner oder Hausmeister; eine Bankkauffrau
verkauft leichter Versicherungen als eine Grundschullehrerin oder Putzfrau. Die
Erfolgsgeschichten, die vermittelt werden, suggerieren den einfachen Erfolg fiir jeden.
Doch die meisten sind schlicht nicht erfolgreich. Und auch wer sich als erfolgreich
prasentiert, muss nicht erfolgreich sein. Es gibt ein paar wenige Ausnahmen. Die waren
aber vor allem friih dabei, kdnnen sehr gut sich selbst verkaufen, haben groRes Gliick
gehabt und verfligen iber Charisma. Oft, hatten sie auch schon Geld, um zu investieren
oder um als erfolgreich zu erscheinen. Vielleicht konnten sie auch gut bluffen. All diese
Faktoren sind wichtig, denn wer kein Geld hat, kann viel schlechter vermitteln, dass die
Tatigkeit eine einmalige Chance auf Reichtum ist als jemand, der schon in einem schénen
Haus wohnt oder ein schickes Auto fahrt. Tellerwdscher zum Millionar-Geschichten sind
sehr, sehr selten. Erzahlt, wiederholt, gezeigt werden diese Einzelfdlle sehr oft — dabei sind
sie die absolute Ausnahme. Mit sozialer Gerechtigkeit hat Multi-Level und Network-
Marketing selten etwas zu tun.

Wem nutzt das alles? Der Upline und den Unternehmen. Viele Mitglieder verlieren Geld (siehe
hier AARP Studie kurz und lang). Doch statt den Unternehmen und der Upline die Schuld zu
geben, wird dem Einzelnen die Schuld am Versagen in die Schuhe geschoben. Durch standig
positiv statt realistisch zu denken, bleiben auch erfolglose Mitglieder langer dabei, kaufen
weiter Produkte, die sie nicht benotigen, und versuchen weiter Menschen anzuwerben, die
dasselbe tun.

Problem Nr. 4: Missbrauch sozialer Beziehungen

In den meisten Unternehmen werden Neueinsteigerinnen ausdriicklich aufgefordert, die
Produkte sowie die Tatigkeit bei ihren Familien, Freundinnen und Bekannten anzupreisen.
Denn wer neu anfangt, hat oft keinerlei Erfahrung im Verkaufen oder Rekrutieren. Bei
Menschen, die man schon kennt, erscheint dies leichter, da diese einem wohlgesonnen sind.
Diejenigen, die einem vertrauen, kaufen eher etwas, wollen einem schlicht helfen oder fiihlen
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sich verpflichtet. Das Anwerben und Verkaufen im Freundes- und Familienkreis bringt jedoch

eine Reihe Probleme mit sich:

Sozial unerwiinscht: Geld verdienen an Freundinnen und Familienangehdérigen wird von
vielen als unerwiinscht erfahren. Damit ist das Anwerben oder das Verkaufen von
Produkten an Freundinnen und Familie nicht sehr angesehen. Nicht jeder, der auf einer
Geburtstagsparty, beim Familienfest oder Elternabend angesprochen wird, wird
freundlich auf Angebote reagieren und langbestehende Beziehungen kdnnen leiden.

Kaufen aus Pflichtgefiihl: Wenn Familie oder Freunde aus Pflichtgefiihl und Solidaritat
etwas abkaufen, kann dies Beziehungen belasten. Besonders problematisch wird dies,
wenn es um Finanzprodukte sowie Nahrungserganzungsmittel geht. Siehe oben. Diese
Produkte haben groRen und langfristigen Einfluss auf unsere finanzielle und kérperliche
Gesundheit. Im Direktvertrieb arbeiten jedoch Laien. Wer nur einem anderen zuliebe
etwas gekauft hat und dann selbst spater Schaden erleidet, zieht auch die Freundschaft
in Zweifel.

Vertrauensmissbrauch: Menschen vertrauen ihren Familienangehdrigen, Freundinnen
und Bekannten eher als Fremden. Doch je undurchsichtiger Produkte sind und je héher
die Einkommensversprechen, desto problematischer ist es, wenn Mitglieder ihre
Freundinnen und Familienmitglieder anwerben oder zum Kaufen ermutigen. Denn die
Versprechen des Unternehmens werden oft ungefiltert weitergegeben und damit wird,
oft ungewollt und unbewusst, das Vertrauen anderer missbraucht.

Problem Nr. 5: Sektenahnliche Gemeinschaften

Multi-Level und Network-Marketing sind regelrecht beriihmt fiir ihren ,Kultcharakter’. Jede

Menge Videos hierzu zeigen, dass in den Unternehmen, ein sehr starkes Gemeinschaftsgefihl

gepflegt wird (siehe hier James Janis Video auf Englisch). Doch was hat es mit dem

,Sektenvorwurf’ auf sich?

Begriff fiir religiose Gemeinschaften: Der Sektenbegriff wird in der Umgangssprache
verwendet um in sich geschlossene, extreme religiose Gruppierungen zu beschreiben.

Starkes Gemeinschaftsgefiihl: Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen sind
keine religiosen Gruppierungen, konnen aber ein sehr starkes Gemeinschaftsgefiihl
aufweisen. Dieses hilft den Unternehmen und Uiberzeugten Mitgliedern, die Liicken des
Systems zu Ubertiinchen und Kritik zurtick zu weisen. Durch das Gemeinschaftsgefuhl fallt
z. B. nicht auf, dass man keine Ahnung hat von Nahrungserganzungsmitteln oder dass die
Nutzung sozialer Beziehungen fir Geschdftszwecke problematisch ist. Das
Gemeinschaftsgefiihl sorgt auch dafir, dass Mitglieder nicht mehr nachfragen, ob etwas
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dran ist an der Kritik von auf3en, ob ihr Handeln und das der anderen (iberhaupt korrekt
ist und ob die Upline tatsachlich so viel verdient, wie sie behauptet.

Motivation: Das Feiern des Wir-Gefiihls ist motivierend; es starkt gegen Kritik, die vor
allem Neulinge von ihrem Umfeld erfahren und es gibt das Geflihl, etwas Richtiges zu tun.
Es wirkt Uberzeugend, andere Menschen (online) zu sehen und in der Gruppe Menschen
zu erleben, die an das Gleiche glauben. Damit befriedigt das Gemeinschaftsgefiihl soziale
und emotionale Bedirfnisse, die vielleicht in anderen Arbeitsverhaltnissen nur
unzureichend erfillt werden. Auf diese Weise scheinen Unternehmen gegen Einsamkeit,
soziale Isolation etc. zu helfen. Bedenklich ist jedoch, dass dieses Wir-Gefiihl dem
Geldverdienen dient: Mitglieder kaufen mehr Produkte als sie mochten, verlassen
bestehende Freundlnnen, arbeiten harter ohne viel zu verdienen und wenn sie Uiber die
Ergebnisse enttduscht sind, geben sie auch noch sich selbst die Schuld statt kritisch das
Network- oder Multi-Level Marketingsystem unter die Lupe zu nehmen.

Erfiillung: Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen nutzen und vergréRern die
Unzufriedenheit der Menschen: In Meetings und Schulungen wird immer wieder betont,
wie ungerecht, ungesund, unbefriedigend die heutige Lebenssituation sei. Wie langweilig,
eintdonig und beschrankend eine Arbeitsstelle als Angestellte oder Arbeiter sei. Die
Mitgliedschaft in einem Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen wird dagegen
als die ideale Losung flr all dieser Unzuldanglichkeiten dargestellt. Es werden
Selbstentfaltung, Gesundheit, Geld, Gemeinschaft, finanzielle Freiheit und Gerechtigkeit
versprochen — schlicht ,alles’, was sich die meisten Menschen wiinschen. Das klingt zu
schon, um wahr zu sein. Und ist leider schlicht nicht wahr, denn es geht ums Verkaufen.

Kritik unerwiinscht: Dieses allumfassende Versprechen sorgt auch dafiir, dass sich
Uberzeugte Mitglieder von Kritik und Kritikerlnnen von auBen fernhalten: Sie wollen sich
nicht von ihrem ,Glauben’ abbringen lassen. Deswegen werden kritische Fragen sofort als
Neid, Unkenntnis oder Angst vor Neuem dargestellt, so dass Mitglieder nur noch den
Darstellungen der Unternehmen und anderer Mitglieder glauben. Doch wer mit der
Tatigkeit aufhort, wird sofort von der Gemeinschaft ausgeschlossen. Freundschaften, die
angeblich fir das ganze Leben waren, werden abrupt abgebrochen und machen
Aussteigerinnen deutlich, dass der nette Umgang miteinander rein zweckgebunden war.

Verlust von sozialen Beziehungen: Ehemalige Mitglieder kdonnen so zweifach ihre
Freundinnen verlieren: das erste Mal, wenn sie einsteigen und ihre Freundschaften mit
Nicht-Mitgliedern beenden oder verwdssern lassen; das zweite Mal, wenn sie mit der
Tatigkeit aufhéren und fallengelassen werden.

Bindung trotz Misserfolg: Die meisten Mitglieder verdienen wenig bis nichts, vor allem
pro Stunde, die sie fir (online) Seminare, Gesprache, Prasentationen etc. aufwenden
miussen. Das fallt den meisten innerhalb des ersten Jahres schmerzhaft auf. Durch das
Zusammengehorigkeitsgefihl bleiben Mitglieder dann dennoch beim Unternehmen und
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versuchen weiter ihr Gliick — ohne dass dies je kommt. Die starke Gemeinschaft sorgt
somit dafiir, dass auch erfolglose Mitglieder weiter Produkte kaufen, die sich weder alle
selbst benoétigen noch weiterverkaufen kénnen. Das Wir-Gefiihl nutzt also immer den
Unternehmen und der Upline. Finanziell, sozial und emotional profitieren die Mitglieder
viel weniger oder gar nicht von dieser Gemeinschaftsillusion.

Problem Nr. 6: Finanzprodukte und Nahrungserganzungsmittel - Finger weg,
da besonders problematisch

Direktvertriebe, Network- und Multi-Level Marketing und Strukturvertriebe kennen
zahlreiche Probleme. Bei zwei Produktgruppen ist die Art und Weise, wie Produkte
angepriesen werden besonders problematisch: Bei Nahrungsergdanzungsmitteln, also
Gesundheitsprodukten, und Finanzprodukten. Warum?

1. Vertrauen wird zum Geldverdienen eingesetzt: Gesundheits- und Finanzprodukte
sind fur Verbraucherlnnen oft schlecht einzuschatzen. Dazu fehlen schlicht die
Kenntnisse. Deswegen werden solche Produkte gerne von Menschen gekauft, die man
kennt. Denn wen man gut zu kennen meint, vertraut man mehr. Doch Vertrieblerinnen
im Network- und Multi-Level-Marketing verdienen am Produktverkauf und nicht an
ihrer guten Beratung. Auch wenn Freundlnnen, Bekannte und Familienangehoérige
meinen und sagen, dass sie das Beste wollen, es geht in den Unternehmen schlicht
ums Geldverdienen.

2. Fehlende Kenntnisse: Nicht nur Verbraucherlnnen haben wenig Ahnung von
Gesundheits- oder komplexen Finanzprodukten. Die VertrieblerInnen im Network- und
Multi-Level-Marketing sowie Strukturvertrieb haben selbst auch keine Kenntnisse.
Wer als selbststandiges Mitglied beginnt, benétigt keinerlei berufliche Ausbildung.
Jeder darf anfangen. Die ,Schulungen’ der Unternehmen zeigen vor allem, wie man
verkauft und sollen die Vertrieblerinnen selbst motivieren. Selbst wenn
,Produktkenntnisse’ vermittelt werden, so geht es dabei nicht um unabhédngiges
Fachwissen, sondern Verkaufsférdernde Geschichten. ,Geschulte’ Vertrieblerlnnen
erzdhlen schlicht nach, was ihnen in Webinaren, Meetings, Anwerbegesprachen und
Schulungen erzahlt wird. Das ist flir KundInnen ein Problem, denn ihre Gesundheit und
Finanzen sind kostbar: Wer mochte schon durch eine falsche Beratung krank werden,
hunderte Euros fir iberflissige Nahrungsergdanzungsmittel ausgeben oder Geld falsch
investieren? Verdient wird am Verkauf bzw. Anwerben, nicht an der Qualitat der
Beratung. Das sorgt fiir grundsatzliche Probleme, fiir die kein einziges Unternehmen
Losungen hat.
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3. Missbrauch sozialer Status und Vertrauen: Manche Vertrieblerlnnen haben sehr wohl
eine Ausbildung im Gesundheits- oder Finanzwesen. Doch das fiihrt ebenfalls zu
unlosbaren Problemen:

a. Gesundheitsprodukte: Wenn Arztinnen, Heilpraktikerinnen,
Physiotherapeutinnen oder deren Partnerinnen Produkte bewerben,
missbrauchen sie gezielt ihren sozialen Status und das Vertrauen anderer. Das
verstoRt gegen ihren Berufskodex, denn auch sie bieten keine unabhdngige
Beratung: Sie verdienen nicht, weil sie gut beraten. Sie verdienen nur am
Verkauf der Produkte bzw. dem Anwerben neuer Mitglieder, die Produkte
kaufen und andere anwerben, die auch wieder kaufen und andere anwerben
USW..

b. Finanzprodukte: Auch bei Finanzprodukten zahlt vor allem das Vertrauen, da
nur wenige Kundlnnen die Qualitdit einer Lebensversicherung,
Vermogensanlage oder Alterssicherung selbst einzuschatzen koénnen. Der
Verkauf im sogenannten ,,warmen Markt“, also an Freundlnnen, Familie und
Bekannte, ist hier besonders attraktiv. Doch bis die Lebensversicherung oder
Alterssicherung fallig werden, sind die meisten Strukturvertrieblerlnnen schon
lange wieder ausgestiegen. Geprellte Kundinnen kénnen ihre Bekannte oder
FreundIn zwar ansprechen, aber die haben mit dem Unternehmen schon lange
nichts mehr zu tun. Der Grund, warum man gerade bei dieser Person gekauft
hat — das personliche Vertrauen — hat schlicht keinen Nutzen. Der Verkauf an
Menschen, die man kennt, nutzt immer den Unternehmen. Beziehungen
kénnen dagegen noch Jahre spater unter dem Verkauf leiden.

4. Alle Provisionssysteme sind ausschlieBlich verkaufsorientiert: Network- und Multi-
Level Marketing, Direktvertrieb und Strukturvertrieb zu Gesundheits- und
Finanzprodukten funktioniert immer fir die Unternehmen. Fiir Vertrieblerinnen und
Verbraucherlnnen bestehen zahllose Probleme; denn verdient wird nur am
Produktumsatz und nicht an einer vertrauensbasierten Beratung, die auf echten
Fachkenntnissen beruht. Bezahlt wird also auf Provisionsbasis: je mehr verkauft wird,
desto mehr Provision erhalten die Verkduferinnen. Richtig ware, flir eine unabhangige
Beratung ein Honorar zu bezahlen, aber das gibt es in der Branche nicht und ist ein
grundsatzliches Problem.
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4. Wie umgehen mit Familienmitgliedern, Freundinnen und
Bekannten, die einsteigen?

Geht es um ein verkaufsorientiertes Unternehmen, das wettbewerbsfahige Produkte zu
einem akzeptablen Preis anbietet? Dann ruft der Einstieg vermutlich keine Sorgen hervor
und fuhrt nicht zu vollig Gbertriebenen Aussagen und nervigen Anwerbeversuchen. Leider
scheinen nur wenige MLM Produkte anzubieten, die sich auch ohne uebertriebene
Versprechen, Anwerben neuer Mitglieder und einer ausgepragten Unternehmenskultur
verkaufen lassen. Wenn Sie damit konfrontiert werden, ist der Umgang mit (frisch)
Uberzeugten Mitgliedern oft schwierig. Meistens hilft es gar nicht, um eigene Zweifel
anzubringen oder eine Diskussion zu fiihren. Die Unternehmen arbeiten so, dass wer
mittendrin ist, keine Kritik horen will. Denn er bzw. sie hat gerade erst gelernt:
Kritikerinnen sind Miesepeter und wer kritisch nachfragt, denkt negativ, hat Angst vor
Neuem oder ist einfach nur neidisch. All diese Behauptungen machen es eigentlich
unmoglich, um ein sachliches Gesprach zu flihren.

Wer die Freundschaft erhalten will, halt am besten einen freundlichen Abstand; keine
direkte Kritik, sondern Satze wie: finde ich interessant, was du machst; bei mir passt es
jetzt nicht. Wenn du nachstes Jahr noch zufrieden bist, hore ich es mir gerne wieder an
etc.. Ansonsten hilft es, (iber andere Themen zu sprechen. Auf dieser Website gibt es
Tipps (auf Englisch).

Die gute Nachricht: Die meisten Mitglieder horen innerhalb von sechs Monaten sowieso
wieder auf. Die anfangliche Begeisterung ist meist nur ein Sturm im Wasserglas. Da die
meisten Mitglieder nur wenig oder kein Geld verdienen und auf Produkten sitzen bleiben,
wachst irgendwann ,von selbst’ die Einsicht, dass dies doch nicht funktioniert. Oft geben
sich die Mitglieder selbst die Schuld, was ganz im Sinne der Unternehmen ist. Dies ist der
Moment, um Zahlen zu prasentieren und zu zeigen, dass die allermeisten Mitglieder
wenig bis nichts verdienen und eine Mitgliedschaft nur sinnvoll ist, um Produkte, die man
wirklich selbst mag und benétigt, glinstiger zu erhalten.

5. Soziale Medien und Strukturvertrieb sowie Network- und
Multi-Level Marketing

Fokus auf Emotionen, Wiinsche und Trdume: Soziale Medien verstarken Network- und
Multi-Level Marketing. Denn diese Unternehmen aktivieren vor allem die Emotionen und
Winsche von Kundinnen und ihren Mitgliedern, wie z. B. Gesundheit, Schonheit, Luxus
und ein alternativer Lifestyle. Diese Versprechen lassen sich mit Fotos und Videos viel
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leichter geben als mit Worten und soziale Medien ermoglichen das. In der Wissenschaft
wird von einer regelrechten ,MLM-Pandemie’ gesprochen (Siehe hier).

Je schlechter der Arbeitsmarkt, desto besser geht es dem Strukturvertrieb, Network-
und Multi-Level Marketing: Je mehr Menschen eine Beschéaftigung suchen, desto besser
sind die Chancen fur Strukturvertriebe und Network- und Multi-Level Marketingfirmen.
Die Tatigkeit ist also nicht ,krisensicher’, weil gut verdient wird, sondern wahrend einer
Krise versuchen schlicht mehr Leute ihr Gliick mit einer solchen Tatigkeit. Dadurch
wachsen die Unternehmen, wie z. B. wahrend der Corona-Krise. Dies hat nichts mit guten
Produkten oder einem guten Einkommen fiir die Mitglieder zu tun. Die Branche ist hier
schlicht ein Krisengewinnlerin.

Arbeiten von zu Hause aus: Soziale Medien machen es moglich, auch wahrend Corona
von zu Hause aus Produkte zu vertreiben, Kontakte zu legen, neue Mitglieder zu werben
und bestehende Kontakte zu pflegen. Deswegen ist es nicht verwunderlich, dass
Strukturvertriebe und Network- und Multi-Level Marketing boomen. Die Probleme
nehmen dadurch aber leider auch zu wahrend eine effektive Regulierung nach wie vor
fehlt.

Soziale Medien fiihren zu geringerer Schamgrenze: Der Einsatz von sozialen Medien wird
weiterhin zunehmen, da sich mit ihnen leicht und kostenglinstig ein besserer Lifestyle,
Gesundheit, Schonheit und Reichtum versprechen lassen. Zudem ist es sehr einfach,
Leute zu einer (online) Prdsentation einzuladen oder auf eine angebliche Tatigkeit
aufmerksam zu machen. Eine App schicken ist viel weniger peinlich als jemanden
persoénlich anrufen zu missen oder an der Haustir klingeln zu missen, um etwas vor zu
flhren. Alles Griinde fir die ,MLM Pandemie’ (Siehe hier).

6. Warum glauben so viele Menschen den Versprechen der
Unternehmen?

Seit Jahren sind die Probleme bekannt. Und doch glauben noch stets viele Menschen an die

Versprechen der Unternehmen. Warum eigentlich? Was tun Unternehmen, um
Blirgerinnen zu Uiberzeugen, bei ihnen einzusteigen?

Fehlende Zahlen: Es wird viel versprochen — in kleinen und grofRen (online) Meetings, in
Videos und in den sozialen Medien. Uberpriifen lasst sich das jedoch kaum. Denn die
meisten Unternehmen schweigen. Auch wenn manchmal groRartig klingende Zahlen
kundgetan werden, sind diese eigentlich nicht sehr eindrucksvoll. Ein Unternehmen, dass
30 Millionen Euro/Jahr Provisionen ausschiittet, klingt wie ein hervorragender
Arbeitgeber. Auf 100.000 Vertrieblerlnnen verteilt sind das jedoch nur 300 Euro im Jahr
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und somit nur 25 Euro im Monat Brutto, also vor Kosten. Da ein paar Mitglieder
tatsachlich viel verdienen, verdienen viele wenig oder schlicht nichts.

Testimonials in online Meetings, sozialen Medien und YouTube Videos: Die Botschaft
(angeblich) Erfolgreicher in Meetings, Treffen und in den zahllosen Videos ist immer die
Gleiche: Jeder, der sich anstrenge, kdnne es schaffen. Es werden immer Leute vorgefiihrt,
die angeblich ,alles’ erreicht haben und tolle Titel tragen wie ,Director”, ,,Manager”,
,Eagle”, ,,Gold“, ,Team Leader”. Leider sagen diese Titel wenig aus. Die meisten Network-
und Multi-Level Marketing Unternehmen verwenden einen Trick, um die Anzahl dieser
angeblich Erfolgreichen mit Titel zu erhdéhen: Ein Titel zeigt, dass jemand eine bestimmte
Zeit lang einen bestimmten Einkauf (nicht Verkauf!) mit seiner Gruppe erwirtschaftet hat,
z. B. sechs Monate lang. Ein Titel sagt jedoch nichts dariber, wie viel jemand momentan
Monat fir Monat verdient. Hochmotivierte Mitglieder kaufen z. B. ein halbes Jahr lang
viele Produkte, um eine neue Qualifikationsstufe zu erreichen. Gekauft wird auch, wenn
viel weniger verkauft wird. Sobald ein neuer Titel erreicht wird, bricht der Umsatz ein,
denn die ganze Gruppe hat ihren Keller mit selbst gekauften Produkten gefiillt. Die
Provision bricht dann auch sofort ein und es wird weniger verdient. Der Titel, z. B.
,Director”, ,Manager”, ,Eagle”, ,Gold", , Team Leader”, bleibt jedoch stehen. Es sieht
dann so aus, als ob die Titeltrager noch immer erfolgreich waren. Das muss aber nicht der
Fall sein. Vielleicht haben sie vor zehn Jahren ein einziges Mal eine bestimmte Stufe
erreicht, seither nie wieder so viel Umsatz erwirtschaftet, ihr einziges Einkommen kommt
aus einer anderen Tatigkeit oder einem Erbe und sie haben jetzt noch die unverbrauchten
Produkte von vor zehn Jahren im Keller stehen.

Identifikation mit angeblich Erfolgreichen: In Treffen, Schulungen, Webinaren und
Videos tauchen Manner und Frauen unterschiedlichen Alters auf, um zu erzahlen, wie
sehr das Unternehmen ihr Leben verandert habe. Sie seien gesiinder, schoner, reicher,
unabhangiger, gliicklicher geworden und kénnten endlich das Leben fiihren, das sie sich
schon immer gewilinscht haben. Solche ,Testimonials’ sind eine (bliche
Marketingmethode, um Menschen von einem Unternehmen zu iberzeugen. Ein Bild sagt
mehr als 1.000 Worte und die einzelnen ,Erfolgreichen’ sollen als Beweis herhalten, dass
jede und jeder es schaffen kann. Zudem gibt es meistens jemanden, mit dem sich
Interessierte identifizieren konnen, weil der- oder diejenige dhnlich erscheint: gleiches
Alter oder Geschlecht sowie gleiche Bediirfnisse (viel Geld, Zeit fiir die Familie, Flexibilitat,
Unabhangigkeit etc.). Das Problem ist, dass durch solche persénlich erscheinenden
Werbebotschaften weniger nach den wirklich relevanten Informationen gefragt wird, z.
B. was die meisten verdienen, wie viel Zeit tatsachlich aufgewendet werden muss, wie
viele aufgehdrt haben oder wie viele Freunde Mitglieder durch ihre Tatigkeit verloren
haben.

Gemeinschaftsgefiihl: Wie oben erklart, wird auf (online) Veranstaltungen und in Videos
das grofRartige Gemeinschaftsgefiihl gepriesen, positive Stimmung verbreitet und jeder
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herzlich behandelt. Aber nur so lange er/sie die Produkte kauft und positiv iber das
Unternehmen spricht. Wer kritisch ist, wird ausgeschlossen und Aussteigerlnnen werden
im Handumdrehen fallengelassen.

— Positives Denken: Wem nutzt das alles? Die Behauptung, dass man sich nur genug
anstrengen und positiv denken misse, dient nur der Upline und den Unternehmen: so
wird die Unmoglichkeit, dass jeder oben an der Spitze steht, Gbertlincht. Dem Einzelnen
wird die Schuld am Versagen in die Schuhe geschoben. Durch standig positiv statt
realistisch zu denken, bleiben auch erfolglose Mitglieder langer dabei, kaufen weiter
Produkte, die sie nicht bendtigen, und versuchen weiter Menschen anzuwerben, die
dasselbe tun. Wer aussteigt, gibt sich selbst die Schuld statt das Unternehmen anzuzeigen
(was angesichts der grolRen Gesetzesliicken — siehe oben — auch kaum geht). Zudem
mussen sich Upline und Unternehmen weniger kritische Fragen gefallen lassen und
werden fir die zahlreichen Probleme so weniger zur Verantwortung gezogen.

— Lobbyarbeit: Vor allem in den USA haben Multi-level und Network-Marketing
Unternehmen eine sehr grolRe Lobby. Firmengriinder sind seit Jahrzehnten eng mit der
Politik verbunden, z. B. durch massive Parteispenden und die Besetzung wichtiger
Positionen in der Gesellschaft. Eine bessere Regulierung scheitert somit immer wieder an
den Machtverhaltnissen. Wer sich hierfiir interessiert, kann zahllose Beispiele bei Robert
FitzPatrick finden, z. B. hier.

7. Gibt es freie Stellen im Direktvertrieb?

Gibt es tausende freie Stellen im Direktvertrieb, also Strukturvertrieb sowie Network- und
Multi-Level Marketing?

Alle Unternehmen in der Branche freuen sich liber tausende, gar zehntausende neue
Mitglieder. Denn diese kaufen alle die Produkte in der Hoffnung, selbst erfolgreich zu werden.
Die Tatigkeit im Strukturvertrieb sowie Network- und Multi-Level Marketing hat jedoch wenig
mit einer Arbeitsstelle zu tun. Solche Vergleiche sind irrefiihrend. Woérter wie ,,Stelle” oder
,Job“ suggerieren, dass man Geld verdienen kann. Genau das tritt nicht oft genug ein — es wird
viel mehr versprochen als tatsachlich verdient wird. Zudem kaufen manche Mitglieder nur fir
sich selbst und ihre nachsten Freundlnnen ein paar Produkte. Das ist absolut nicht mit einer
beruflichen Tatigkeit vergleichbar. Manche Mitglieder investieren sogar mehr als sie je
verdienen oder bauen sogar Schulden auf durch die Tatigkeit wie eine reprasentative Studie
aus den USA zeigt (siehe hier AARP Studie kurz und lang). Sie kaufen in der Hoffnung auf groRe
Erfolge groBe Produktmengen mit Rabatt, die sie weder bendtigen noch jemals
weiterverkaufen konnen. Manche machen Schulden, um durch ein gréBeres Auto, schicke
Kleidung oder eine neue Wohnung Erfolg vorzutduschen, den sie nicht haben und nie haben
werden.
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8. Wie finde ich ein gutes Unternehmen?

Strukturvertrieblerinnen sowie Network- und Multi-Level Marketing Mitglieder sind meistens
sehr nett zu Interessierten. Warum? Sie wollen Produkte verkaufen und weitere Mitglieder
anwerben. Ob ein Unternehmen gut oder schlecht ist und fir Sie geeignet, hangt jedoch nicht
davon ab, wie nett jemand im Webinar oder Anwerbegesprach ist. Versuchen Sie mehr lber
das Unternehmen zu erfahren und stellen Sie (sich) folgende Fragen:

— Geht es um den Verkauf von Produkten an Endkundinnen oder vor allem darum, neue
Leute anzuwerben? Unternehmen, bei denen der Verkauf an Endkundinnen im
Mittelpunkt steht, sind tendenziell besser. Warum? Nur der Verkauf von Produkten an
Endkundinnen generiert tatsachlich Umsatz. Wen in einem Unternehmen vor allem
Mitglieder die Produkte kaufen, kann nur durch Anwerben an anderen mitverdient
werden. Das kann illegal sein oder zumindest verwerflich, siehe oben. In jedem Fall ist es
nicht nachhaltig fur die Mitglieder, da die meisten Geld verlieren — und das obwohl sie
eingestiegen sind, um Geld (fiir Produkte) zu sparen oder zu verdienen.

— Wird ein ,passives Einkommen’ angepriesen? Falls ja, Finger weg. Mitverdienen an
anderen/passives Einkommen klingt erst einmal lukrativ. Aber fiir ein gutes Einkommen
ist eine groRRe eigene Gruppe notig. Das schafft nur einer aus ein paar tausend. Siehe oben.

— Wie hoch sind die Einkommensversprechen? Bei wie wenig Aufwand? Versprechen von
der 15-stiindigen Arbeitswoche, die reich macht, funktionieren nicht. Wer viel Geld
verdienen will, muss viel mehr als sehr hart arbeiten. Um zu den wenigen Erfolgreichen
zu gehoren, bendtigt man ein hervorragendes Netzwerk, soziales Talent, eine
Verkauferseele und das groBe Gliick, an der Spitze eines Marktes oder eines neu
erschlossenen Landes zu stehen. Selbst dann ist kein Erfolg garantiert, denn nur einer aus
30.000-40.000 wird tatsachlich reich. Siehe oben.

— Wie groR ist die Kluft zwischen dem, was versprochen wird, und dem, was tatsachlich
verdient wird? Hier gilt: Je utopischer die Versprechen, desto unmoralischer. Finger weg
von Unternehmen, in denen Mitglieder das Blaue vom Himmel versprechen.

— Produkte und Kosten: Gefallen lhnen die Produkte tatsachlich? Wiirden sie deren Preis
auch bezahlen, wenn Sie nicht die Hoffnung hatten, damit Geld zu verdienen? Oder
wirden Sie sich dann lieber die glinstigere Alternative in einem Ladengeschéaft oder online
kaufen? Falls Sie die Produkte selbst teuer finden, finden andere das bestimmt auch.
Wollen Sie diese dann tatsachlich verkaufen?

— Um welche Produkte geht es? Grundsatzlich problematisch sind zwei Produktgruppen:
Nahrungserganzungsmittel und Finanzprodukte. Siehe oben. Warum? Jeder kann
einsteigen ohne jegliche Kenntnisse. Vor allem am Anfang werden Sie ausschlieRlich an
Menschen aus ihrem Umfeld (Familie, Freunde, Bekannte) verkaufen. Diese Menschen
vertrauen lhnen. Doch was Sie auf den Unternehmensschulungen lernen, ist kein
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unabhangiges Fachwissen, sondern wie Sie besser und mehr verkaufen, selbst ohne
Fachwissen. Mdchten Sie wirklich anderen etwas anbieten, von dem Sie wenig Ahnung
haben bzw. nur das nacherzdhlen kdnnen, was lhnen erzahlt wurde? Vergessen Sie nicht,
dass die Seminare, Webinare, Videos und Meetings alles Werbeveranstaltungen sind.
Ihnen wird nur erzahlt, was den Umsatz erhoht. Unabhangige Informationen erhalten Sie
kaum und nur die, die dem Verkauf dienen. Sie kdnnen andere damit auch nicht gut
beraten — egal was Ilhnen |hre Upline erzdhlt, die an Ihnen mitverdienen mochte.

Wann werden Produkte gekauft? Wer nur Vorfihrprodukte kaufen muss, aber kein
Produktlager benétigt, hat weniger Kosten als jemand der erst ein Lager aufbauen muss.
Deswegen ist es interessant zu schauen, wann Produkte fiir eine Party bestellt werden
missen: vor der Party/um diese Uberhaupt zu halten? Oder wird die Bestellung erst
wahrend der Party aufgenommen, dann erst bestellt und spater an die Kundinnen
geliefert? Diese Art und Weise ist auf jeden Fall kostengiinstiger als selbst ein grolRes Lager
aufbauen zu missen. Falls Sie jeden Monat Produkte abnehmen miissen, um dabei
bleiben zu dirfen oder Provision auf ihre Downline zu erhalten, haben Sie womaéglich bald
viel mehr Produkte im Haus als Sie in absehbarer Zeit selbst verwenden oder verkaufen
konnen. Hier sollten Sie besonders vorsichtig sein und ehrlich rechnen, was Sie tatsachlich
bendtigen, was Sie tatsachlich verkaufen kénnen und ob Sie mehr verdienen als Sie
ausgeben.

Warum wollen Sie einsteigen? Falls Sie viel Geld verdienen mochten, werden Sie
enttauscht werden. Wenn Sie einen kleinen Nebenverdienst durch ihre Freundinnen und
Familie erreichen mochten, (iberlegen Sie sich, ob und wie Sie an diese Menschen
verkaufen mochten. Denken Sie vorher dariiber nach, wie Sie andere nicht verprellen und
ihre Beziehungen erhalten. Falls Sie nur die Produkte fir ihren Eigenbedarf glinstiger
kaufen moéchten, sind Ihre Erwartungen niedrig und das Risiko enttdauscht zu werden
auch. Denn eigentlich sind Sie dann wie in einem Kundenclub Mitglied: Sie bestellen nur
glinstiger, was Sie selbst sowieso benoétigen. Dann nutzt das Unternehmen auch lhnen.

9. Grof3artige Selbststandigkeit? - Ein grof3er Vorteil fiir die
Unternehmen

In Strukturvertrieben sowie Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen sind alle

Mitglieder selbststandig. Das wird gerne als groRRer Vorteil fiir Mitglieder angepriesen. In

Wirklichkeit geben die Unternehmen aber beinahe alles vor: die Produkte, wieviel sie kosten,

wie hoch die Rabatte sind, wer, wann, wie viel an was verdient etc. Das Einzige, was Mitglieder

selbst entscheiden konnen ist, wann, wo und wie viel sie arbeiten. Da das Unternehmen

jedoch keinen Stundenlohn zahlt und die meisten Mitglieder mehr investieren als verdienen
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(siehe oben und hier AARP Studie kurz und lang), lasst sich die Tatigkeit schlecht mit einem
,normalen’ Arbeitsverhaltnis vergleichen. Die Selbststandigkeit der Mitglieder dient leider vor
allem den Unternehmen: sie haben kaum Risiko, mussen keinerlei
Sozialversicherungsleistungen abflihren und wenn sie kritisiert werden, waschen sie ihre
Hande in Unschuld und schieben die Verantwortung auf die selbststandigen Mitglieder, die
angeblich nur mehr hatten arbeiten miissen oder positiver denken.

10. Warum gibt es so viele Direktvertriebe, Network-
und Multi-Level Marketing Unternehmen und
Strukturvertriebe?

Viele Unternehmen versuchen ihre Produkte so kostenglinstig wie moglich zu verkaufen.
Direktvertrieb, Network- und Multi-Level Marketing und Strukturvertrieb sind eine sehr
glinstige Vertriebsart fir Unternehmen. Kosten fiir Gehalt, Sozialabgaben und Haftungen
entfallen fur die Unternehmen. Die selbststandigen Verkduferinnen missen fir sich selbst
vorsorgen und die Unternehmen zahlen nur Provisionen auf die Produkte, die Mitglieder
kaufen. Ob die Produkte tatsdchlich verwendet, verschenkt werden oder im Keller lagern, ist
aus Sicht des Unternehmens egal. Das Unternehmen hat schon Umsatz erwirtschaftet. Die
Provisionen werden nur ausbezahlt, wenn viel gekauft wurde, und ist somit risikolos fir die
Unternehmen. Wie oben erldutert gilt: Je schlechter der Arbeitsmarkt, desto besser fiir die
Branche: Mehr Leute versuchen ihr Gliick bei ihnen und als erstes kaufen sie dazu die Produkte
des Unternehmens. Das Unternehmen verdienen somit direkt Geld, wahrend die
selbststandigen Mitglieder oft genug mehr Geld ausgeben als sie verdienen (siehe oben und
hier AARP Studie kurz und lang).

11. Was sind Alleinstellungsmerkmale des
Direktvertriebs gegeniiber anderen Vertriebsformen?

Alle Strukturvertriebe sowie Network- und Multi-Level Marketing Unternehmen
unterscheiden sich vom online Handel oder dem Verkauf im Ladengeschaft. Was ist das
Besondere an dieser Vertriebsform?

— Wenn es um den Produktverkauf geht, bietet der Direktvertrieb Abwechslung zum stets
wachsenden online Handel: Leute kennen und vertrauen sich; man trifft sich, trinkt etwas
zusammen und tauscht sich aus — oder sieht sich zumindest online. Diese Form des ,,social
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selling” funktioniert vor allem fir Produkte, bei denen die meisten Kundinnen wenig
Kenntnisse habe (Nahrungserganzungsmittel, Versicherungen etc.) oder durch die
Erklarung attraktiver werden, wie z. B. Haushaltsgerate.

— Fur die Unternehmen besteht der ,Vorteil’ bei Produktpartys darin, dass Kundinnen die
Produkte und Preise nicht mit Produkten anderer Unternehmen vergleichen kénnen. So
werden Produkte gekauft, die jemand im Ladengeschaft nicht gekauft hatte. Zudem kann
bei Produktpartys sozialer Druck zum Kauf flihren: es gibt ein kleines ,Gastgeschenk’, die
Gastgeberln serviert Essen und Trinken etc. All das fiihrt dazu, dass Partyteilnehmerinnen
mehr kaufen als im Ladengeschaft.

— Durch die sozialen Medien und die Corona-Krise erfahren Direktvertrieb, Network- und
Multi-Level Marketing und Strukturvertrieb einen Boom. So auch in Deutschland, wo der
Umsatz laut Bundesverband Direktvertrieb Deutschland durch die Coronakrise um stolze
14% gewachsen sei (siehe hier). Auch waren Verkaufspartys im Wohnzimmer nicht oder
nur eingeschrankt moglich, machen es soziale Medien inzwischen sehr einfach, Produkte
und eine angebliche Geschaftsidee anzubieten. Eine Einladung via WhatsApp, Insta oder
andere Medien ist weniger schambehaftet als jemanden personlich anzusprechen. Zudem
geht es schneller und Bilder/Videos sind attraktive Werbemoglichkeiten, die leicht
verschickt sind. Siehe oben.

12. Leistet der Direktvertrieb, Network- und Multi-Level
Marketing und Strukturvertrieb einen wichtigen
gesellschaftlichen Beitrag?

Die Unternehmen und ihre Gberzeugten Mitglieder behaupten gerne, dass durch sie unsere
ganze Gesellschaft besser werde: geslinder, schoner, ehrlicher, fairer, freier und gliicklicher.
Angesichts der oft komplett unrealistischen Einkommensversprechen und der vielen
Menschen, die Geld verlieren, ist dies mehr als fraglich.

Die Unternehmen selbst schreiben sich eine hohe gesellschaftliche Bedeutung zu: So wird
behauptet, dass die selbststandige Erwerbstatigkeit gefordert werde und die Sozialsysteme
entlastet, da alle Erwachsene unabhangig vom Geschlecht, Alter, Ausbildung und Nationalitat
mitmachen dirfen. Unabhangige Daten fehlen jedoch. Es gibt lediglich von den Unternehmen
bezahlte Befragungen unter Mitgliedern, die weder neutral noch reprasentativ sind.

Im Gegenteil: Erfahrungsberichte von ehemaligen Handelsvertreterinnen zeichnen das Bild
einer weitgehend prekadren Erwerbstatigkeit mit geringen Einkilinften oder Verlusten (siehe
oben und AARP Studie hier kurz und lang). Attraktiv scheint die Tatigkeit nur dann zu sein,
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wenn Mitglieder ansonsten kaum Alternativen auf dem Arbeitsmarkt haben, Aufwendungen
steuerlich absetzbar sind und zum Beispiel durch das Ehegattensplitting Steuerriickzahlungen
entstehen. Die Anzahl derer, die tatsachlich gut verdienen und sich selbst absichern kénnen,
scheint dagegen gering. Ohne unabhangige Zahlen zur gesamten Branche, bleiben der echte
Beitrag bzw. die tatsachlichen Kosten der Branche im Dunkeln.

13. Wie kommt es zu Schulden(bergen)?

Es gibt Leute, die viel Geld, Zeit und Hoffnung investieren, aber auf den Produkten sitzen
bleiben und ihre Freundschaften zerstort haben. Wie kommt es zu Schuldenbergen?

— Offiziell ist der Einstieg oft sehr glinstig, meist unter 100 Euro. Niemand ist offiziell
verpflichtet, grolle Produktmengen abzunehmen. Oft versuchen Anwerberinnen jedoch,
Mitglieder von einem Starterpaket zu Uberzeugen, das ein paar hundert oder sogar
mehrere tausend Euro kostet. Wer dieses Geld nicht selbst hat, sondern leihen muss, baut
Schulden auf. Da es oft schwer ist, Produkte tatsachlich zu verkaufen, bleiben Mitglieder
auf den Produkten und den Schulden sitzen.

— Auf dem Papier ist niemand verpflichtet, grofle Starterpakete zu kaufen. Doch bei
GroRbestellungen gibt es Rabatt. Damit werden Neueinsteigerinnen gelockt, obwohl das
ja zundchst bedeutet, dass man mehr ausgibt —womaoglich Geld, das man gar nicht besitzt
und nie wieder verdient.

— Provisionszahlungen auf die eigene Downline gibt es in manchen Unternehmen nur, wenn
ein bestimmter (Gruppen-)Umsatz erreicht wird. Wenn das eigene Team dies nicht
erreicht, werden Produkte dazugekauft, die man eigentlich weder fiir sich noch fiir den
Verkauf ben6tigt. So kdnnen Schulden und Produktlager entstehen.

— Wer ein passives Einkommen aufbauen will, bendtigt eine groRe und hoch motivierte
Gruppe/Downline unter sich. Um anderen zu zeigen, wie groRartig das eigene
Unternehmen ist, lebt so manches Mitglied lber seine Verhaltnisse. Mitglieder tduschen
einen luxuridsen Lebensstil vor, um sich selbst und ihre Downline zu motivieren. Unter
dem Motto ,Fake it till you make it“ (,Tu so, dann wirst Du so“), werden Schulden
gemacht, um sich und andere durch ein groReres Auto, teure Kleidung, Urlaub an
angesagten Orten etc. zu blenden.
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14. Warum bestehen die Probleme iiberhaupt und
warum bestehen diese Probleme iiberhaupt noch?

Unzulangliche Gesetzgebung: Wie oben beschrieben, ist die bestehende Gesetzgebung
vollig unzureichend. Dies muss dringend verbessert werden, siehe unten konkrete
Vorschlage.

Niemand verantwortlich: Es gibt bisher schlicht kein Gegengewicht zu den Konzernen,
keine regulierende Instanz. Bei problematischen Produkten greift der Verbraucherschutz
ein. Die Probleme im Direktvertrieb, Network-, Multi-Level Marketing und
Strukturvertrieb  entstehen jedoch durch das Vertriebssystem und die
Arbeitsbedingungen. Da die Mitglieder selbststandig sind, gibt es keine Gewerkschaft und
keinen Betriebsrat, der bei Problemen nachhakt. Die Sektenbeauftragten fiihlen sich nur
zustandig, wenn es um Extremfalle in ihrem Bereich geht. Das Gleiche gilt angesichts der
unzureichenden Gesetzgebung fir die Staatsanwaltschaft: bei illegalen Schneeball-
/Pyramidensystemen ohne tastbare Produkte wird nach Jahren und vielen Beschwerden
eingegriffen. Bei Unternehmen, die ein Verbrauchsgut anbieten, wird dagegen viel zu
selten geprift. Zudem sorgen die Unternehmen dafiir, dass ihre offiziellen Richtlinien
rechtlich einwandfrei erscheinen. Das Problem ist jedoch, was in der Praxis geschieht.
Dafir ist bisher in Deutschland niemanden verantwortlich. Geprellte haben so wenig
Moglichkeiten, sich Uberhaupt zu beschweren. Wo stets mehr Beschwerden
zusammenkommen, ist das Internet. So findet sich z. B. bei Reddit
https://www.reddit.com/r/antiMLM/ eine groRe Gruppe mit zahlreichen Videos,

Erfahrungsberichten und Kommentaren. Sich hier zu informieren, hilft sicher. Besser ware
jedoch, wenn Unternehmen verpflichtet waren, sich besser zu verhalten. Dann gabe es
viel weniger Probleme.

Fehlende Transparenz: Durch die unzureichenden Regeln und fehlende Zustandigkeit, gibt
es kaum objektive Fakten zu den Unternehmen. Die wenigsten Unternehmen
veroffentlichen, wie viele Geschaftspartnerinnen sie haben, wie viel (bzw. wie wenig)
verdient wird, ob und wie viel an EndkundInnen verkauft wird, wie lange Mitglieder dabei
bleiben etc.. Die jahrliche Studie zur Branche ist vom Lobbyverband der Unternehmen
gesponsert und beinhaltet diese gesellschaftlich sehr relevanten Daten schlicht nicht.

Ideologie des ,selbst schuld“: Wer im Direktvertrieb beginnt, wird von Anfang an davon
Uberzeugt, dass jeder selbst fir seinen Erfolg zustdandig sei: wer genug arbeite und
unaufhorlich positiv denke, konne es angeblich schaffen. Viele friihere Mitglieder schamen
sich, wenn sie nicht erfolgreich werden und denken, dass sie selbst schuld waren. Dabei
sorgt der pyramidendhnliche Aufbau von Strukturvertrieben sowie Network- und Multi-
Level Marketingunternehmen dafiir, dass nur ein paar an der Spitze sehr gut verdienen
konnen, wahrend die meisten Geld verlieren (siehe oben und AARP Studie hier kurz und
lang). Durch die Scham, die Tatigkeit auch Freundinnen, Familie und Bekannten angeboten
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zu haben, lassen friihere Mitglieder nach ihrem Ausstieg wenig von sich héren. Wer gibt
schon gerne zu, dass er selbst auf leere Versprechen reingefallen ist bzw. diese selbst noch
verbreitet hat? So erscheinen die Probleme viel kleiner als sie in Wirklichkeit sind.

15. Was muss geschehen?

Bessere Gesetze: Notig sind Regeln, die den Direktvertrieb, Network- und Multi-Level
Marketing und Strukturvertrieb explizit regulieren. Dazu miissen bestehende Regeln und
Gesetze, die sich auf Schneeballsysteme beziehen, erweitert und spezifiziert werden. So
lange nichts auf der EU-Ebene geschieht, kdnnen auch einzelne Mitgliedstaaten viel tun:
Sie konnen dafir sorgen, dass die bestehenden llickenhaften Regeln Uberhaupt
angewandt werden. Dazu wird schlicht eine Kontrollinstanz bendtigt — siehe nachster
Punkt.

Eine Kontrollinstanz beim Ministerium fiir Arbeit und Soziales: Bisher gibt es keine
unabhangige Regulierungs-, Informations-, Beschwerde- und Kontrollstelle, die
Unternehmen zurechtweisen kann bzw. tatsachlich effektiv zurechtweist. N6tig ist eine
unabhangige Kontrollstelle beim Ministerium fiir Arbeit und Soziales: So wie dort Regeln
zu Leiharbeit und Werkvertragen aufgestellt werden, so missten auch
Direktvertriebsspezifische Regeln und Vorgaben entwickelt werden, deren Einhaltung
auch kontrolliert wird.

Relevante Regeln waren z. B. zu den Einkommensversprechen oder welche Rolle das
Rekrutieren im Verhaltnis zum Produktverkauf hat. Eine solche Stelle kdnnte auch
Beschwerden unabhédngig von Unternehmensinteressen nachgehen. Dies gibt es bisher
schlicht nicht und Unternehmen miissen trotz zahlreicher Berichte von Fehlverhalten ihre
Arbeitsweise bisher nicht anpassen. Denkbar ware auch eine Neuregulierung des
Arbeitsrechts und Mitglieder des Direktvertriebs kdnnten genauso wie unter bestimmten
Bedingungen Handelsvertreterinnen (§ 92a HGB) zur Gruppe der ,,arbeitnehmerahnlichen
Personen” zahlen. Dies konnte den Zugang zu Mindestarbeitsbedingungen gewahren.

Mehr Transparenz: Direktvertriebe werben mit der Moéglichkeit, (viel) Geld zu verdienen.
Doch Uber die tatsachlichen Arbeitsbedingungen wird geschwiegen. So fehlen zentrale
Angaben. Unternehmen geben selten bekannt, wie viele Mitglieder sich jahrlich
einschreiben, wie viele wieder aufhoren, wie viele Mitglieder liberhaupt etwas bzw. wie
viel bzw. wenig verdienen, was die Tatigkeit wirklich kostet, ob sich ein Produkt tiberhaupt
an Endkundinnen verkaufen ldsst oder der Fokus zwangsweise auf dem Anwerben liegt.
Eine offizielle Kontrollinstanz kann eine Veroffentlichungspflicht einfiihren und
kontrollieren. Solche Zahlen erleichtern es Verbraucherlnnen, bestehenden und neuen
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Geschaftspartnerlnnen und der offentlichen Hand enorm, gute und schlechte

Unternehmen voneinander zu unterscheiden und auf Probleme zu reagieren.

16. Quellen zum Anschauen und Weiterlesen

Auf Deutsch:

www.fakten-direktvertrieb.de mit kostenlosem Buchdownload zum Thema
http://www.fakten-direktvertrieb.de/kos/WNetz?art=News.show&id=4

Jan Bohmermann in Magazin Royale zur DVAG https://www.zdf.de/comedy/zdf-

magazin-royale/zdf-magazin-royale-vom-12-november-2021-100.html

Videoserie zu MLM auf Knowledge of Good and Evil:
https://www.youtube.com/playlist?list=PLVAXZAd3u87DKtLnWJVYIL-9dwQhSjqg2d

Allgemeine Informationen auf Deutsch: www.fakten-direktvertrieb.de

Suchen Sie Informationen zu einem bestimmten Unternehmen? Schauen Sie nach auf
https://behindmlm.com/ und https://www.truthinadvertising.org/

Auf Englisch:

John Oliver: Ein ausgezeichnetes und gleichzeitig lustigstes Video zum Thema:
https://www.youtube.com/watch?v=s6MwGeOm8il

Von James Jani, MLM Cult https://www.youtube.com/watch?v=HelbgJOsqtw. Und

wer sich vor allem zum Thema ‘toxic positivity’ informieren will/Kritik am Positiven
Denken, vom gleichen Autor https://www.youtube.com/watch?v=dmLTLkCBSN8

Robert FitzPatrick bietet sehr viele Infos, Einsichten etc. auf seiner Website
https://www.pyramidschemealert.org/. Siehe auch hier und eine Ubersicht zu wie eng
MLM und Politik in den USA miteinander verbunden sind hier.

Eine stets wachsende Anti-MLM  Gemeinschaft besteht auf reddit
https://www.reddit.com/r/antiMLM/

Tipps (auf Englisch) wie man aussteigt bzw. mit Freundinnen, Bekannten usw. umgeht,
um die man sich Sorgen macht: https://www.finder.com/how-to-leave-an-mim

Eine ab 2021 jahrlich wiederkehrende Konferenz zu den Problemen und mdglichen
Losungen in der Branche https://www.mlmconference.com/
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Frei zugangliche wissenschaftliche Artikel mit zahlreichen internationalen Quellen (Englisch):

° GroB, C., & Vriens, D. (2019). The role of the distributor network in the persistence of
legal and ethical problems of multi-level marketing companies. Journal of Business
Ethics, 156(2), 333-355. Siehe hier.

° Bradley, C. G., & Oates, H. (2021). The Multi-Level Marketing Pandemic. Tennessee Law
Review, Forthcoming. Siehe hier.

° Deliema, M., Shadel, D., Nofziger, A., & Pak, K. (2018). AARP Study of Multilevel
Marketing: Profiling Participants and their Experiences in Direct Sales. AARP Foundation.
Siehe hier.

° Keep, W. W., & Vander Nat, P. J. (2014). Multilevel marketing and pyramid schemes in
the United States. An historical analysis. Journal of Historical Research in Marketing,
6(2), 188-210. Siehe hier.
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