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Artur Baldauf ist Leiter des Insti-
tuts für Marketing und Unter-
nehmensführung der Uni Bern

«Drucker war ein
Universalgeist»

«BUND»: Am Freitag ist Peter
Drucker 95-jährig gestorben.Was
machte Drucker so viel besser als
alle anderen, dass er als «Erfinder
des neuen Managements» und als
Übervater gewürdigt wird?
ARTUR BALDAUF: Druckers Kern-
aussagen sind heute wohl in prak-
tisch jedem Managergedächtnis
abrufbar – das allein gibt ihm eine
Sonderstellung. Zum Übervater
macht ihn, dass er es wie kein Zwei-
ter verstand, komplexe Phänomene
nach tiefgreifender Analyse in ein-
fache, klare Worte zu fassen.

Zum Beispiel?
Er hat Managern aufgezeigt, wie

wichtig es ist, Effektivität und Effi-
zienz anzustreben und die beiden
Dinge klar zu unterscheiden. Die
beiden Grundfragen sind: «Ma-
chen wir die richtigen Dinge?» und
«Machen wir die Dinge richtig?»
Das eine ist eine Frage der Strategie,
das andere eine Frage der Taktik.

Was lernten Sie als Betriebswirt-
schaftler von Drucker?

Er ist der Vordenker des konse-
quent zielorientierten Führens
und der dezentralen Konzern-
strukturen, indirekt auch der Vor-
denker einer guten Corporate Go-
vernance. Diese Prinzipien hat er
vor über 50 Jahren entwickelt.

Drucker erhielt Lob von Churchill
und Nixon, 12 seiner 35 Bücher
schrieb er aber in den letzten 15
Lebensjahren.Worin besteht die
Aktualität seines Denkens?

Er war ein ausgesprochen gebil-
deter Universalgeist, ich wüsste
keine noch lebende Persönlich-
keit, die einen ähnlich breiten Ho-
rizont hätte. Er war vielsprachig,
beschäftigte sich mit Musik, Litera-
tur, Mathematik, Management
und Psychologie. Durch die Be-
schäftigung mit komplexen Syste-
men hat er neue Verbindungen
aufgezeigt, Zusammenhänge er-
schlossen, die Vertretern einzelner
Fachdisziplinen verschlossen ge-
blieben sind. In dieser schnelllebi-
gen Zeit sollten wir uns wieder öf-
ter auf Drucker und seine tiefgrei-
fenden Analysen besinnen. Weil er
genau hinschaute, nahm er die
Entwicklung des Internets gedank-
lich um Jahrzehnte vorweg, und er
warnte schon 1970 vor dem Kol-
laps der Pensionskassen.

Einige seiner Erkenntnisse klingen
heute banal, etwa dass motivierte
Mitarbeiter der Schlüssel zum
Erfolg einer Firma sind . . .

In den Fünfzigerjahren führte
diese Erkenntnis zu einem Per-
spektivenwechsel. Drucker zeigte
eindrücklich auf, dass Mitarbeiter
aus Eigenantrieb Ziele verfolgen
und durch Innovation die Produk-
tivität eines Unternehmens stei-
gern – wenn man sie nicht in ein zu
enges Korsett zwingt.

Gegen Ende seines Lebens wendete
sich Drucker von der Privatwirt-
schaft ab und befasste sich mit
Non-Profit-Organisationen – aus
Enttäuschung über die Wirtschaft?

Viele Werte, die er gepredigt hat,
sind tatsächlich mehr und mehr
verloren gegangen: Aufrichtigkeit,
Verlässlichkeit, authentische
Führung. Dass Manager ihr Tun
am Börsenkurs und an der Maxi-
mierung des eigenen Profits aus-
richten und dadurch die langfristi-
ge Entwicklung des Unterneh-
mens aus den Augen verlieren,
störte ihn sehr.

Bräuchten angehende Führungs-
kräfte einen breiteren Bildungs-
horizont?

Wir dürfen nicht von einem
Ausnahmetalent unrealistische
Anforderungen an die Ausbildung
ableiten, aber wir wollen künftig an
unserer Fakultät ein breiteres kul-
turelles Wissen vermitteln.
Interview: Mathias Morgenthaler

Die Hoffnung heisst «Goldschiffli» 
Empfehlungsmarketing-Unternehmen versprechen hohe Einkommen, doch oft zahlt drauf, wer mitmacht

Seit zwei Jahren arbeitet Sonja
Kempter für eine Empfeh-
lungsmarketing-Firma, die
Nahrungsergänzung vertreibt.
Geld hat sie bislang nicht ver-
dient, begeistert ist sie den-
noch von der «tollen Sache».

S I M O N  J Ä G G I

Als kürzlich im «Bund»-Stellenan-
zeiger ein Interview mit einem Ar-
beitslosen erschien, erreichte den
Autor tags darauf eine Mail. Darin
bittet Sonja Kempter aus Romans-
horn, dem Interviewten ihr Schrei-
ben weiterzuleiten. Sie würde ihm
gerne «Möglichkeiten aufzeigen»,
wie er sich «ohne Risiko, ohne Kapi-
taleinsatz und ohne Verkauf ein
langfristiges, stabiles und passives
Einkommen» in der «gewünschten
Höhe» erarbeiten könne. Das sei
eine «sooo tolle Möglichkeit»,
schwärmt Frau Kempter, «Sie be-
stimmen wann, wo und wie viel Sie
arbeiten wollen.» Um welche Arbeit
oder Produkte es sich handelt, er-
wähnt die Verfasserin nicht. Statt-
dessen appelliert sie an das Vertrau-
en des arbeitslosen Mannes: «Ganz
ehrlich, das ist einfach sooo toll.»

Der «Bund»-Redaktor hakt
nach. Sonja Kempter verhehlt
nicht, dass es sich bei der «tollen
Sache» um Empfehlungsmarke-
ting handelt (siehe Text unten).
Doch von kritischen Fragen lässt
sie sich nicht beirren, sie strotzt vor
Begeisterung. In den Mails hallen
die Slogans der kostenlosen Semi-
nare nach: «Es ist DER TREND
überhaupt, es ist Wellness, Fitness
und Anti-Aging», schreibt sie – und
meint damit die Nahrungsergän-
zungs-Produkte der Firma Life
Plus. Sie berichtet von Kreuzfahr-
ten für tüchtige Mitarbeiter und
immer höheren Schecks. Auf der
Homepage www.lindi.ch könne
man sich über das «System» kun-
dig machen, dort seien die «Er-
folgsgeschichten» nachzulesen.

Auf ihre persönliche Erfolgsge-
schichte angesprochen, schreibt
sie allerdings: «Meine Geschichte
ist vielleicht nicht gerade das Vor-
zeigemodell.»

Der Traum von der Frühpension

Romanshorn. Eine Autofähre
läuft aus und sticht in den Nebel.
Der graue Vormittag könnte ein
früher Winterabend sein, düster
präsentiert sich die Kleinstadt am
Bodensee. Sonja Kempter wartet
schon vor ihrem Einfamilienhaus
in einem ruhigen Quartier, sie und
ihr Mann haben es selber erbauen

lassen. So ruhig sei es selten im
Haus, sagt sie, die drei Kleinen sei-
en gerade in der Spielgruppe und
im Kindergarten. Der Mann, Me-
chaniker von Beruf, ist auf der Ar-
beit – mit dem Empfehlungsmar-
keting erhoffe sie sich eine zweite
Verdienstmöglichkeit, sagt die ge-
lernte Buchhalterin, so dass der
Mann weniger «i dr Bude chrüpple
muess». Und sie träumt davon,
sich frühpensionieren zu lassen.
Sonja Kempter ist 36 Jahre alt. 

Im Wohnzimmer plätschert es
aus einem sechseckigen Aquari-
um, Neonfische schwimmen dar-
in, neonfarben gescheckt ist auch
Frau Kempters Pullover. Über der
Couch hängt ein Poster, ein Bild
aus der Südsee. 

Sie hat sich gut vorbereitet: Auf
dem Tisch liegt ein Katalog und ein
Buch von Gabi Steiner, «Von
Mensch zu Mensch» heisst es. Laut
Kempter ist Steiner Gründerin des
«Eagle Teams», welches die Life-
Plus-Produkte per Empfehlungs-
marketing vertreibt. Daneben zwei
selber geschriebene Blätter: «Mei-
ne Geschichte» ist eines betitelt,
auf dem anderen hat sie das Ge-
schäftsmodell aufgezeichnet. 

«Also, ich bin hier», sagt sie und
deutet auf ein Viereck in der zwei-
ten Reihe. Über ihr steht eine enge

Verwandte – diese habe sie vor zwei
Jahren angesprochen. Die Ver-
wandte und ihr Gatte erhielten
monatlich einen Scheck in beacht-
licher Höhe, da habe sie «gesehen,
dass es funktioniert». Die Ver-
wandten stellen Kempters «Up-
line» dar, sie fungiert als «Gold-
schiffli». Konkret heisst das: die
Verwandten streichen einen Anteil
des Umsatzes ein, den Kempter ge-
neriert – fünf Prozent laut ihren An-
gaben. Ausgenutzt fühlt sie sich
nicht: «Sie unterstützen mich»,
sagt sie, es klingt trotzig. Der Mann
der Verwandten sei übrigens in der
Kantonspolitik, seinen Namen will
sie nicht nennen.

Lieber Verkäufer als Käufer

Sonja Kempter betont, dass sie
keine Produkte von Life Plus ver-
kaufe, sie empfehle sie lediglich.
Bezieht jemand durch Kempter
Produkte, erhält sie eine Provi-
sion. Doch was sie «wirklich inter-
essiert», sagt sie freimütig, seien
eigene «Goldschiffli», eine eigene
«Downline» – Leute, die ebenfalls
als selbständige «Empfehler» ar-
beiten möchten und von denen
Kempter Anteile erhielte. Auf dem
Modell hat sie fünf Quadrate un-
ter ihrem Quadrat gezeichnet.
Fänden diese fünf Leute fünf wei-

tere, die dann je wieder fünf wei-
tere ansprächen, besässe sie 780
«Goldschiffli». «Aber das ist»,
räumt sie ein, «natürlich theore-
tisch». Ein einziges «Goldschiffli»
hat sie in den zwei Jahren, die sie
für das System arbeitet, an Land
gezogen. 

Kein Schneeballsystem, sagt sie

Aber das sei ihre Schuld, sagt sie.
Wegen der Kinder habe sie kaum
Zeit. Auch habe sie zu wenig von
«der tollen Sache» herumerzählt.
Wenn die Kinder in die Schule kä-
men, so in zwei, drei Jahren, wolle
sie sich richtig ins Zeug legen. Sie
klopft auf das Buch von Gabi Stei-
ner. «So wie sie», sagt sie. Steiner
verdiene Tausende von Franken
monatlich, weilte oft auf Mallorca.

«Wenn man etwas will und es
sich ganz fest vorstellt, erreicht
man es auch», habe ein Motivati-
onstrainer in einem Seminar ge-
sagt. Die Hoffnung der kleinen
Leute ist die Macht der Herren, sagt
eine Volksweisheit. «Anstrengend
ist es schon, die Leute zu überzeu-
gen», gibt sie zu. Vor allem, weil die
Schweizer so skeptisch seien. «Vie-
le vermuten, es handle sich um ein
Schneeballsystem», sagt Kempter.
Das sei aber nicht der Fall, beteuert
sie, denn schliesslich kaufe jeder,

der mitmache, monatlich für den-
selben Betrag Pro-Life-Produkte.

Momentan erhalte sie monat-
lich einen Scheck über 80 Euro, im
Durchschnitt – der Betrag variiere
extrem. Gleichzeitig muss sie min-
destens für 60 Euro Produkte be-
ziehen. Doch meistens gebe sie pro
Monat bis zu 160 Euro für die Nah-
rungsergänzer aus. Dass sie bei
dieser «tollen Sache» mehr bezahlt,
als sie verdient, stört Kempter
nicht. Eine solche Rechnung dürfe
man nicht anstellen, schliesslich
investiere sie in die Gesundheit ih-
rer Familie. Für sich bestellt sie un-
ter anderem «Cal Mag Plus», ein
Calzium-Magnesium-Präparat für
27 Euro. Von den Produkten sei sie
begeistert, «ich habe weniger Mi-
gräne, keine Rückenschmerzen
und mehr Power». Ihr Ältester habe
Konzentrationsschwierigkeiten.
Nachdem er ein Life-Plus-Präparat
geschluckt habe, sei er «total aufge-
stellt» aus dem Kindergarten
zurückgekehrt.

Kürzlich habe sie eine junge
Frau kennen gelernt, die an Multip-
ler Sklerose leide. Kempter hofft,
dass die Frau Präparate kauft und
so keine weiteren Schübe erleide.
«Denn», sagt sie, «wenn man solche
Geschichten weitererzählen kann,
überzeugt man die Leute eher.»

Der Traum vom Reichtum macht blind – wer genau hinschaut, sieht, dass das Geld mehrheitlich in die falsche Richtung fliesst. KEYSTONE

WIE ARBEITSLOSE MIT FALSCHEN VERSPRECHEN ZUR SELBSTÄNDIGKEIT VERFÜHRT WERDEN

«Sie können jedes Ziel erreichen»
Wer eine Stelle sucht, hat es
schwer: Zwar werden die Stel-
lenanzeiger wieder dicker, in vie-
len Fällen sind aber hoch qualifi-
zierte Spezialisten gesucht, die
Listen mit den Anforderungen
sind lang, die Konkurrenz ist gross.
Es wäre zum Verzweifeln, bliebe
nicht eine letzte Hoffnung: die
paar wenigen kleinen Inserate, die
grossen Verdienst für jedermann
versprechen. «Falls Sie bereit sind
zu arbeiten, können Sie jedes Ziel
erreichen, das Sie sich selbst ste-
cken», heisst es da zum Beispiel.
Oft folgen Verweise auf ein «unge-
heures Marktpotenzial» in einer
«Zukunftsbranche» mit «ausge-
zeichneten Verdienstmöglichkei-
ten» und «grossen Freiheiten».
Und das Allerschönste: Jeder und
jede ist geeignet, wenn er oder sie
nur willens ist, etwas aus sich und
seinem Leben zu machen . . .

«Seit Anfang Jahr mehren sich
solche Stellenangebote», weiss
Matthias Nast, Projektleiter in der
Stiftung für Konsumentenschutz.
«Es ist durchaus möglich, auf diese
Weise mit wenig Aufwand viel Geld
zu verdienen – allerdings verdienen
nicht jene, die es nötig hätten.» Wer
sich nämlich um den ausgeschrie-
benen Traumjob bewirbt, merkt
früher oder später: Geld verdient
man nicht, indem man das jeweils
zur Diskussion stehende Produkt
verkauft, sondern nur dann, wenn
es einem gelingt, weitere Mitarbei-
ter anzulocken. Fachleute sprechen
von Multi-Level-Marketing, Struk-
turvertrieben oder Empfehlungs-
marketing. Ganz gleich, ob es im
Einzelfall um Telekommunikation,
Kosmetik, Ernährungsergänzung
oder Finanzprodukte geht, der Ha-
ken ist immer derselbe: Wer mit-
machen will, bezahlt eine Eintritts-

gebühr (meist für Schulungsteil-
nahme, Arbeitsunterlagen oder Inf-
rastruktur), wer etwas verkaufen
möchte, merkt rasch, dass der
Markt gesättigt ist und die Produkte
nicht konkurrenzfähig sind. So
bleibt dem Neuling nichts anderes
übrig, als Freunde und Verwandte
zu bearbeiten – denn wer neue «Ver-
käufer» anwirbt, erhält eine Provi-
sion und rutscht in der Pyramide
eine Stufe weiter nach oben. Und
nach oben wollen alle, denn alle
kennen eine Erfolgsgeschichte von
einem, der angefangen hat wie sie
und nun tatenlos zusehen kann,
wie sich sein Vermögen vermehrt.

Spengler verkauft Vitamine

Diese angenehme Erfahrung
bleibt aber wenigen vorbehalten.
«Solche Systeme sind unfair, weil
sie das unternehmerische Risiko
jenen übertragen, die nicht in der

Lage sind, es zu tragen», sagt Ro-
land Ronchi, Leiter der Zentralstel-
le für Heimarbeit. «Ein arbeitsloser
Spengler kann nicht plötzlich er-
folgreich Nährstoffpräparate ver-
kaufen, das ist nicht nur aussichts-
los, sondern gefährlich.» Joachim
Klein, RAV-Leiter Region Bern und
Mittelland, kennt das Problem:
«Viele Stellenlose lassen sich von
den Versprechen anlocken und
verschlimmern ihre Situation. Aus
Scham erzählen sie uns nichts da-
von. Wir raten unseren Klienten
grundsätzlich von Nebenverdiens-
ten auf reiner Provisionsbasis ab.»
Wer sich trotzdem engagiert, ris-
kiert nicht nur soziale und finan-
zielle Probleme, sondern auch
rechtliche: Multi-Level-Marke-
ting-Systeme, die nach dem
Schneeballprinzip funktionieren,
verstossen gegen das Lotterie-
gesetz, Involvierte riskieren Bussen

von bis zu 10 000 Franken oder Haft
bis zu drei Monaten. Die Grenze
zwischen Legalität und Illegalität
ist allerdings sehr unscharf.

Beat Schnell, Anwalt auf dem
Berner Amt für Wirtschaftskrimi-
nalität, bezeichnet es als «Riesen-
sauerei», wie Arbeitslose «geködert
und betrogen» werden. Er sieht
«grossen Handlungsbedarf», fügt
aber sogleich an, er könne nicht
von sich aus aktiv werden. Da auf
Bundesebene «nichts unternom-
men» werde, sei er auf Meldungen
von Privaten angewiesen. «Ich
warte auf die Initialzündung», sagt
Schnell, «denn viele der Firmen
agieren illegal und zahlen keine
Steuern.» Er appelliert an Opfer
von Schneeballsystemen, auf ihr
ungutes Gefühl zu hören, ihre
Scham zu überwinden und bei ihm
Meldung zu erstatten.

Mathias Morgenthaler


