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enn du schlecht iiber mich schreibst, bin
ich im Arsch.c Einen Tag vor dem dritten
Treffen wird Abdullah Badawi am Telefon
nervos. Er habe wie vereinbart mit seinem
Freund gesprochen, der zu den SzenegroRen in Osterreich
zahlt und ihm die Interviewanfrage weitergegeben. Ich
spreche mit Journalisten nicht mehr ohne meinen An-
walt, hatte der geantwortet. Jetzt ist Badawi nicht mehr si-
cher. Vielleicht ist dieses Treffen doch keine gute Idee.

Als Abdullah Badawi wieder als Antwort bekommt,
dass er mit Kritik rechnen miisse, aber seine Ansichten im
Artikel ebenfalls Raum haben werden, lisst er sich um-
stimmen. Einmal kénne man es ja doch wagen, einen
Journalisten seine Geschichte aufschreiben zu lassen,
meint er. Abdullah Badawi, 22, Wachs im Haar, dicker
Ring am Finger, ist ein Spieler. Der grof3te Fehler ist es, ei-
ner Moglichkeit keine Chance zu gebeng, lautet einer sei-
ner Lieblingsspriiche. Der beriihmte Automobilhersteller
Henry Ford soll das gesagt haben.

Ein schlechter Ruf ist iiberall auf der Welt, in jeder Ge-
sellschaftsschicht, in jeder Menschengruppe schwer aus-
zuhalten. In Abdullah Badawis Beruf ist er mit Sicherheit
der Untergang: Willkommen im Multi-Level-Marketing.

Multi-Level-Marketing, kurz MLM, oder auch Net-
work-Marketing genannt, ist das Gegenteil des herkdmm-
lichen Handels. Produkte werden nicht vom Hersteller
oder von Zwischenhindlern beworben, sondern von Kun-
den, die dafiir eine Provision erhalten. Distributoren
nennt man sie. Als Gegenleistung fiir die Provision ver-
pflichten sich MLM-Distributoren dazu, monatlich eine
bestimmte Menge der Produkte zu kaufen, andere Unter-
nehmen verlangen Mitgliedsbeitrige. Fiir jeden weiteren
Kunden, den ein von ihnen angeworbener Distributor an-
wirbt, bekommen sie ebenfalls Provision. Je nachdem wie
| stark ein Unternehmen von den eingebrachten Geldern
((\ \ \ lebt, kann es sich dabei um ein illegales Schneeballsystem

i y - | handeln. Das sind Geschiftsmodelle, die von einer stetig
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wachsenden Teilnehmeranzahl leben, davon abhingig
sind. Wie ein Schneeball, der einen Hiigel hinabrollt, wer-
den sie immer grofer durch die Beitrdge neuer Mitglieder.
Andernfalls zerbroseln sie. Der Weltverband der
MLM-Unternehmen schitzt, dass es 165.000 in Osterreich
sind. Die Branche boomt. Inzwischen auch unter Jugend-
lichen.

Multi-Level-Marketing gibt es bereits seit Mitte des ver-
gangenen Jahrhunderts. Unternehmen wie Amway oder
Mary Kay sprechen seit Jahren bestimmte Zielgruppen an
- Menschen aus der Arbeiterschicht, zum Beispiel. Oder
ausschlie8lich Frauen. Doch es ist eine neue Entwicklung,
dass Unternehmen gezielt mit jungen Leuten Geld verdie-
nen. Der Vorreiter dieser Strategie heilt Vemma. Ein Un-
ternehmen, das den Energydrink Verve verkauft, und
lange Zeit nur eines der - von der Branche selbst geschitz-
ten - 600 bis 800 amerikanischen MLM-Un-
ternehmen. Als weltweit tausende Millenials
den Energydrink fiir sich entdeckten, konnte
es sich von anderen abheben. 2013 und 2014
machte Vemma nach eigenen Angaben einen
Umsatz von iiber 200 Millionen Dollar. Fiir
Vemma war Osterreich der erste und bisher
erfolgreichste Markt in Europa. 2015 wurde es
von der Federal Trade Commission (FTC), ei-
ner unabhdngigen Wettbewerbs- und Ver-
braucherschutzbehoérde in den USA, stillge-
legt und unter hohen Auflagen wieder zuge-
lassen. Mit seiner Geschichte wurde Vemma
zur bekanntesten Marke eines Trends. Das Unternehmen
hat eine Bewegung ins Rollen gebracht, die nun andere zu
wiederholen versuchen.

Seit zwei Jahren lebt Abdullah Badawi von Multi-Le-
vel-Marketing. Seinen Job als Verkiufer in einem Mobel-
haus hat er deswegen aufgegeben. Davor hat er eine Elek-
triker-Lehre nach einem halben Jahr abgebrochen. Im
MLM-Business arbeite er nicht so viele Stunden in der Wo-
che. »Vierzig Jahre Gefdngnis« nennt er Vierzig-Stun-
den-Jobs. Badawi arbeitet lieber weniger und verdient
mehr. Wie seine Vorbilder, allesamt Szenegréf3en. Logan
Shippy ist eine von diesen.

Nachdem Abdullah Badawi aufgelegt hat, postet
Logan Shippy ein Live-Video auf seinem Facebook-Profil.
Er ist auf dem Weg ins Fitnessstudio. »Was geht ab, Face-
boooook!y, fragt er seine Community dann. Die User stel-
len Fragen zu seiner Frisur, den Getrinken im Getrinke-
halter und warten darauf, von ihm personlich genannt zu
werden. Patrick, was geht ab, Mann? Adam, was geht ab,
Bruder? Armando, was geht? Tiffany ... alle Leute, die zu-
schauen, was geht ab, ab, ab? Ich trinke meinen Morgen-
kaffee und Mineralwasser, und ich habe einen BMW Mg,
den ich mit Unternehmer-Geld gekauft habe, haha, ich
habe ihn nicht mit Angestellten-Geld gekauft, haha, ich
habe ihn mit Unternehmer-Geld gekauft ... Mann! Ashley,
was geht ab?«Der Text, den Logan Shippy iiber das Video
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schreibt, besteht aus zwei Worten: »Unternehmer rocken.«
Logan Shippy, 24, aus San Clemente, Kalifornien, sieht aus,
als wire er aus Hollywood, Los Angeles. Er hat ein Sixpack,
das er gerne herzeigt, blaue Augen wie ein Husky und ei-
nen dunklen Teint bis zu den Zehen. Er pflegt sein Ausse-
hen wie sein Image, denn es ist seine Lebensgrundlage.
Weil MLM-Unternehmen grundsitzlich selbst keine
oder nur sehr beschrankt Werbung fiir ihre Produkte ma-
chen, miissen einzelne Menschen die vermeintliche Grof3-
artigkeit eines Unternehmens mit ihrer Personlichkeit
nach auflen tragen. MLM-Veranstaltungen sind dafiir die
besten Gelegenheiten. Es sind Festivals der Selbstdarstel-
lung. In protzigen Hotelsilen erzahlen Vortragende, wie
sie es etwa vom Hufschmied zum Millionir geschafft ha-
ben. Die Teilnehmer schief3en Fotos von sich selbst, beim
Zuhoren und ihrem endlosen Jubel nach dem Vortrag. In

:> Wenn du schlecht Uber mich
schreibst, bin ich im Arsch.<

der Zeit zwischen den Veranstaltungen produziert sich
die Szene in sozialen Medien selbst. Fiir einen MLM-Profi
gehort es fast zum guten Ton, sich dort wie ein Popstar zu
inszenieren.

Logan Shippy hat 17.300 Follower auf Facebook und
44.300 auf Instagram. Abdullah Badawi ist einer von ih-
nen. Er, der ehemalige Mobelverkiufer aus Stallhofen in
der Steiermark und der schéne College-Abbrecher aus Ka-
lifornien, sie machen seit einem Jahr gemeinsame Sache.

bdullah Badawi hat ein schlechtes Gedéchtnis, wie er

von sich selbst sagt, doch an den Moment, der sein Le-
ben verinderte, kann er sich gut erinnern. In seinen Face-
book-Newsfeed hatte es am 8. Mai 2016 ein Foto gespiilt,
das ihn neidisch machte. Zwei Jungs vor ihren g460er
BMWs, jeweils umarmt von ihren Freundinnen, die lieber
ihren Freunden in die Augen als in die Kamera sahen.

Im langen Text zum Foto schrieb einer der beiden
Jungs: »Du entscheidest dich fiir den Schmerz auf dem
Weg zum Erfolg oder den Schmerz, etwas zu bereuen.« Der
Neid schlug um in Neugierde. Abdullah Badawi schrieb
dem Unbekannten eine Nachricht.»Ich fliege zu dir nach
Graz und erzihle dir mehr, treffen wir uns am Flughafeng,
antwortete der. Abdullah Badawi war beeindruckt: Der
blasse Typ, der nicht dlter als er selbst zu sein schien, hatte
Zeit und Geld, um spontan von Deutschland nach Graz zu

kommen. Am Flughafen, gleich nach dem Treffen, ent-
schied sich Abdullah Badawi ohne zu zégern fiir den Er-
folg. Denn die zweite Option schien ihm nicht verniinftig:
Eine Chance zu verpassen.

Abdullah Badawi erinnert sich an das Foto zuriick,
wihrend er in einem verbrauchten Cabrio {iber eine kur-
vige Landstral3e in sein Biiro fihrt. Er arbeitet zu Hause in
Stallhofen, eine halbe Stunde Autofahrt westlich von Graz
entfernt. Die Vier-Zimmer-Wohnung fiir seine Freundin,
seine zweijdhrige Tochter und ihn finanziert er mit den
40.000 Euro, die er mit einem Investment-Geschift ver-
dient hat. Das hatte er mehr einem gliicklichen Zufall zu
verdanken, als seinem Geschick. Ein Monat, nachdem er
sich das Geld auszahlen liel3, wurde das Unternehmen
verboten. Es habe sich herausgestellt, dass es illegal war,
dass es sich um ein Schneeballsystem gehandelt hatte.

Bereits zuvor hatte Abdullah Badawi schlechte Erfah-
rungen mit anderen MLM-Unternehmen gemacht: Ein-
mal bewarb er Energydrinks, fiir eine andere Firma Nah-
rungserganzungsmittel, entwickelt von Nobelpreistra-
gern, wie er sagt. Beides stapelte sich in seinem Zimmer,
er fand nur wenige Kaufer und verlor ein paar hundert
Euro. Die einzigen Verlierer sind die Aussteigery, steht in
einem Buch von einem MLM-Guru, Eric Worre, das Abdul-
lah Badawi neben dem Koran und einem Buch iiber die
Geschichte der Weltreligionen in seinem Biicherregal ste-
hen hat. Er hat sich diese Passage markiert. Niederlagen,
meint er, als er das Buch in die Hand nimmt, seien fiir die
Personlichkeit wie das Fundament eines Hauses. Sie geho-
ren einfach dazu.

Der Glaube an die Industrie und seine eigene Lern-
kurve sind die Griinde, warum er erneut bei einem
MLM-Unternehmen einstieg. Das Unternehmen, das ihm
der Typ am Flughafen vorstellte, sei serids, da sei er sich si-
cher, diesmal wirklich. »H6r auf mit dem Scheil3, hatte
seine Freundin gesagt. Daraufhin stellte er ihr ein Ultima-
tum. Ich mache das nur, um fiir die Familie mehr Zeit zu
haben. Wenn du das nicht schitzt, kannst du deine Sa-
chen packen und gehens, hatte er geantwortet.

Nun also ein neuer Versuch bei Wealth Generators aus
Salt Lake City. Das Unternehmen verkauft seinen Kunden
Mitgliedschaften zu unterschiedlichen Preisen. Das teu-
erste Paket kostet 200 Dollar. Je nach gewdhlter Preis-Ka-
tegorie konnen sie Finanzsoftware verschiedener Art und
Ausfiihrung nutzen. Das beliebteste Produkt: Ein Algo-
rithmus, der fiir Mitglieder am Wéahrungsmarkt automa-
tisiert handelt. 4.500 Dollar hat Badawi in dieses inves-
tiert. Das Versprechen des Unternehmens: Der Algorith-
mus erkennt, wann ein Kurs steigt, kauft davor die jewei-
lige Wihrung ein und verkauft sie dann teurer. Drei bis
sechs Prozent Rendite im Monat soll das bringen, erzah-
len sich die Nutzer untereinander. Als Kunde miisse man
nichts tun aufer zuzusehen. Passives Eilnkommen«nennt
das die Szene und wirbt damit. Neue Mitglieder werden
auch hier nicht vom Unternehmen selbst angeworben,

sondern von Kunden, die dafiir eine Provision erhalten. In
einem Vergiitungsplan ist geregelt, wie viel sie fiir eine be-
stimmte Menge an Angeworbenen bekommen. Und es
werden Ranglisten erstellt. »Elite Pinnaclec heiflt der
hochste Rang, den ein werbender Kunde erreichen kann.
350.000 Dollar monatlich verdient man an der Spitze.
Multi-Level-Marketing eben.

Nach Osterreich ist Wealth Generators {iber Seefeld in
Tirol gekommen. Dort wohnte Maurice Sommer, mittler-
weile ist die ganze Erdkugel seine Heimat. Seinen Tiroler
Akzent hat er durch klares Hochdeutsch ersetzt. Thm
stellte im Sommer 2015 auf Facebook ein Freund den blas-
sen Typen aus Deutschland vor, der auch Abdullah Badawi
anwarb. Im Winter registrierte er sich als erster Osterrei-
cher. Heute steht er kurz davor, einen Rang im Vergi-
tungsplan zu erreichen, durch den er 9.000 Dollar im Mo-
nat verdient. Kiirzlich war Maurice Sommer mit Logan
Shippy, den Unternehmensgriindern und anderen Szene-
gréRen auf Urlaub in Costa Rica, davor in Miami. Uber ein
Foto, das er von sich mit Cocktail in der Hand auf Face-
book stellte, schrieb er: ,Ich wollte immer schon ein Leben
fithren, wie ich es sonst nur von Youtubern oder Promis
kenne.“ Mit nur 20 Jahren hat er sich seinen Traum erfiillt.
Und den ldsst er sich nicht schlechtreden.

Wer Wealth Generators im Internet sucht, der gelangt
in Foren, in denen ehemalige Nutzer tiber verlorenes Geld
klagen. Kritik von enttduschten Nutzern, die vor einem
halben Jahr noch auf der Facebookseite des Unterneh-
mens zu finden war, ist mittlerweile verschwunden. Einen
Artikel der Washington Post aus dem Jahr 2008 findet man,
in dem von einer Klage wegen Betrugs gegen zwei Lehrer
der Tradingschule ,Teach me to Trade“ die Rede ist. Zwei
der Wealth-Generators-Griinder, Ryan Smith und Chad
Miller, haben die Trading-Schule mitbegriindet. In einem
Artikel der Staten Island Real-Time News aus dem Jahr 2007
erfihrt man, dass ein anderer Mitgriinder, Mario Romano,
der auf der Unternehmensseite nicht genannt wird, den
Football-Coach seines Sohnes verpriigelt hat und seine Fa-
milie Verbindungen zur Mafia habe.

Ich lese keine Zeitung und schaue keine Nachrichten.
Dafiir bin ich ein zu positiver Menschs, sagt Maurice Som-
mer dazu. Misstrauen gegeniiber Medien ist Teil des
MLM-Lifestyles; oder der »Young People Revolutions, wie
es Vemma nennt und damit den Nerv einer Generation
getroffen hat.

In unserer Gesellschaft muss man sich als junger
Mensch erst finden. Dann kommt ein Unternehmen daher
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:>Die Gesetzge-

bung in der EU ist

nicht aus einer tatsiachlichen wirt-
schaftlichen Tétigkeit.c Die Schwi-

laSCher a IS In den che dieser Regel liegt in zwei Wor-

USA«.

und bietet einem Fertig-Selbststindigkeit wie eine In-
stant-Suppe zum Aufkochen an - das ist ein verlockendes
Angeboty, sagt Claudia Grof3, Dozentin an der Universitit
in Nijmegen, den Niederlanden, die ihre Doktorarbeit in
BWL iiber Identitdt und Ideologie im MLM-Business ge-
schrieben hat. Die Young People Revolution sprach
Angste an und prisentierte eine Lésung. Auf Home-Events,
in Messehallen und in YouTube-Videos sprachen die
Top-Distributoren von der Wirtschaftskrise, der Angst,
nicht den Status der Eltern zu erreichen, und dem trauri-
gen Tod nach vierzig Jahren im Hamsterrad eines Ange-
stelltendaseins. Sie machten Prunk und Reichtum zu einer
Protestbewegung. Unternehmer rocken.

|_ ogan Shippy driickt auf den Knopf seines Autoschliis-
sels. Schnitt. Er steigt in den weillen BMW ein. Schnitt.
Er steht auf einem Berg an der Spitze eines Fjords und be-
obachtet Kreuzfahrtschiffe. Schnitt. Er springt von einem
Felsen ins Meer. Schnitt. Er steht in einem Privatflugzeug
mit Holzvertifelung und trinkt eine kleine Schnapsfla-
sche aus. Schnitt. »Die Leute fragen michs, sagt Logan
Shippy im Video, das er heute - eine Woche spiter — pos-
tet:»Logan, wie kannst du dir diesen Lifestyle leisten? Ich
werde es euch heute beibringen. Im Text zu einem Er-
Kklar-Video schreibt er:»Ich werde euch mein System zei-
gen, mit dem ihr Schritt fiir Schritt 100.000 Dollar auf-
wirts im Jahr verdient.c

Abdullah Badawi verdient mit Wealth Generators
1.000 Dollar im Monat, 852,41 Euro sind das. 200 Dollar
zahlt er fiir seine Mitgliedschaft. Drei8ig bis vierzig Bur-
schen hat er in Osterreich und Deutschland angeworben.
»Executive Business Builder« heif3t der Rang, den er im Ver-
glitungsplan erreicht hat. Er bewegt sich damit am unte-
ren Ende des Rankings. Ganz anders als Logan Shippy, er
ist»Global Legend«und verdient damit 160.000 Dollar im
Monat.

Seit der Erfindung von Multi-Level-Marketing streiten
sich Konsumentenschiitzer, Anwilte, Unternehmer und
Finanzbehorden weltweit, ob bestimmte Unternehmen
Schneeballsysteme sind. In der EU ist das oft schwer her-
auszufinden. MLM-Unternehmen sind zu keiner Transpa-
renz verpflichtet und die Gesetzgebung ist schwach.

In den Ergdnzungen zur EU-Richtlinie, die unlautere
Geschiftspraktiken verhindern soll, definiert der Ge-
richtshof der Européischen Union vier Merkmale fiir ver-
botene Schneeballsysteme — das wichtigste lautet: »Der
Grof3teil der Einkiinfte, mit denen die den Verbrauchern
zugesagte Vergiitung finanziert werden kann, stammt
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tern: Was bedeutet der »GrofSteilc?
51 Prozent? Oder miissen es mehr
sein? Das zweite Wort, das ver-
dichtigen MLM-Unternehmen zu-
gutekommt, ist >Verbraucher«. Distributoren eines
MLM-Unternehmens gelten in der EU als Selbststindige.
Damit fallen sie nicht unter die Richtlinie. Sie schiitzt nur
)Endkundeny, also Leute, die ein Produkt nutzen, ohne es
weiterzuempfehlen. »Die Gesetzgebung in der EU ist la-
scher als in den USA¢, sagt Claudia Grof. Die Ursache liegt
in gut gemachter Lobbyingarbeit.»Als die Richtlinie aus-
gearbeitet wurde, akzeptierte die Kommission die von der
MLM-Industrie vorgeschlagene Definition von Schnee-
ballsystemeng, sagt Orsolya Tokaji-Nagy, die ihre Disserta-
tion an der Universitat Maastricht iiber das Lobbying der
MLM-Interessensvertretungen in der EU schrieb.

Offizielle Zahlen zum Umsatz und zu den Mitglieder-
zahlen der MLM-Branche gibt es nicht. Lediglich die Di-
rect Selling Association (DSA), der weltweite Dachver-
band, erhebt Zahlen. Sie kommen von den nationalen
Verbédnden, die Schitzungen fiir ihren Markt abgeben.
Auch zu Wealth Generators gibt es keine Zahlen, aufSer
die aus der Community: 70.000 Mitglieder seien es vor ei-
nem halben Jahr gewesen, heute seien es 190.000.)Das ist
selbst fiir MLM-Verhiltnisse ein schnelles Wachstumg,
sagt Claudia Grof. In Osterreich seien - laut Maurice Som-
mer - derzeit 300 bis 400 Leute registriert.

Wegen der aktuellen Gesetzeslage ist es auch kaum
moglich, ein Urteil {iber Wealth Generators zu féllen. Oli-
ver Klemm, der bei verschiedenen Banken in leitenden Po-
sitionen gearbeitet und sich mittlerweile als Tra-
ding-Coach selbststindig gemacht hat, ist skeptisch: Hier
erzihlt jemand: Ich bin geiler als die erfolgreichsten In-
vestmentbanken der Welt, Goldman Sachs und J.P.
Morgan. Und weil mir die Barmherzigkeit aus der Brust
springt, darfst du bei mir dabei sein.cIn den Trading-Sta-
tistiken, die das Unternehmen auf der Homepage her-
zeigt, sieht Klemm viele Ungereimtheiten: Eine Statistik
zeigt die Leistung eines Trading-Accounts, auf den 3.303
Dollar eingezahlt sind. Wieso bekommt man nicht einen
Account mit einem héheren Betrag zu sehen? In der Sta-
tistik sind eine gelbe und eine rote Kurve zu sehen. Die
rote Kurve zeigt das Equity Growthcan. Equity Growth ist
so etwas wie die Entwicklung des Kontostandes, also das,
was auf dem Konto drauf ist¢, erklirt Klemm. Die Kurve
steht bei minus zwanzig Prozent. In die andere Richtung,
nach oben, wandert die gelbe Linie. Sie zeigt growth, das
Wachstum, an.»Ich vermute, die Growth-Kurve zeigt nur
die abgeschlossenen Geschifte an. Davon spricht man,
wenn eingegangene Geschifte wieder verduRert wurdeng,
sagt Klemm. Vereinfacht bedeutet das: Man verkauft Wih-

rung wieder, wenn sie Gewinne bringt. Bei Verlusten be-
hilt man sie.

Zusitzlich stellt sich Klemm noch Fragen wie: Warum
hat die Statistik bei 190.000 Nutzern nur 5.061 Views, also
Webseitenaufrufe von Nutzern, die sich die Statistik ange-
sehen haben? Wieso ist die Aktie des Unternehmens nur
zwei Cent wert, wenn das Unternehmen so gute Rendite
macht? Wieso gibt es keine Statistik, die {iber einen Zeit-
raum linger als ein Jahr gefiihrt ist? Wieso ist nicht bei al-
len Statistiken beim Punkt»Verifizierung« ein griines Hak-
chen? Wie viel vom Gewinn bekommt das Unternehmen
an Gebiihren? In einer schriftlichen Stellungnahme
weicht Markus Polrola, der Geschiftsfithrer der WG Ger-
many GmbH, diesen Fragen aus. Das Unternehmen wiirde
kein Geld der Nutzer in Verwahrung nehmen, ldsst er wis-
sen. »Wir stellen unseren Abonnenten die Algorith-
mus-Technologie einer Drittfirma zur Verfiigungy, sagt er.
Mit einem solchen habe man iiber zehn Jahre einen Ver-
trag geschlossen. Diese wiirde »die Regeln fiir die Vertrags-
durchfithrung definieren«. Damit sei Wealth Generators
nicht verantwortlich. Vorab lisst Polrola noch wissen,
dass die deutsche GmbH nicht fiir die amerikanische spre-
chen kénne:)Die WG Germany GmbH vertreibt nicht die
Produkte von Wealth Generators LLC.c Damit stellt sich
eine weitere Frage: Wozu braucht es die WG Germany
GmbH tberhaupt? Fiir die Kundenbetreuung, sagt Pol-
rola. Jedoch funktioniert Kundenbetreuung bekanntlich
auch ohne eine eigene GmbH.

G raz, Kiarntnerstraf3e, an einem brennheiflen August-
sonntag. In einem Billardcafé an der stark befahre-
nen Stral3e, das den Eindruck macht, als wire es am liebs-
ten auch nur flicchtig hier, trifft Abdullah Badawi jene
Leute, die er in der Grazer Umgebung angeworben hat. Er
nennt sie sein »Team«. The Network WG, kurz TNWG, ist
ihr Teamname. Neben dem Firmenslogan »Find.Grow.
Keepc haben sie ihn auf Hoodies und Basecaps drucken
lassen. TNWG ist ein moderner Sparverein. Jeden Sonntag
treffen sich die Burschen, die vor allem vom Land kom-
men, tauschen sich tiber Neuigkeiten von Wealth Genera-
tors aus und spielen dann Billard oder fahren Go-Kart.

Im dunklen Lokal steht neben dem Zigarettenautoma-
ten auch einer fiir MAOMs und Pistazien. Die Ecken sind
mit verschiedenen Plastikpflanzen ausgefiillt. TNWG hat
sich an einen Tisch zwischen den Billardtischen und den
Spielautomaten gesetzt. Dort riecht es nach Deo.

Heute sind zwei Neue zum Treffen gekommen. Der Vi-
zeblirgermeister einer Gemeinde, der neben einem selbst-
stindigen Versicherungsmakler zu jenen zwei Leuten im
Team z&hlt, die tiber ihre Zwanziger hinaus sind, hat einen
Interessenten mitgebracht. Ein junger Landwirt hat sich
bereits entschieden einzusteigen. Er wird im Anschluss
mit Abdullah Badawi mitfahren, sich auf dessen Compu-
ter einschreiben und 500 Dollar einzahlen.

Ein»Spezi auf a Hoibe« bestellt sich der zweite Interes-

sent, der ebenfalls als Landwirt arbeitet. Am Tisch mit ihm
sitzen der Vizebiirgermeister und sein Sohn, der Versiche-
rungsmakler, ein 17-Jdhriger, der zweite Neue und drei
Burschen, die um die 20 Jahre alt sind. Jeder von ihnen hat
zwischen 1.170 und 9.800 Euro eingezahlt.

Abdullah Badawi nimmt noch einmal sein Basecap ab,
streicht sich die Haare zuriick, klemmt sie mit der Kappe
ein, dann legt er los. »Ich bin ein normaler Typs, sagt er,
und erzihlt von seiner abgebrochenen Elektrikerlehre,
der unbefriedigenden Arbeit als Verkdufer im Mobelhaus,
von Inspiration durch Warren Buffett, Donald Trump,
dem Typen, der als Kind mit Michael Jackson befreundet
war und jetzt in seinem Team dabei ist, er erzahlt davon,
dass das Unternehmen ein Produkt habe, das zwischen
drei und sechs Prozent Rendite im Monat macht, ein Al-
gorithmus, der automatisch erkennt, wann ein Kurs steigt.
Er erzdhlt davon, dass das Unternehmen seit einem Jahr
an keinem einzigen Tag mit Minus abgeschlossen habe,
das Unternehmen an der Borse gelistet sei, eine Busi-
ness-Bewertungsseite es mit»A+«bewertet habe und man
durch die Vergiitung ins Unermessliche verdienen kann,
aullerdem biete das Unternehmen auch Seminare an, in
denen man das Trading selbst lernen kann.»Na, da nimm
ischo’ des Automatische, den Algorithmus, i kann des ja
net, sagt der Interessent. Drei Tage spéter wird er einstei-
gen. Die Bewegung hat einen Mann mehr.

Global Entrepreneur Movement, kurz GEM, nennt sie
Julian Kuschner, einer der drei Top-Distributoren aus den
USA. Mit den beiden anderen, Logan Shippy und Anthony
Napolitano, machte er vor Wealth Generators Werbung
fiir WakeUpNow. Ein MLM-Unternehmen, das einen Ener-
gydrink und Finanzprodukte verkaufte. Im Februar 2015
verkiindete WakeUpNow sein Ende. Die Griinde dafiir
wurden nie veréffentlicht.

Wenige Tage zuvor verkiindete Logan Shippy seinen
Abschied von WakeUpNow in einem YouTube-Video. Wir
haben eine Losung gefunden. Wir werden sprinten. Die
néchsten go Tage werden abgefahren ... Ich sage euch,
Leute, nie mehr unerfiillte, leere, gebrochene Verspre-
chungen ... Noch einmal, es tut mir total leid. Ich bin hier,
um euch zu helfen.« Das Tempo seiner Aussprache wird
dabei von Wort zu Wort hoher. Als wire er ein Foot-
ball-Trainer, dessen Mannschaft in der Halbzeitpause hin-
ten liegt. Und als wiisste er, dass das Spiel nicht mehr zu
gewinnen ist. .
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