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Abstract (Deutsch)

Zweck — Diese Masterarbeit stellt die Wertigkeit des Multilevelmarketing-Unternehmens

Herbalife anhand der Rechtfertigungstheorie von Boltanski und Thévenot fest.

Materialien — Durch den Dokumentarfilm ,,Betting on Zero* geriet die 6ffentliche Meinung
uber den Konzern in Gefahr. Hauptprotagonist des Films ist Bill Ackman, ein Hedgefonds-
Manager, der eine Milliarde US-Dollar in den Leerverkauf von Herbalife-Aktien einsetzt und
seine Kritik am Unternehmen in Vortragen und medialen Auftritten mit der Offentlichkeit teilt.
Der daraus resultierende Rechtfertigungsdruck fiihrte dazu, dass Herbalife Stellung bezog.
Sowohl der Film als auch die zugehdrige Stellungnahme des Konzerns wurden fur die Analyse

bericksichtigt.

Forschungsdesign — Bei der methodischen VVorgangsweise handelt es sich um hermeneutische
Zirkel. Unter Einnahme des theoretischen Blickwinkels werden die Situationen im Film und
der zugehdrigen Stellungnahme interpretiert und damit das Vorverstandnis der forschenden
Person schrittweise erweitert. Das erweiterte Verstandnis wirkt sich sowohl auf die
Interpretation der nachfolgenden Situationen, sowie auf bereits interpretierte Situationen aus.
Der Analyseprozess wird als kreisender Zirkel imaginiert, der sich sukzessive schlief3t, bis sich
das Verstandnis nicht mehr erweitern lasst und keine passenderen Interpretationen gefunden
werden. Ziel der Analyse ist es, die Argumente beider Seiten gegenuberzustellen, um daraus

Aussagen Uber die Legitimitat von Herbalife abzuleiten.

Ergebnis — In der Dokumentation ,,Betting on Zero“ taucht nur ein unbestrittener Aspekt
zugunsten von Herbalife auf. Doch anstelle besserer Argumente zu liefern und die Kritik ihrer
Widersacher zu entkraftigen, wiederholt Herbalife bereits gescheiterte Argumente in ihrer

selbst publizierten Stellungnahme zum Film.

Limitationen — Bei der Darstellung des Unternehmens musste auf Studien zuriickgegriffen
werden, die das Operieren des Konzerns in verschiedenen Nationen untersuchten oder gar die
MLM-Industrie als Ganzes untersuchten. Die Antwort der Filmemacher auf die Stellungnahme

von Herbalife, wurde nicht in die Analyse eingebunden.

Schlagworter — Herbalife, Netzwerkmarketing, Multilevelmarketing, MLM, Bill Ackman,
Boltanski, Thévenot, Rechtfertigung, Argumentation, Kritik



Abstract (English)

Purpose — This master theses determines the value of the multilevel marketing company

Herbalife based on the justification theory of Boltanski and Thévenot.

Materials — The documentary ,,Betting on Zero” put public opinion about the company at risk.
The main protagonist of the film is Bill Ackman, a hedge fund manager who spends one billion
US-Dollar on the short sale of Herbalife stocks and shares his criticism of Herbalife with the
public in lectures and media appearances. The resulting pressure to justify them led Herbalife
to take a stand. Both the film and the associated statement by Herbalife were taken into account

for the analysis.

Research design — The methodological approach is called hermeneutic circle. Taking the
theoretical point of view into account, the situations in the film and the associated statement are
interpreted, thereby gradually expanding the researcher’s prior understanding. The expanded
understanding affects both the interpretation of the following situations and situations that have
already been interpreted. The analysis process is imagined as a circling circle, which gradually
closes until the understanding can no longer be expanded and no more suitable interpretations
are found. The aim of the analysis is to compare the arguments of both sides in order to derive
statements about the legitimacy of Herbalife.

Result — In the documentary ,,Betting on Zero” only one undisputed aspect appears in favor of
Herbalife. But instead of providing better arguments and debating their opponents’ criticism,

Herbalife repeats already failed arguments in its self-published statement on the film.

Limitations — When presenting the company, studies hat to be used which examined the
operation of the group in different nations or even the MLM-industry as a whole. The

filmmakers* response to Herbalife’s associated statement was not included in the analysis.

Keywords — Herbalife, network marketing, multilevel marketing, MLM, Bill Ackman,
Boltanski, Thévenot, justification, reasoning, criticism
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1 Einleitung

Direktverkauf ist eine wachsende Industrie, die fur das Jahr 2018 einen weltweiten
Bruttoumsatz von 193 Mrd. US-Dollar erwirtschaftet hat und 118 Mio. Représentantinnen z&hlt
(vgl. URL 1, S.1). Herbalife ist einer ihrer bekanntesten und erfolgreichsten Vertreter. Der
Konzern mit Hauptsitz in Los Angeles bietet seit 1980 Produkte zur Nahrungsergénzung und
Korperpflege an, die von seinen 4,5 Mio. Mitgliedern in 94 Landern verkauft und konsumiert
werden. Fur das Jahr 2018 konnte das Unternehmen einen Nettoumsatz von 4,9 Mrd. US-Dollar
erzielen (vgl. URL 2, S.5ff; S.41). AulRerdem sponsert Herbalife 190 Profiathletinnen, darunter
beispielsweise Christiano Ronaldo (vgl. URL 3).

Die Besonderheit der Industrie fur die vorliegende Masterarbeit liegt in der Vertriebsstruktur,
die als Multilevel Marketing (MLM) bezeichnet wird und flachendeckend von Organisationen,
die ihre Produkte tber Direktverkauf in den Umlauf bringen, auf &hnliche Weise adaptiert
wurde (vgl. Grol3/Vriens 2019, S.333).

Die vokale Eigenschaft eines solchen Systems besteht in der Madoglichkeit, dass
Vertriebsmitarbeiterlnnen weitere Vertriebsmitarbeiterinnen anwerben und schulen, um an
ihren K&ufen und Verkaufen mitzuverdienen (vgl. Brodie et al. 2002, S.67). Die Transformation
von Singlelevel Marketing- zu MLM-Systemen bewirkt, dass sich der Fokus des Gewerbes auf
die Praktik des Rekrutierens neuer Mitglieder verschiebt, anstatt Produkte an
Endkonsumentlnnen zu verkaufen. Dies ist das Kernkriterium eines Pyramidensystems.
Gelockt werden die Vertriebspersonen mit tberschwénglichen Einkommensversprechungen
(vgl. GroR/Vriens 2019, S.336). In Wirklichkeit ist das Risiko, Geld durch eine solche Tatigkeit
zu verlieren siebenmal hoher, als bei einer Wette auf eine einzige Zahl im Roulette (vgl. URL
4, S.1). Im Jahr 2016 schritt deshalb die Federal Trade Commission (FTC), das US-
amerikanische Handelsgericht, ein und setzte gegen Herbalife MaRnahmen durch, welche die

Geschéaftspraktik grundlegend verandern sollten (vgl. URL 5).

Die Sozialwissenschaft konfrontiert MLM-Unternehmen zusétzlich mit dem Problem falscher
Produktdarstellungen, dem Missbrauch von privaten Beziehungen ihrer Mitglieder, sowie dem
Kultivieren eines quasi-religiésen Charakters innerhalb der Vertriebsstruktur (vgl. Gro3/Vriens
2019, S.335).

Ein markanter Punkt in der jingsten Geschichte der Industrie in Bezug auf den 6ffentlichen
Disput, war die Veroffentlichung des Dokumentarfilms Betting on Zero im Jahr 2016. Der

Name des Films beruht auf der Wette des Hedgefonds-Managers Bill Ackman, dass der



Aktienkurs von Herbalife fallen wird. Dafur setzte er, tiber sein Unternehmen Pershing Square,
etwa eine Mrd. US-Dollar in den Leerverkauf von Herbalife-Aktien, eine sogenannte Short-
Position. Diese Anlagestrategie dient als Mittel, um Probleme eines Unternehmens sichtbar zu
machen und kann einen Kursriickgang auslésen oder den Fall einer Aktie beschleunigen.
Solange der Kurs féllt, verdient Bill Ackman und seine Anlegerinnen (vgl. Thompson 2018,
S.484).

Die Kamera ist Uberwiegend auf Bill Ackman gerichtet, der seine Argumente gegen den
Konzern in den Medien und durch Présentationen zu Investorinnen, Journalistinnen und
Finanzanalystinnen in den Umlauf bDbringt. Er nimmt aullerdem Kontakt zu
Aktivistinnengruppen lateinamerikanischer Abstammung auf, die groBteils aus ehemaligen
Vertriebspersonen bestehen und durch Julie Contreras Ausdruck finden. Theodore Braun,
Direktor und Autor der Dokumentation konnte keine Fiihrungspersonen von Herbalife flr eine
Teilnahme gewinnen, weshalb die Standpunkte von Herbalife durch archiviertes Material
dargestellt sind (vgl. URL 6). Nach der Erstausstrahlung der Dokumentation, veroffentlichte
Herbalife seine Sichtweise zu den geduRerten Inhalten und bemangelt die Glaubwirdigkeit des
Films (vgl. URL 7; URL 8).

1.1 Problemstellung

Die Frage nach der Existenzberechtigung von Herbalife ist das Problem, das im Zuge dieser
Masterarbeit bearbeitet wird. Den theoretischen Rahmen liefert das Modell der
Rechtfertigungsordnungen von Luc Boltanski und Laurent Thévenot, womit die Arbeit in der
Tradition der Soziologie der Konventionen steht. Damit Kritik rechtfertigbar ist, muss sie im
Sinne der Allgemeinheit sein. Dies ist nur dann méglich, wenn sich die Disputantinnen auf
Gemeinwohlprinzipien beziehen, die von den Autoren aus Klassikern der politischen
Philosophie isoliert wurden. Jedes Gemeinwohlprinzip stellt ein Gbergeordnetes Prinzip einer
Rechtfertigungsordnung da, die als Welt bezeichnet wird und Personen und Dinge
verschiedener Wertigkeiten beinhaltet. Hochwertige Personen und Dinge werden in der
Literatur als groRe Wesen zusammengefasst und machen durch ihre Anwesenheit in der
Argumentation den Gemeinwohlgedanken deutlich. Allerdings haben die Soziologen fir jede
Welt eine archetypische Situation erkannt, in der die jeweilige Welt présenter ist als die anderen

und das Vorkommen fremder Wesen als Bezugspunkt der Kritik dienen kann.

Nachdem sich die Theorie der Rechtfertigungsordnungen etabliert hatte, wurden im Verlauf
weiterer Forschung zwei zusétzliche Welten identifiziert, die ebenfalls Bezugspunkte der Kritik
und Rechtfertigung darstellen.
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1.2 Zielsetzung

Diese Masterarbeit erarbeitet eine Analyse des Disputs tber den Wert von Herbalife, zwischen
seinen KritikerInnen und dem Nahrungsergdnzungskonzern, die auf der Bewertung der
vorgebrachten Kritik und Rechtfertigung beruht. Um beide Parteien zu berticksichtigen,
erstreckt sich das Analysematerial auf den Dokumentarfilm Betting on Zero und der
zugehdrigen Stellungnahme von Herbalife. Als Standpunkt von Herbalife wird die Version vom

16.10.2019 fir die Analyse herangezogen, diese befindet sich im Anhang

1.3 Forschungsfrage

Die Forschungsfrage lautet daher:

Wie rechtfertigen Herbalife und seine KritikerInnen ihre Position, beziglich des Werts und der
Legitimitat des Konzerns, anhand des Dokumentarfilms Betting on Zero und der zugehdrigen
Stellungnahme von Herbalife auf bettingonzero.com vom Stand 16.10.2019 unter

Bertcksichtigung der Rechtfertigungstheorie von Luc Boltanski und Laurent Thévenot?

1.4 Methodenteil

Der empirische Abschnitt (4 Methodische VVorgangsweise) beschéftigt sich damit, wie sich die
Diskutantlnnen im Film und der zugehorigen Stellungnahme zum Film auf die
Gemeinwohlprinzipien, die im Kapitel (3 Theoretischer Rahmen) erlautert werden, beziehen,

um ihre Kritik zu legitimieren.

Um die Forschungsfrage zu beantworten, wird auf hermeneutische Zirkel als methodische
Vorgangsweise zuruckgegriffen. Es handelt sich hierbei um einen spiralférmigen
Verdichtungsvorgang (vgl. Reichertz 2016, S.266), bei dem eine standige Entfernung und
Wiederannéherung an die gesehenen Inhalte der Dokumentation stattfindet (vgl. Frosch 2016,
S.216). Details ergeben dabei nur im Gesamtzusammenhang Sinn, wobei dieser nur aus den
jeweiligen Teilen verstanden werden kann (vgl. Lamnek 2010, S.56). In der Praxis ist das
forschende Subjekt auf sein/ihr VVorverstandnis angewiesen, um Inhalte des Films zu erkennen
und zu deuten. Dadurch wird das Verstdndnis des/der ForscherIn erweitert und fuhrt zu einem
tieferen Verstandnis des Films. Im Zuge dessen muss der/die Forscherin seine/ihre Thesen
laufend revidieren, bis er/sie im Zentrum der Spirale angekommen ist (vgl. Lamnek 2010,
S.57f).

1.5 Aufbau
Die Beantwortung der Forschungsfrage strukturiert die Masterarbeit in folgende Abschnitte. Im

zweiten Kapitel (2 Charakterisierung von Herbalife) wird das Unternehmen anhand

3



wissenschaftlicher Literatur und offiziellen Dokumenten beschrieben. Das dritte Kapitel (3
Theoretischer Rahmen) ist der Rechtfertigungstheorie von Luc Boltanski und Laurent Thévenot
gewidmet. Das vierte Kapitel (4 Methodische Vorgangsweise) geht genauer auf die
methodischen Werkzeuge und den Analyseablauf ein. Das fuinfte Kapitel (5 Darstellung der
Ergebnisse) gibt Auskunft (ber das Resultat der Analyse. Dabei werden die Ergebnisse den
Rechtfertigungsordnungen aus der Theorie zugewiesen. Das sechste Kapitel (6 Conclusio) fasst
die Masterarbeit zusammen, beantwortet die Forschungsfrage, klart Gber Limitationen der

Ergebnisse auf und liefert mogliche Anknlpfungspunkte weiterer Forschung.



2 Charakterisierung von Herbalife

In diesem Kapitel wird das Unternehmen Herbalife anhand von Forschungsergebnissen, einem
Bericht des amerikanischen Handelsgerichts, offiziellen Dokumenten des Konzerns,
Zeitungsartikeln, sowie der Onlineprésenz von Brancheniiberwachungsorganisationen und

Direktverkaufsverbdnden beschrieben.

Im ersten Unterkapitel (2.1 Das Multilevelmarketing-System) wird das Multilevelmarketing-
System allgemein hergeleitet und speziell auf Herbalife ausgerichtet. Dieser Schritt ist
notwendig, da es fir MLM in der wissenschaftlichen Literatur keine einheitliche
Begriffsdeutung gibt (vgl. Grof3/Vriens 2019, S.340) und die MLM-Systeme diverser
Unternehmen in ihrer Gestaltung variieren. Begriffe wie Network-Marketing, Netzwerk-
Marketing und Strukturvertrieb treten in der Literatur als Synonyme fiir MLM auf (vgl. Grof3
2008, S.24). Das zweite Unterkapitel (2.2 Herbalife in der Kiritik) liefert einen Einblick in

Problemkategorien, die Herausforderungen des Konzerns zusammenfassen.

2.1 Das Multilevelmarketing-System

MLM ist eine von zwei Grundvarianten des Direktverkaufs, die von Peterson und Wortruba als
,face-to-face selling away from a fixed retail location* (Peterson/Wotruba 1996, S.2) definiert
wurde. Anders als im Singlelevelmarketing, ergibt sich fir Mitarbeiterinnen neben dem
Verkauf der Produkte (vgl. GroR 2008, S.24), durch das Anleiten, Motivieren und Trainieren
weiterer Verk&uferinnen eine zusatzliche Einnahmequelle (vgl. Brodie et. al. 2002, S.67). Nach
gelungenem Anwerben ist die rekrutierte Person Teil der Downline, der rekrutierenden Person,
die als Upline bezeichnet wird (vgl. GroR 2008, S.24). ,,When downline members buy products
from the company or recruit new members to do the same, the recruiters (...) earn override

commissions on the product purchases of their downline* (GroR/Vriens 2019, S.333).

Dadurch entsteht eine Stufenleiter von Vertriebspartnerinnen, die den Kern des MLMs darstellt
und flachendeckend von Organisationen, die ihre Produkte (ber Direktverkauf anbieten,
adaptiert wurde (vgl. GroRR/Vriens 2019, S.333).

Ubergeordnet haben Claudia GroR und Dirk Vriens erkannt, dass es in den verschiedenen
Deutungen von MLM-Systemen wiederkehrende Komponenten gibt. Beziehungen lassen sich
zwischen dem Hauptquartier, den unabhangigen Verkéauferlnnen und den Nicht-Mitgliedern
beschrieben. Das als Main organisation bekannte Modell unterstiitzt, die Koordination des

Unternehmens zu verstehen. Allerdings bleibt die Sozialisation der Mitglieder auBen vor. Der



Autor und die Autorin haben deshalb das Konzept um Traininsorganisationen und das Upline-
Downline-Systems erweitert (vgl. GroR/Vriens 2019, S.340ff).

/ Environment \
e

R3
W
Main R1 R2
organization — MLM L o| Independent < 3 Nen-members:
headquarters | 7| distributors (prospective) ultimate
consumers &
E- ;F prospective distributors
= b s’

Distributor
Metwork (DN) —=

i - Training organizations
+ - Up-and downline system |

\ _________ SO T | /

Abbildung 1: Extended model of MLMs: main organization and distributor network.

Der Aufgabenbereich des Hauptquartiers erstreckt sich auf alle essentiellen
Geschéftsentscheidungen, wie das Erstellen der Unternehmensrichtlinien und des
Provisionssystems, die Entwicklung und Bereitstellung der Produkte, sowie das
Ausformulieren der Bedingungen um Vertriebspartnerin zu werden. Die Aufgabe der
Vertriebsarbeiternnen besteht darin die Produkte zu verkaufen, weitere Verkduferlnnen
anzuwerben, zu trainieren und sie zu motivieren dasselbe zu tun. Der dritte Teil des Modells
wird durch Endkonsumentinnen und potentiellen Vertreiberlnnen verkérpert (vgl. GroRR/Vriens
2019, S.340f).

Das Tun der Verkauferinnen ist durch einvernehmliche Formalitdten mit dem Hauptquartier
geregelt (R1), welche die Rechte und Pflichten der Vertriebspartnerinnen enthalten, wie
beispielsweise die Form der Vergltung und Entschadigung. Zusétzlich existieren Handblcher
und Leitfaden, die den gewilnschten Umgang mit potentiellen Kundinnen, sowie die
Présentation des Unternehmens und der Produkte vorschlagen (vgl. Grof3/Vriens 2019, S.340f).
Der Vergiitungsplan von Herbalife sieht folgendermaRen aus?:

! Abbildung 1 wurde keinem offiziellen Herbalife Dokument entnommen. Sie wurde dennoch zur Darstellung des
Herbalife-Vergutungsplans herangezogen, da ihre Veranschaulichung zu einem besseren Verstandnis des
nachfolgenden Absatzes beitragt. Fir eine offizielle Verbildlichung siehe URL 9, S.56f.
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Abbildung 2: The Herbalife Compensation Plan.

Den Shakes, Riegeln und Pflegeprodukten (vgl. URL 10, S.60ff) haften Volumspunkte an, die
einerseits durch den Eigenkonsum und Verkauf, sowie andererseits tber den Eigengebrauch
der Downline-Mitglieder und deren Verkaufe erworben werden. Je nachdem wie viele
Volumspunkte innerhalb eines Volumenmonats akkumuliert werden, erreichen die
Vertriebspartnerinnen eine der sechs ersten Stufen des Vergiltungsplans bis einschlieBlich
World Team (vgl. URL 11, S.15; S.18ff).

Die finf nachfolgenden Stufen ab World Team, kénnen nur mit Royalty-Override-Punkten
erreicht werden. Hierflr sind rekrutierte Verkduferinnen essentiell, den Royalty-Override
Punkte werden durch die Kéufe und Verkdufe von hdchstens drei Downline-Levels errechnet
(vgl. URL 11, S.15ff; S.28ff).

Die letzten drei Stufen heben sich von den anderen ab, da sich dahinter ein gesondertes System
verbirgt. Fiir jede Vertriebsperson der Downline mit dem Status Prasident’s Team, wird fiir die
zugehorige Vertriebsperson der Upline, insofern sie ebenfalls die Kriterien fur den Status
Prisident’s Team erfiillt, ein Diamandlevel erreicht. In den Chairman’s Club steigt sie mit fiinf
Diamanten auf und wird mit zehn Diamanten in den Founder’s Circle befordert. AuBerdem
erhalten Vertriebspersonen auf bestimmten Ebenen Schmuck, je nachdem wie viele Royality-
Override-Punkte sie akquirieren (vgl. URL 11, S.15f).

Alle Stufen sind mit einem von vier mdglichen Produktdiscounts ausgestattet (vgl. URL 11,

S.22f) und schalten neben den Einnahmen durch den direkten Verkauf an einen/eine
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Endkonsumentln bis zu funf weitere Einkommensflusse frei (vgl. URL 11, S.14). Der Rang und
Discountlevel des jeweiligen Vertriebspartners/der jeweiligen Vertriebspartnerin, als auch der

seiner/ihrer Downline, flieBen in die Berechnung der VVolumspunkte ein (vgl. URL 11, S.18).

Zusatzlich gibt es 13 Stufen von Errungenschaften, die durch die Dauer der aktiven
Mitgliedschaft erreicht und mit einem spezifischen Package belohnt werden (vgl. URL 11,
S.17).

Die zweite Relation (R2) bezieht sich auf die tatsachliche Interaktion der Vertriebspartnerinnen
mit den potentiellen Kundinnen und Vertreiberlnnen. Die Verbindung zwischen dem
Hauptquartier und Nicht-Mitglieder (R3) ist im Ethikkodex der World Federation of Direct
Selling Associations (WFDSA) in Form von Malnahmen fir den fairen Umgang zwischen
Ké&uferIn und Verkéauferln ausformuliert (vgl. URL 12, S.7f; GroR/Vriens 2019, S.341).

Der Sozialisationsprozess innerhalb der MLM-Unternehmen wurde von vielen Autorinnen? als
Problem erkannt (vgl. Grol3/Vriens 2019, S.340) und duf3ert sich in der mangelhaften Fahigkeit
der Mitglieder Uber die fragwirdigen Praktiken des Unternehmens zu reflektieren (vgl. Pratt
2000a, S.54). Diese Indoktrination geht von unabhédngigen Trainingsorganisationen und
Upline-Mitgliedern aus, die als Distributor Network zusammengefasst werden und als
zusétzliches Element das bestehende MLM-Konzept ausdehnen. Dabei riicken zwei weitere
Verbindungen in den Fokus (vgl. Gro3/Vriens 2019, S.342).

Das Distributor Network wird als unabhéngig von dem Hauptquartier begriffen (R4) (vgl.
GroR/Vriens 2019, S.342), allerdings werden Pléne tber den zeitlichen Ablauf von Events und
Vorgaben uber relevante Inhalte, sowie die Art der Prasentation, als Versuch der Einflussnahme
seitens mancher Hauptquartiere identifiziert® (vgl. GroBR/Vriens 2019, S.342; URL 13; URL 14,
S.13ff; URL 15).

Die flinfte Relation (R5) betrifft den Einfluss des Distributor Networks auf die Vertreiberlnnen
und zeichnet sich in deren Handlungen, Gedanken und Geflihlen gegeniber ihrer
Geschéftspraktik und der Organisation ab (vgl. Grol3/Vriens 2019, S.342).

2 Claudia GroR und Dirk Vriens beziehen sich auf John Bone, Nicole W. Biggart, David G. Bromley, Peter S.
Cahn, Detlev Krige und Michael G. Pratt, der MLMs als totale Institutionen beschreibt. Die beiden erwéhnen vor
der Aufzdhlung, dass die folgenden Sozialwissenschaftlerinnen den Sozialisationsprozess nicht als problematisch
benennen, aber ihn so behandeln (vgl. GroR/Vriens 2019, S.340).

% Hierbei wird auf Claudia GroRs Dissertation aus dem Jahr 2008 verwiesen, in der kein Beleg vorhanden ist, dass
Herbalife zu den Organisationen gehért, auf die alle genannten Punkte zutreffen. Der explizite Ausdruck der
Governance von Unternehmerseite in Bezug auf die Ausbildung der Downline, sowie Reglementierungen des
Distributor Networks sind in den beigefligten Online-Quellen enthalten.



Das angesteuerte Ziel dieser Begriffserganzung war die Identifikation der Quelle der ethischen
Probleme im MLM, damit zukunftige Malinahmen zielfiihrend adressiert werden kénnen (vgl.
GroR/Vriens 2019, S.334; 340). Das nachfolgende Unterkapitel orientiert sich an den von Grof
und Vriens ausgearbeiteten Problemkategorien, deren Chronologie beibehalten, aber inhaltlich

auf Herbalife ausgerichtet und mit zusatzlicher Literatur vertieft werden.

2.2 Herbalife in der Kritik
Die Unterpunkte dieses Unterkapitels sind nach Problemkategorien benannt, die

Herausforderungen der MLM-Industrie und von Herbalife umfassen.

Der erste Unterpunkt (2.2.1 Pyramidenschema oder pyramidenartig geformt) befasst sich mit
der Konfrontation von Herbalife ein illegales Pyramidenspiel zu betreiben. Es folgt eine
Abhandlung der Problematik Gbertriebener Einkommensversprechen (2.2.2 Die beschonigten
Einkommensversprechen). Der dritte Unterpunkt (2.2.3 Das Konsumentenrisiko durch falsche
Produktdarstellungen) beschaftigt sich mit der Kontroverse rund um die Produkte von
Herbalife. Darauffolgend gibt (2.2.4 Der Missbrauch von personlichen Beziehungen) Auskunft
dartiber, wie Vertriebspersonen ihr personliches Umfeld mobilisieren, um das Netzwerk zu
vergroflern. Zuletzt wird der kulthafte Charakter (2.2.5 Der quasi-religiose Charakter) des

Unternehmens dargelegt.

2.2.1 Pyramidenschema oder pryamidenartig geformt

Das Thema dieses Unterpunkts betrifft den Hauptvorwurf in der Dokumentation Betting on
Zero, dass es sich bei Herbalife um eine illegale Pyramidenstruktur handelt. Um dieser
Behauptung auf den Grund zu gehen, werden zuerst die zentralen Eigenschaften einer solchen
Struktur beschrieben. Darauf folgt eine Aufarbeitung von gerichtlichen Auseinandersetzungen
mit dem Konzern, wobei der Schwerpunkt auf dem Urteil der Federal Trade Commission liegt.

AbschlieRend wird die Rolle des Distributor Networks fiir die Thematik dargelegt.

Um legale MLMs von illegalen Pyramidensystemen unterscheiden zu kénnen, lohnt es sich

folgende Merkmale genauer unter die Lupe zu nehmen (vgl. Grol3/Vriens 2019, S.336).

Ein illegales Pyramidensystem zeichnet sich in erster Linie dadurch aus, dass die Aufnahme
neuer Vertriebspartnerlnnen vorrangig angestrebt wird, anstelle sich an den Verkauf der
Produkte zu orientieren. Das Charakteristikum des tberwiegenden Anwerbens ist zwar nicht
per se verwerflich, doch fallt es im MLM zum Schaden der Mitglieder aus, die durch falsche
Versprechungen in die Vertriebsstruktur gelangen (vgl. Grof3/Vriens 2019, S.336). Zum

Beispiel, dass es sich bei der Tatigkeit um eine Mdoglichkeit handelt Geld zu verdienen.
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Tatsachlich hat sich aber herausgestellt, dass nur Vertriebspersonen an der Spitze der Pyramide,
einen monetaren Ausgleich bewerkstelligen kénnen, da sie frih in das Verhéltnis eingestiegen
sind (vgl. Koehn 2001, S.153; Keep/Vander Nat 2014, S.9; Bosley/McKeage 2015, S.2f; S.7).
Der Grund dafr liegt im fehlenden Verstandnis geometrischen Wachstums, das die Gesamtheit

potentieller Betrugsopfer rapide ausschopft (vgl. Koehn 2001, S.154f).

Das zweite Indiz bezieht sich auf die zu entrichtende Vorabgebihr an das Unternehmen und
den Druck auf VerkduferInnen in Motivationsmaterial und Seminare zu investieren (vgl.
GroR/Vriens 2019, S.336). An dieser Stelle wird argumentiert, dass selbst von kleinen

Investitionen viel zu erwarten sei (vgl. Koehn 2001, S.153).

Der dritte Anhaltspunkt beschreibt das Phdnomen des internen Konsums, sowie das Anlegen
eines Inventars von Produkten, die weder verkauft noch konsumiert werden kénnen. Grund
dafur sind Stufen auf dem Vergutungsplan, die erreicht werden kdnnen, ohne Produkte an
Endkonsumentinnen zu verkaufen (vgl. Keep/Vander Nat 2014, S.9; S.18). Vor allem Herbalife
und andere Nahrungserganzungs-MLMs sind fir diese Praxis bekannt (vgl. Cardenas/Fuchs-
Tarlovsky 2018, S.3).

Auf der einen Seite gibt es Forscherlnnen, die damit argumentieren, dass der interne Konsum
nicht inh&rent unethisch ist, solange der/die Kauferin seine/ihre Nachfrage befriedigt und nicht
zum Kauf gezwungen wird (vgl. Albaum/Crittenden 2015, S.421; Albaum/Peterson 2016,
S.321f). Auf der anderen Seite kann die MLM-Industrie nicht mit anderen Industrien verglichen
werden, da ihr Produkt an die Geschaftsmoglichkeit gekniipft ist* und die Vertriebspersonen
zuséatzlich aus Grinden abseits der eigentlichen Nachfrage kaufen (vgl. Grofl3/Vriens 2019,
S.336; URL 16, S.6).

Nach siebenjahriger Prifung des Herbalife Vergitungsplans kam ein Richter am Brisseler
Handelsgericht zu der Feststellung, dass Herbalife ein Pyramidensystem betreibt, eine
Feststellung, die Herbalife 2013 von sich weisen konnte (vgl. Cardenas/Fuchs-Tarlovsky 2018,
S.3; URL 17).

Dennoch folgte kurz darauf im Jahr 2014 die Ankiindigung einer Nachforschung der FTC (vgl.
URL 18). Herbalife auf3erte sich diesbeziglich:

Herbalife welcomes the inquiry given the tremendous amount of misinformation in the marketplace, and
will cooperate fully with the FTC. We are confident that Herbalife is in compliance with all applicable
laws and regulations. Herbalife is a financially strong and successful company, having created meaningful

4 Siehe hierzu Volume, personal (vgl. URL 11, S.36).

10



value for shareholders, significant opportunities for distributors and positively impacted the lives and health
of its consumers for over 34 years (URL 19).

Das Resultat der Nachforschungen war eine Anzeige der FTC gegen das Unternehmen im Jahr
2016. In der Strafanzeige wurde die abweichende Praxis des Unternehmens zu dem FTC-Gesetz
auf vier Punkte zusammengefasst. Namlich unfaire Geschaftspraktiken, falsche
Einkommensversprechungen,  falsche  oder  unbegriindete  Ertragsanspriche  aus
Einzelhandelsverkaufen und irrefihrende Werbematerialien (vgl. URL 5, S.39f). Obwohl die
FTC Herbalife klar damit in Verbindung bringt, dass sich die Wachstumsbestrebungen des
Unternehmens mafRgeblich an den Ausbau der Mitgliederzahl anstelle von Produktverkdufen
an Endkonsumentlnnen richtet, vertritt sie die Position, dass die von Herbalife unterhaltene
Struktur zwar problematisch ist, aber keine Pyramidenstruktur darstellt. Als Resultat des
Prozederes hat Herbalife der Forderung, sein Geschaftsmodell grundlegend umzustrukturieren,
zugestimmt (vgl. Cardenas/Fuchs-Tarlovsky 2018, S.3; URL 5).

Eine dieser Umstrukturierungen betrifft die 70% Regel. Eine MaRnahme, dessen Ursprung auf
den Prozess der FTC gegen das MLM-Unternehmen Amway von 1975 bis 1979 zuriickgeht.
Das Unternehmen wurde ebenfalls bezichtigt eine illegale Pyramidenstruktur zu sein und
konnte den Richter durch die Verankerung zweier Regeln fiir den Vertrieb, sowie der
Rickerstattung von Erstkdufen in seinen Richtlinien vom Gegenteil Uberzeugen. Die 10-
Konsumentinnen Regel legt fest, dass Vertriebspartnerinnen fir jedes Monat zehn verschiedene
Endkonsumentinnen beliefern mussen und die erwéhnte 70% Regel meint, dass am Ende des
Monats 70% der Verkaufe einer Vertriebsperson an Endkonsumentinnen gelangen sollen. Der
Erfolg von Amway im Prozess flhrte dazu, dass die 70% Regel auf unterschiedliche Weise
Eingang in die Richtlinien diverser MLM-Organisationen fand (vgl. Keep/Vander Nat 2014,
S10ff; URL 16, S.10).

Ziel der Regel ist es das Anlegen eines Inventars zu verhindern, den Fokus auf Rekrutieren
abzuwenden und den Verkauf an Endkonsumentinnen sicherzustellen (vgl. GroRR/Vriens 2019,
S.336). Im Interview des Hedgefonds-Managers David Einhorn mit Herbalife im Jahr 2012 legt
die Organisation offen, dass sie nur unzureichende Informationen zu den Verkaufen ihrer
Produkte besitzt und daher nur Schatzungen uber den Anteil an Produkten vornehmen kann,
die bei Endkonsumentinnen landen (vgl. URL 21). Die Vorsitzende der FTC Edith Ramirez
merkt an, dass das erwédhnte Konglomerat an Regelungen zwar bei Amway wirksam war und
ist, aber bei anderen Vertretern der MLM-Industrie nicht zum erwiinschten Fokus auf
Endkundlnnen fihrt (vgl. URL 16, S.10).
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Die FTC legt deshalb fest, dass die durch den Vergutungsplan induzierten Einkommensflisse
fortan von dem Einzelhandelsumsatz abhdngen. Demnach miissen zwei Drittel der Pramien auf
Einzelhandelsverkdufen beruhen, die nachverfolgt und verifiziert sein missen. Zusatzlich
mussen die Belohnungen der Vertriebspartnerinnen reduziert werden, falls weniger als 80%
aller Produkte unternehmensweit bei Endkonsumentinnen landen (vgl. URL 5). In einem
Interview der Wirtschaftszeitung Network-Karriere mit Claudia Grof3 beschreibt sie eine
weitere Konsequenz der Einigung. Namlich, ,,dass selbststandige Flhrungskréafte, deren
Vertriebspartner nicht genug an Endkunden verkaufen, keine Provision auf die Umsatze ihrer
Teammitglieder erhalten” (vgl. URL 22, S.11). Herbalife hat aulRerdem eine unabh&ngige
Aufsichtsperson zu bezahlen, die die Einhaltung der Umstrukturierungen des Vergutungsplans
uberwacht und der FTC Bericht erstattet (vgl. URL 5).

Dariiber hinaus darf Herbalife die Er6ffnung eines Nutrition Clubs® nur den Vertriebspersonen
erlauben, die ihr erstes Jahr in dieser Tétigkeit, sowie ein Verkaufstraining abgeschlossen
haben. Diese Malinahme bezieht sich auf eine von Herbalife durchgefiihrte Umfrage, die ergab,
dass 57% der Inhaberinnen eines Nutrition Clubs entweder Geld verloren haben oder die
Kosten des Nutrition Clubs tilgen konnten, dessen durchschnittliche Kosten mit 8.500 US-
Dollar beziffert werden. Nur 43% der Besitzerinnen eines Nutrition Clubs verdienten daruber
hinaus. Generell bestellt der GroRteil der Verk&uferinnen innerhalb des ersten Jahres keine
Produkte mehr und die Hélfte der gesamten Vertriebspartnerinnen verlassen das Unternehmen
jedes Jahr (vgl. URL 5). Trotz der einschrdnkenden MaRnahmen der FTC blieb der
Jahresumsatz des Unternehmens stabil (vgl. URL 23).

Claudia GroR und Dirk Vriens bemangeln, dass die GegenmaRnahmen allein an das
Hauptquartier gerichtet sind, obwohl die Vertriebspartnerinnen stark von dem Distributor
Network  abhdngen  (vgl.  GrofR/Vriens 2019, S.343f). Bezogen auf die
Pyramidensystemthematik haben Beobachtungen auf Veranstaltungen des MLM-Konzerns
Amway gezeigt, dass der/die durchschnittliche Verkauferin vom Interesse des Unternehmens
an hohen Produktverkéufen unbeeinflusst erscheint. Besonders respektiert wurden vor allem
die Vertriebspersonen, die kirzlich neue Mitglieder anwerben konnten (vgl. Grol3/Jung 20009,
S.360). AuBerdem sind dem Upline-Downline-System strukturelle VVoraussetzungen inharent,
die einen Kaufdruck auf Downline-Mitglieder bewirkt, da die Upline von ihren Ké&ufen
profitiert (vgl. Khoen 2001, S.156).

> Ein Nutrition Club ist eine Geschiftsstelle auRerhalb der eigenen Wohnung (vgl. URL 11, S.6).
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Das Ubereinkommen zwischen der FTC und Herbalife verlangt auch, dass das potentielle
Einkommen als Vertriebsperson offengelegt werden muss und keine Ubertriebenen
Versprechungen diesbeziiglich gemacht werden durfen. Herbalife wurde aufgrund dieses
Fehltritts dazu verpflichtet 200 Mio. US-Dollar fur die monetdre Entschadigung seiner

Vertriebspartnerinnen aufzuwenden (vgl. URL 5).

2.2.2 Die beschonigten Einkommensversprechen

Zweck dieses Unterpunkts ist es, die Sachbestande rund um die Vorwirfe der Beschonigung
von Einkommenschancen systematisch aufzuarbeiten und zu konkretisieren. Daflr wird zu
Beginn der Fokus auf Aussagen und Darstellungen des Unternehmens vor dem Prozess mit der
FTC gelegt. Im Anschluss werden die tatsdchlichen Einnahmen der Vertriebspartnerinnen in
den USA und Osterreich anhand aktueller Berichte von Herbalife veranschaulicht, die

Zielgruppe solcher Versprechungen und der Einfluss des Distributor Network beschrieben.

Vor dem Verdikt der FTC war es gangige Praxis von MLM-Unternehmen die potentiellen
Einklnfte fir MitligederIinnen attraktiver darzustellen, als sie es in Wirklichkeit sind (vgl. URL
20, S.5ff; URL 16, S.2) und darauf aufmerksam zu machen, dass es jeder schaffen kann
erfolgreich zu sein (vgl. Grol3/Vriens 2019, S.337). Verdeutlicht wurde die Leichtigkeit des
Rekrutierens und Verkaufens der Produkte in Form von Beispielrechnungen in Handblchern,
Videos und Seminaren (vgl. GroR/Vriens 2019, S.337). Dabei wurde mit luxuridsen Hausern,
Autos und exotischen Urlaubszielen bewusst die menschliche Gier angesteuert (vgl. Koehn
2001, S.159f; URL 16, S.4). Das grolie Geld zuhause zu verdienen, die Welt zu bereisen und
mehr Zeit fur die Kinder zu haben entspricht den Vorstellungen der ersehnten Freiheit und
Unabhangigkeit der Zielgruppe, aber auch die Machtfantasie, die mit der Vorstellung
einhergeht, den Chef zu feuern, ist ein Adressat der freudigen Botschaft (vgl. URL 16, S.4).
N&mlich, ,,dream of obtaining whatever you would like and then go for it using our system*
(Koehn 2001, S159).

Seit den Regelungen von 2016 ist es Herbalife wuntersagt die potentielle
Einkommensmaglichkeit auf diese Weise zu illustrieren (vgl. URL 5). In diesem Unterpunkt
werden konkrete Zahlen zu den Bruttoeinkinften der Vertriebspersonen fir die United States
im Jahr 2018 und Osterreich im Jahr 2017 aufbereitet, um die tatsachliche Lage der

Vertriebspartnerinnen einschétzen zu kénnen.

Die Menge an Herbalife-Mitglieder, die die Produkte ausschlieflich fiir sich und ihre Familie

mit einem Produktdiscount erwerben sind weltweit mit 73% an den Gesamtmitgliedern
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angegeben.® Sie werden Preferred-Members genannt und haben 34,95 US-Dollar bezahlt, um
partizipieren zu dirfen (vgl. URL 25). Die FTC hat verordnet, dass diese Mitglieder nicht
berechtigt sind Produkte zu verkaufen oder Belohnungen zu erhalten (vgl. URL 5). Ihnen bietet
sich die Moglichkeit durch den Erwerb des Conversion-Packs fiir 59,95 US-Dollar ihren Status

zu einer Vertriebsperson zu transformieren (vgl. URL 25).

Um bei Herbalife in den USA einzusteigen muss ein Initial-Distributor-Kit fir den Preis von
94,10 US-Dollar erstanden werden.” Im Jahr 2018 haben 136.000 Vertriebskrafte Produkte von
Herbalife bezogen, mit dem Ziel sie weiterzuverkaufen. Davon haben 125.000 Geld verdient,
allerdings nicht auf monatlicher Basis. In einem typischen Monat verdienten ungefahr 62.000

Vertriebspartnerinnen Geld und sind im Bericht in zwei Gruppen aufgeteilt (vgl. URL 25).

Die erste Kategorie umfasst 20.000 Verkéuferinnen in ihrem ersten Jahr. Die Hélfte von ihnen
konnte mehr als 170 US-Dollar fiir sich erwirtschaften. Das oberste Dezil mehr als 900 US-
Dollar und betrifft 2.000 Personen. Die erfolgreichsten 195 MitarbeiterInnen stellen das Top-
Prozent in dieser Gruppe da und erhielten mehr als 2.940 US-Dollar (vgl. URL 25).

Die zweite Kategorie umfasst 42.000 Vertreiberlnnen mit groRer gleich einem Jahr Erfahrung.
Davon hat die Halfte in einem typischen Monat mehr als 265 US-Dollar verdient. Die
aufstrebenden 10% beinhalten 4.200 Verkaufskréfte und erarbeiteten sich mehr als 3.200 US-
Dollar. Das beste Prozent nimmt mehr als 14.270 US-Dollar ein und besteht GroRteils aus
Mitgliedern, die die Stufe President’s Team erklommen haben, wofir sie fiinf bis elf Jahre
gebraucht haben (vgl. URL 25).

Im Jahr 2017 betrug der Preis des Herbalife Nutrition Mitgliedspacks flr Osterreichische
Einsteigerlnnen €49,16 ohne Umsatzsteuer, Versand und Bearbeitungsgebiihr. In dem Bericht
betreffend der durchschnittlichen Bruttozahlungen innerhalb Osterreichs wird zwischen
Mitglieder ohne Downline®, Mitglieder mit Downline und Vertriebsleiterinnen mit Downline®

unterschieden, wobei konkrete Zahlen nur fiir letztere ausgewiesen sind.

Sie sind 901 Personen, machen 13,6% der gesamten 6.616 Herbalife-Mitglieder in Osterreich

aus und erhielten eine durchschnittliche Multilevel-Vergiitung von €2.729 in diesem Jahr.

6 Herbalife bezieht sich hierbei auf eine Studie aus dem Jahr 2013 mit ehemaligen US-amerikanischen Mitgliedern
mit einer Fehlertoleranz von +/- 3,7% (vgl. URL 24).

" Fur einen Aufpreis von $30 ist der Kauf einer Premium Version maglich (vgl. URL 25).

8 In dieser Kategorie befinden sich auch Vertriebsleiterinnen ohne Downline und Preferred-Members (vgl. URL
24).

® Das bedeutet, dass diese Mitglieder zumindest den Status Supervisor erreicht, als auch eine Downline unter ihnen
haben (vgl. URL 24).
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Hierbei sind alle Provisionen, Royalties und Boni enthalten, allerdings nicht die

Einzelhandelseinklinfte, die durch Produktverkdufe an Endkonsumentinnen erzielt wurden.

Die Auszahlung lag filr mehr als 767 Personen® in dieser Gruppe unter dem Durchschnitt. Es
handelt sich hierbei um Bruttoauszahlungen, da die Kosten fiir den Geschéaftsbetrieb flr jedes
Mitglied stark variieren konnen. Darunter werden Kosten fiir Anzeigen, Produktproben,
Schulungen, Miete, Reisekosten, Telefon und Internet verstanden (vgl. URL 24).
Steuerabgaben und Krankenversicherungsbeitrage finden in den beiden Dokumenten keine
Erwahnung. Fir ihre Uberkomplizierten und luckenhaften Statements werden MLM-
Unternehmen generell von Branchenuberwachungsorganisationen kritisiert (vgl. Grol3/Vriens
2019, S.344). Fur eine vertiefende Kritik bezogen auf Herbalife siehe URL 26.

Die niedrigen Voraussetzungen fur den Eintritt in MLM-Organisationen haben zur Folge, dass
sich vor allem Menschen angesprochen fihlen, die entweder verzweifelt nach Arbeit suchen
und/oder generell geringe Chancen auf eine formale Einstellung haben (vgl. Franco/Gonzalez-
Perez 2016, S.40f; Koehn 2001, S.156).

Die  Tatsache, dass (berzogene  Einkommensvorstellungen  weiterhin  unter
Vertriebspartnerinnen vertreten sind, fiihren Claudia Gro und Dirk Vriens auf die
unzureichende Regulierung von Trainingsorganisationen zuruck. Aber auch einzelne Upline-
Mitglieder organisieren Treffen in denen Erfolgsgeschichten und Motivationsmaterial
ausgetauscht werden, anstelle die anfallenden Kosten ihrer Tétigkeit zu diskutieren (vgl.
Grol3/Vriens 2019, S.344).

Aus einer Stichprobe von Vertriebspartnerinnen in Indien erstellten Forscher durch eine
Faktorenanalyse ein Motivationsmodell fir MLM-Systeme. Dabei haben sich der leichte
Eintritt in die Organisation, das niedrige Investment, zusétzliches Geld, die freie
Arbeitsgestaltung und die Produktqualitét als einflussreichste Faktoren herausgestellt, um den
Eintritt von Individuen in den MLM-Betrieb zu erklaren (vgl. Jain et al. 2015, S.908; S.912).

Dies unterstreicht den Stellenwert des anschlielfenden Unterpunkts.

2.2.3 Das Konsumentenrisiko durch falsche Produktdarstellungen
Dieser Unterpunkt beschaftigt sich mit den Qualifikationen der Vertriebspersonen und dem
Gesundheitsaspekt  der  Produkte und dem  diesbezlglichen  Verhalten  der

Vertriebsarbeiterlnnen. Als Erstes wird dargelegt, welche Risiken mit den rein monetéren

10 Eine genauere Aussage kann leider nicht getroffen werden, da es sich um gruppierte Daten handelt (vgl. URL
24).
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Einstiegsanforderungen einhergehen. Es folgen Beispiele fur ausufernde Heilsversprechen,
sowie eine Zusammenfassung der tatsichlichen Lage der Herbalife-Produkte!. Das letzte
Thema des Unterpunkts betrifft Vertriebspartnerinnen, die als Fachkréfte im medizinischen

Bereich arbeiten.

Die niedrigen Anforderungen um als Vertriebsperson starten zu duirfen, haben zur Folge, dass
die Nahrungserganzungsmittel und nicht verschreibungspflichtigen Gesundheitsprodukte
hauptsachlich von Laien im Feld der Gesundheit und Erndhrung verkauft werden. Sie dirfen
sich nach Eintritt in die Vertriebsstruktur der Organisation Gesundheitsberaterin nennen und
der altruistischen Idee nachkommen, anderen zu helfen ihr Leben zu verandern (vgl.
Cardenas/Fuchs-Tarlovsky 2018, S.4). Herbalife fragt seine potentiellen Beginnerinnen
diesbeziglich, ,,Are you ready to help change people’s lives with the best nutrition and weight-

management products in the world?* (URL 28).

In Ghana werden MLM-Unternehmen als Zugénge zu exklusiven Medikamenten reicher
Nationen wahrgenommen. Der Einstieg als Vertriebshandlerin steht demnach fiir einen
personlichen und wirtschaftlichen Aufstieg in der Gesellschaft in Verbindung mit
medizinischem Wissen. Die damit einhergehende Verantwortung vernachlassigen die
Vertriebspersonen durch dramatisch iberzogene Heilsversprechen (vgl. Droney 2015, S.10).
Inkompetenz ist freilich in allen Berufen mehr oder weniger vertreten. Das ethische Problem
im MLM liegt darin, dass Kompetenzen grundsatzlich nicht verlangt werden. Daraus resultiert
ein Risiko, dass Verkauferinnen durch unvollstandige und falsche Informationen Ratschlége an
HilfsbedUrftige weitergeben, die sich als unnltz oder gar schadlich herausstellen (vgl.
Grol3/Vriens 2019, S.338).

Im Jahr 2013 wurden beinahe 600 Herbalife-Vertriebspersonen in den USA daflr bestraft ihre
Zielgruppe durch falsche Produktinformationen in die Irre zu fihren. Ein Jahr spater gelang es
einen Reporter von ABC News, getarnt als potentieller Kunde, eine zwielichtige Aussage eines
Vertreibers zu filmen. Darin wurde die Heilung eines Gehirntumors auf die Produkte von
Herbalife zurtickgefihrt (vgl. URL 29).

Zwischen Marz und November 2016 gehérten 62 MLM-Unternehmen der Direct Selling
Association (DSA) an (vgl. URL 30). Sie ist der nationale Handelsverband fir Unternehmen,

die den Direktvertrieb nutzen. Sie dient dazu die Branche zu férdern, zu schiitzen und zu

1 Hierbei wurden Veroffentlichungen von Kristy Appelhans bewusst auBen vor gelassen, da sie fiir Herbalife
arbeitet (vgl. URL 27) und somit klare Interessen hat, die Produkte ihres Arbeitgebers zu verteidigen.
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uberwachen und wirkt gleichzeitig unterstiitzend auf ihre Vertriebsarbeiterinnen (vgl. URL 31).
In diesem Zeitraum fuhrte die Branchenuberwachungsorganisation Truth in Advertising
(TINA) eine Untersuchung auf illegale Produktversprechen durch und erkannte, dass sich 60
der 62 MLM-Unternehmen, entweder direkt oder durch ihre Reprasentantinnen schuldig
machen (vgl. URL 30). Die Datensammlung von Herbalife umfasst Beitrdge von Konten
sozialer Medien seiner Verkduferlnnen mit Heilsversprechungen von Depression,
Bluthochdruck, verschiedene Allergien, Diabetes, Krebs und mehr (vgl. URL 32; URL 33).

Fur die Wirksamkeit von Nahrungsergdnzungsmitteln bei Krankheiten, die nicht auf einen
Nahrstoffmangel zuriickgehen, gibt es kaum Belege und es mangelt an soliden klinischen
Studien (vgl. Cardenas/Fuchs-Tarlovsky 2018, S.3). Der Prifung eines Wirknachweises kommt
keine Prioritdt zu, da die Produkte nicht als Arzneimittel, sondern als Lebensmittel definiert
sind. Die Konsumentlnnen schatzen den niedrigeren Preis der Supplemente im Vergleich zu
Medikamenten, sowie die Ungebundenheit, die mit ihnen assoziiert wird. Individuen aus
geringeren Einkommensgruppen greifen hdufiger zu Nahrungsergdnzungsmitteln und wéren
von einer Preiserhéhung durch die Beforschung der Produkte starker betroffen (vgl. Sax 2015,
375ff).

Kern der Verkaufsstrategie von MLM-Organisationen, die Nahrungsergdnzungsmittel
anbieten, grindet auf der Annahme, dass es jeden/r an etwas mangelt, das durch das richtige
Supplement ausgeglichen werden kann (vgl. Cardenas/Fuchs-Tarlovsky 2018, S.3f). Dabei
gehen in den USA gerundet 23.000 Besuche von Notaufnahmen auf unerwinschte
Nebenwirkungen von Nahrungsergénzungsmitteln zuriick (vgl. Budnitz et al. 2015, S.1531).

Im Jahr 2007 wurden in einer Schweizer Studie zehn Félle beschrieben, die auf eine
leberschadigende Wirkung von Herbalife-Produkten hindeuten (vgl. Criblez et al. 2007, S.525).
Bis 2015 kamen sechs weitere Publikationen hinzu, die die Anzahl der Félle auf 53 erweiterten
(vgl. Amaral et al. 2015, S.785). Die Conclusio der Schweizer Autorlnnen ist, dass die
Herbalife-Produkte grof3teils sicher sind, aber manche das Potential einer leberschadigenden
Wirkung bergen. Sie fordern Regulierungsbehdrden und GesetzgeberlInnen auf, die Deklaration
der genauen Zusammensetzung der Produkte vorzuschreiben, um die zukinftigen Forschungen
prazisieren zu kénnen (vgl. Criblez et al. 2007, S.525f). Amaral et al. bewerten die gesammelten
Daten in den Studien als unzureichend, um die Produkte von Herbalife mit den Leberschéden
in Verbindung zu bringen (vgl. Amaral et al. 2015, S.793).
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Um Schaden von den Endkonsumentinnen abzuwenden, missen die Hauptquartiere daftr
verantwortlich gemacht werden, wie das Distributor Network seine Verk&uferlnnen ausbildet,
auch wenn dies zulasten des Profits ist (vgl. Grol3/Vriens 2019, S.345).

Unter den Vertriebsarbeiterinnen befinden sich auch ausgebildete Arzte/Arztinnen,
Diatplanerinnen und andere medizinische Fachkréfte (vgl. Cardenas/Fuchs-Tarlovsky 2018,
S.3). Sie stehen in einem Interessenskonflikt, da sie durch den Verkauf von Herbalife-
Produkten in ihrer Praxis zusatzliches Geld verdienen. Unter diesen Umstdnden kann nicht
sicher davon ausgegangen werden, dass sie eine Herangehensweise wahlen, die im Sinne der
Patientlnnen ist. Es ist immer problematisch, wenn das Vertrauen anderer fir die eigenen
Zwecke ausgenutzt wird. Dies trifft nicht nur auf VertriebsarbeiterInnen zu, die als Fachkrafte
im medizinischen Bereich arbeiten (vgl. GroR/Vriens 2019, S.338), wie der nédchste Unterpunkt

zeigen wird.

2.2.4 Der Missbrauch von personlichen Beziehungen

Die erste typische Malinahme einer Vertriebsperson um ihr Netzwerk zu vergrofern, ist es
personliche Beziehungen zu mobilisieren. Dies betrifft ihre Familie, Freundinnen, ehemalige
Schulkolleglnnen, Arbeitskolleginnen und alle anderen, die sie wéhrend dem Arbeitsverhaltnis
mit dem MLM-Unternehmen kennenlernt (vgl. Bloch 1996, S.19; Pratt/Rosa 2003, S.396f;
Schenk/Spark 2006 S.163). Die Praktik des permanenten Verkaufens wird damit argumentiert,
dass man ja nie wissen kann, wer an der Geschaftsmoglichkeit interessiert ist und wer nicht.
Allerdings gefahrden die Vertriebspartnerinnen durch dieses Verhalten besonders ihre
Freundschaften, denn es gilt als inakzeptabel mit FreundInnen Geld zu verdienen und erst recht
im Kontext des Helfens (vgl. Bloch, 1996, S.19; S.21). Gerade enthusiastische Verkauferlnnen
manovrieren ihre Produkte selbst in unpassenden Situationen in den Vordergrund, wie bei
Eltern-LehrerInnen-Gesprachen und der Party des/der besten Freundes/Freundin, um den
Vorteil von Vertrauensbeziehungen zu nutzen (vgl. Grol3/Vriens 2019, S.338). Dieser liegt
darin, dass es neuen Kontakten, innerhalb eines privaten Settings, und Freundinnen allgemein
unangenehm ist, das Angebot der Vertriebsperson abzulehnen, da sie sie damit enttduschen
konnten. Dennoch schildern Vertriebspartnerinnen, dass neun von zehn Personen gar kein
Interesse an einer Partizipation haben und sich nur ungefahr eine von 20 Personen einbinden
lasst (vgl. Bloch 1996, S.19f).

Im Sinne der Szenen-Weisheit fake it until you make it, schaffen sich die Reprasentantinnen

der MLM-Geschaftsmdglichkeit teure Autos an, Uberziehen ihr Bankkonto und leben tber ihren
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Verhaltnissen, um ihre Downline und potentielle Mitglieder von dem lukrativen Geschéft zu
uberzeugen (vgl. Koehn 2001, S.160).

Pratt und Rosa sprechen hierbei den MLM-Unternehmen eine dominante Rolle zu, da sie es
geschafft haben ein System auf die Beine zu stellen, das die Verk&uferlnnen durch die
Vereinbarkeit von Arbeits- und Nichtarbeitsleben motiviert (vgl. Pratt/Rosa 2003, S.416).
Franco und Gonzalez-Perez riicken hingegen Events in den Vordergrund, wo erfolgreiche
Mitglieder andere in dieser Erfolgsstrategie unterrichten (vgl. Franco/Gonzalez-Perez 2016,
S.39).

Die Art und Weise des Rekrutierens kann dazu flhren, dass die Vertriebsarbeiterinnen ihren
Kreis von Bezugspersonen auf Personen innerhalb des Netzwerks beschranken. Die privaten
Beziehungen vor der Beschéftigung lassen sich entweder in die Vertriebsstruktur tberfiihren
oder zerbrechen (vgl. Bloch 1996, S.21).

2.2.5 Der quasi-religitse Charakter

Dieser Unterpunkt gibt Einblick in den quasi-religidsen Charakter von Herbalife. Das Thema
wird mit der Auseinandersetzung von zentralen Elementen der MLM-Unternehmenskultur
eingeleitet, woraus charismatische Fiihrung resultiert. Es folgt eine Erlauterung des Ausmales,
der Bedeutung und Herkunft der Quasi-Religiositat und wie der Prozess der Identitatsformung

vonstattengeht.

Der erste (und einzige) Klassiker der Direktvertriebsforschung ist Biggarts Charismatic
Capitalism, der sich als Basis der nachfolgenden Untersuchungen, bezogen auf die Kultur
dieser Organisationsform, etablierte (vgl. Grol3 2008, S.40). Sie betrachtete MLM-
Unternehmen aus der Weber’schen Perspektive (vgl. Biggart 1989, S.x) und erkannte, dass
zentrale Elemente herkdbmmlicher Unternehmen entweder verzerrt auftreten oder fehlen. Die
traditionellen amerikanischen Konzerne geben Mio. Dollar aus, um die bestmdglichen
Arbeiterinnen fir sich zu gewinnen. Ebenso konkurrieren die Arbeiterinnen innerhalb der
Konzerne, um ihr Gehalt durch Boni aufzubessern und in der Hierarchie des Unternehmens
aufzusteigen. Wenn hingegen Personen als Vertriebsarbeiterinnen bei einem MLM-
Unternehmen beginnen, dann haben sie meist noch nie in ihrem Leben verkauft. Auf eine
freundliche Atmosphdre wird in traditionellen Unternehmen zwar wertgelegt, doch gehen
MLM-Organisationen im Vergleich weit darlber hinaus. Sie untergraben selbst freundlichen
Wetthewerb ihrer Reprasentantinnen untereinander und férdern im Gegenzug die Vernetzung

ihrer Privatleben. Die Emotionalitat geht oftmals von charismatischen Fiihrungskréften aus, die
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MLM-Unternehmen oftmals einen kultischen Charakter verleiht (vgl. Biggart 1989, S.2ff;
S.140). Charismatische Ordnungen tragen dazu bei, dass sich Individuen mit etwas Hoherem
identifizieren kdnnen, dass ihrer Existenz Sinn verleiht und ihrem Leben eine Richtung gibt
(vgl. Biggart 1989, S.141).

Schenk und Spark erkannten, dass Vertriebspartnerinnen, die in ihrer Arbeit einen hdheren Sinn
erkennen, sowohl ihre Leistung steigern, als auch verstarkte Zufriedenheit erfahren. Manche
Vertriebspartnerinnen sind davon Uberzeugt, dass die Produkte, fur die sie stehen, die Leben
ihrer KundInnen auf besondere Weise verdndert haben und sehen darin einen Mehrwert fiir die
gesamte Gesellschaft. Andere beschreiben soziale Vorteile, die in dem Genuss standig neuer
Bekanntschaften und Freundschaften liegen (vgl. Schenk/Spark 2001, S.865).

Herbalife und andere MLM-Organisationen versprechen die harmonische Verknupfung von
Arbeit, Politik, Familie, Gemeinschaft und Religion und werden deshalb von Bromley als
quasi-religiés bezeichnet. 2 Die Vertriebshandlerinnen formieren sich als engmaschiges
Netzwerk von Glaubigen, deren Mission es ist, andere fur ihre Sache zu gewinnen. Die MLM-
Unternehmen streben danach ganze Familieneinheiten in sich aufzunehmen und bieten ihr
Geschaftsmodell als sinnstiftende Mdglichkeit an, die als notwendig begriffen werden soll, um
Kontrolle tber das eigene Leben zu erlangen (vgl. Bromley 1998, S.350f). Die Wirkmacht einer
Organisation auf Wertvorstellungen und Ideale ihrer Mitarbeiterinnen zugunsten
organisatorischer Ziele wird in der Literatur als normative Kontrolle beschrieben (vgl. Grof3
2008, S.72).

Normative control is the attempt to elicit and direct the required efforts of members by controlling the
underlying experiences, thoughts, and feelings that guide their actions. Under normative Control, members
act in the best interest of the company not because they are physically coerced, nor purely from an
instrumental concern with economic rewards and sanctions. It is not just their behaviors and activities that
are specified, evaluated, and rewarded or punished. Rather, they are driven by internal commitment, strong
identification with company goals, intrinsic satisfaction from work (Kunda 1995, S.356).

Pratt erforschte im Jahr 2000, dass Vertriebspartnerinnen des MLM-Unternehmens Amway
einem zweistufigen Prozess der ldentitdtsformung unterzogen sind. Dabei konnte kein
Zusammenhang mit dem finanziellen Erfolg einer Vertriebsperson und der Identifikation mit
dem Unternehmen festgestellt werden. Der erste Teil des Prozesses wird sensebreaking genannt
und fuhrt dazu, dass das Individuum sich fundamental in Frage stellt, wodurch idealerweise
eine Leere entsteht, die geflllt werden muss. Durch Motivationsmaterial und

Auseinandersetzungen mit der Upline wird in der Vertriebsperson das Verlangen nach

12 Ebenso bezeichnen auf viele Vertriebshandlerinnen MLM-Unternehmen als quasi-religios (vgl. Biggart 1989,
S.108).
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materiellen Gitern geweckt und befeuert. Es entsteht die VVorstellung eines idealen Selbst, dass
einerseits als Referenzpunkt zur Bewertung von Erfolg und Misserfolg dient und andererseits
den Vergleich mit dem gegenwartigen Selbst erzwingt. Die Motivation, die aus diesem
Vergleich entsteht, erwéchst aus der Bestrebung, das abhandengekommene Selbstwertgefthl
wieder herstellen zu missen. Selbst durch Erfolg bleibt die Diskrepanz zwischen Selbst und
Idealbild aufrecht, denn die laufende Erzeugung neuer gréRerer Traume soll das Verharren in
der Komfortzone verhindern (vgl. Pratt 2000b, S.463ff).

Der zweite Teil des Prozesses heifst sensegiving und wird durch positive Programmierung
vollzogen. Der zentrale Gedanke dieses Teilschritts ist, dass ein unterstiitzendes Umfeld
notwendig ist, um den Weg in Richtung des Idealbildes erfolgreich bestreiten zu kénnen. Dabei
gelten Beziehungen zu anderen Vertriebspartnerinnen als Idealbeziehungen, da sie &hnliche
Ziele mit denselben Mitteln ansteuern und zwei entscheidende Kriterien erfullen. Sie haben
erkannt, dass die Erfallung der eigenen Traume gegenuber den Trdumen eines/r Chefs/Chefin
Vorrang haben und dass traditionelle Unternehmen einen unter dem tatsachlichen Wert
bezahlen missen, da es ihnen in erster Linie um Profit geht. Vertriebsarbeiterinnen wird oft
nahegelegt ihre Familie und FreundInnen als erstes zu rekrutieren, um herauszufinden, ob diese
sie wirklich lieben und sie monetar unterstiitzen wollen (vgl. Pratt 2000b, S.469ff). Die durch
Amway vermittelte Ideologie verhélt sich als totale Institution, denn sie stellt einen
allgegenwartigen Faktor in den Lebensentscheidungen ihrer Tragerlnnen dar (vgl. Pratt 2000a,
S.59). Claudia Grof3 und Dirk Vriens legen Pratts Studien fir MLM-Unternehmen generell aus
(vgl. GroR/Vriens 2019, S.339; S.349).
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3 Theoretischer Rahmen

In diesem Kapitel wird die Rechtfertigungstheorie von Luc Boltanski und Laurent Thévenot als

theoretisches Fundament der Masterarbeit vorgestellt.

Das erste Unterkapitel (3.1 Die historische Einbettung und Charakteristik der
Rechtfertigungstheorie) befasst sich mit der Peripherie der Theorie. Daflr wird chronologisch
der Entstehungskontext beschrieben, der Bereich der Wirksamkeit erlautert, der
methodologische Standpunkt dargelegt und eine Abgrenzung zu nahestehenden Theorien
vorgenommen. Das darauffolgende Unterkapitel (3.2 Die Materialien und Stitzpfeiler des
Theoriegebdudes) gibt Auskunft Gber die Datenbestéande und Literatur, die zur Entwicklung der
Rechtfertigungstheorie notwendig waren und liefert einen analytischen Uberblick der
zugrundeliegenden Aussagen. Es folgt ein Analyseraster (3.3 Die Beschaffenheit der Welten),
dass zur systematischen Abhandlung der Konventionen dient, die im Anschluss ausgefuhrt
werden. Zuletzt (3.4 Das AuRern von Kritik) wird das Konzept der Streitigkeit dem des
Konflikts gegenubergestellt und die dargelegte Theorie durch (3.5 Die Formen der

Beschwichtigung von Kritik) die Beschwichtigungsformen von Kritik vervollstandigt.

3.1 Die historische Einbettung und Charakteristik der Rechtfertigungstheorie

Als die Monographie Les économies de la grandeur®® erstmals im Jahr 1987 erschien, etablierte
sie sich zunichst als Weiterentwicklung der Soziologie der Konventionen'* (vgl. Diaz-Bone
2011a, S.21). Eine pragmatische Grundlagentheorie, die durch transdisziplinare
Zusammenarbeit von Soziologlnnen, Wirtschaftswissenschaftlerinnen und
Wirtschaftshistorikerlnnen im Raum Paris entstand. Sie tritt dabei als Economie des
conventions (EC) in Bezug auf wirtschaftssoziologische und institutionstheoretische Probleme
in Erscheinung (vgl. Diaz-Bone 2011a, S.7). Das zentrale Moment ihrer Entwicklung war ein
Umbruch in den 1980er Jahren, der als Pragmatic Turn beschrieben wird.

In der endgultigen Fassung im Jahr 1991 unter dem Namen De la justification'® wurde die
Monographie als theoretisches Fundament einer neuen Art von Soziologie begriffen, die sich
durch die vollzogene Synthese von Konzepten aus unvereinbar geglaubten Traditionen abhebt.

So stammt die Realitatsprifung als treibende Kraft der Kritik aus dem amerikanischen

13 | Okonomie der Wertigkeiten oder Okonomie der GroBe* (URL 34, 4).

14 Konventionen konnen als interpretative Rahmen aufgefasst werden, die durch Akteure entwickelt und
gehandhabt werden, um die Evaluation von und Koordination in Handlungssituationen durchfiihren zu kénnen*
(URL 34, 10).

15 Uber die Rechtfertigung* (Vogel 2019, S.68), Ganzer Titel: ,,De la justification. Les économies de la grandeur *
(Boltanski/Thévenot 1991).
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Pragmatismus, die Qualifikation der Personen und Dinge haben einen kontinentaleuropdischen
Ursprung und das Gemeinwohl ist in der Moralphilosophie beziehungsweise der politischen
Philosophie verwurzelt (vgl. URL 34, 4-7). Personen und Dinge werden von Luc Boltanski und
Laurent Thévenot unter den Begriffen Wesen und Entitdten zusammengefasst (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.11; Boltanski/Thévenot 2011, S.57). Sie umfassen Relationen, wie
zum Beispiel den ,,Nutzen zweier Maschinen oder Investitionen wie fiir die jeweiligen
Leistungen zweier Schiiler, die Kompetenz zweier Manager oder den Respekt, den sich zwei
lokale Wirdentréager gegenseitig erweisen (Boltanski/Thévenot 2014, S.65), sowie
,Institutionen (...), Abklirzungen und Namen* (Boltanski/Thévenot 2014, S.65) und sind durch
ihre Abstimmung auf ein (bergeordnetes Prinzip charakterisiert, eine Konvention (vgl.
Boltanski/Theévenot 2014, S.66). Die Entitaten weisen Zustande auf, die in einem Verhéltnis
zueinanderstehen, das von den Autoren als Situation definiert wird (vgl. Boltanski/Thévenot
2014, S.11).

De la justification ging einerseits aus der EC hervor und ist zugleich eines ihrer Hauptwerke®®

(vgl. Diaz-Bone 2018, S.31f). Im Jahr 2007 wurde die Monographie schlieRlich auf Deutsch
unter dem Titel Uber die Rechtfertigung. Eine Soziologie der kritischen Urteilskraft
(Boltanski/Thévenot 2007) Ubersetzt und 2014 neu aufgelegt.

Die Rechtfertigungstheorie von Boltanski und Thévenot ist in einem definierten Umfang
anwendbar. Sie beschaftigt sich mit Situationen, die durch ein Rechtfertigungsregime
gekennzeichnet sind und daher tber die personliche ZweckmélRigkeit der Disputantinnen
hinausgeht. Dabei unterliegen die Bedirfnisse einer gewissen offentlichen Ordnung (vgl.
Thévenot 2011, S.268f). In einer Konfliktsituation sehen die Involvierten Uber ihre eigene
missliche Lage hinweg und nutzen stattdessen ihr Kalkl, um kohérente Kritik zu iben, die eine
Konvention als Referenzpunkt teilt, damit die Kritik vom Gegendber legitimiert und bewertet
werden kann (vgl. Boltanski/Thévenot 2011, S.45f).

Davon ist das Affektregime zu unterscheiden, dass Handlungslogiken beinhaltet, die keinem
Rechtfertigungszwang unterstehen. Dies wird oftmals durch Liebesbeziehungen
veranschaulicht, betrifft jedoch ebenso Beziehungen im Berufsleben. Es handelt sich dabei um
emotional aufgeladene Situationen, die als schmaler Grat zwischen den genannten Regimen zu

sehen sind. Der Wechsel in das Regime der Rechtfertigung durchmischt die Wahrnehmung und

16 Zusammen mit Les mondes du production von Robert Salais und Michael Storper (Salais/Storper 1993).
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legt Erkenntnisse frei, denen seitens der Betroffenen falschlicherweise ein objektiver Charakter

zugesprochen wird (vgl. Boltanski/Thévenot 2011, S.47).

Vom Regime des Engagements im Vertrauten spricht man, wenn sich eine Person an ihre
Umgebung indem MaRe angepasst hat, dass es fir eine zweite unmdglich ist die
vorherrschenden Dynamiken des Milieus zu verstehen. Diese Dynamiken hé&ngen von
personlichen und lokalen Begleitzustanden ab und dienen der Sicherstellung reibungsloser
Beweglichkeit innerhalb der Umgebung. Das inhdrente Wissen eines Regimes des
Engagements im Vertrauten ist aufgrund seiner Spezifitat fur eine umfassende Diskussion
bedeutungslos (vgl. Boltanski/Thévenot 2011, S.47f; Thévenot 2011, S.266f; Diaz-Bone 2018,
S.403).

Das Regime des planenden Handelns umfasst vorstrukturierte Handlungen, deren Besonderheit
in der Freilegung der Beziehung der Menschen mit ihrer Wirklichkeit liegt (vgl. Thévenot 2011,
S.267f).

Zu unterscheiden ist das Regime des entdeckenden Handelns. Es ist durch eine spielerische
Haltung gekennzeichnet und hilt die Beteiligten gedanklich in der Gegenwart!” (vgl. Thévenot
2014, S.15). Die behandelten Regime, mit Ausnahme des Affektregimes, werden von Thévenot

als Regime des Engagements zusammengefasst (vgl. Thévenot 2014, S.13).

Die Diskussion um die methodologische Einordnung der EC dauert bis heute an (vgl. Diaz-
Bone 2011b, S.44; 2018, S.368). Rainer Diaz-Bone definiert Methodologie als Ebene ,,auf der
koharente Strategien flr die empirische Forschung entwickelt und von der aus die Koharenz
der praktischen Forschung reflektiert werden* (Diaz-Bone 2018, S.369). Einigkeit herrscht
jedoch gegeniiber dem Standpunkt, dass sie ,,pragmatische Positionen mit strukturalistischen
Perspektiven kombiniert“ (Diaz-Bone 2018, S.367f) und dadurch die Dichotomie von
methodologischem Individualismus und methodologischem Holismus (iberwindet. Der
methodologische Individualismus stellt die einflussreichste Position der Mainstream-
Okonomie dar und baut auf der Annahme auf, dass allein Individuen und ihre Entscheidungen

als erklarende Prinzipien eingesetzt werden dirfen. Der methodologische Holismus als

7 Eine Veranschaulichung von Diaz-Bone ,,Um in ihrer Freizeit mit Freunden eine Wanderung machen zu
kdénnen, muss eine Person sich dafiir vorbereiten, entsprechende VVorkehrungen treffen, sie nutzt die Informationen
im Internet Gber Verkehrsverbindungen zum Startpunkt der Wanderung (Regime des planenden Handelns).
Wiéhrend der Wanderung tauscht man Erinnerungen aus, am Abend wird gemeinsam gekocht und gegessen
(Regime des Handelns im Vertrauten). Das Ziel der Wanderung ist, einen neuen Wanderweg und neue Ausriistung
zu probieren (Regime des entdeckenden Handelns). Kommt es in diesen Beispielen allerdings zu Problemen,
Schwierigkeiten und Infragestellungen, missen sich diese Personen kompetent auf Rechtfertigungsordnungen und
Qualititskonventionen beziehen (Diaz-Bone 2018, S.405).
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klassische Fundierung der Sozialwissenschaften vertritt die Sicht, dass soziale Koordination
und individuelles Verhalten von Gberindividuellen und kollektiven Sachverhalten mitbestimmt

werden und diese deshalb in die Erklarung einflieBen mussen (vgl. Diaz-Bone 2018, S.378f).

Damit bricht die EC sowohl mit der neoklassischen Wirtschaftstheorie, als auch mit den
soziologischen Klassikern von Bourdieu und Durkheim (vgl. Diaz-Bone 2018, S.15; S.378).
Der folgende Absatz wird sich genauer damit beschaftigen, wie sich die Soziologie der beiden
ehemaligen Schiler von Bourdieu (vgl. Thévenot 2011, S.256) von seiner Sozialtheorie
unterscheidet. In Abgrenzung zu dem methodologischen Holismus wurde der methodische
Holismus eingefiihrt. Ein Prifstein, unter dessen Gesichtspunkt die Beziehung der
theoretischen Annahmen eines Theoriegebdudes mit ihren Methodiken beleuchtet wird, um die
Kompatibilitdt der konstruierten Forschungsobjekte mit den theoretischen Grundlagen
sicherzustellen. Rainer Diaz-Bone erkennt diesen Standard in der EC als realisiert (vgl. Diaz-
Bone 2018, S.369).

Die pragmatische Soziologie von Boltanski und Thévenot ist durch einen Handlungsspielraum
der Akteurlnnen gekennzeichnet, der sich aus der Annahme einer kritischen Kompetenz der
einzelnen ergibt, Konfliktsituationen durch das Bedienen angemessener Konventionen zu
koordinieren, diese zu reflektieren und falls notig Kompromisse herzustellen. Die damit
einhergehende Handlungsfreiheit Ubersteigt jene, die von Bourdieus Habitus-Konzept ausgeht
(vgl. Diaz-Bone 2015, S.318f; 2018, S.15). Besonders ist, dass sich die beiden Forscher der
politischen Philosophie zuwenden, um herauszufinden, wie sich ein Gleichgewicht im
Gemeinwesen'® herstellt und infolge Theorien Uber Herrschaft und Gewalt bewusst
ausklammern (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.30). Sie verabschieden sich wvon
allgegenwartigen  Bezeichnungen wie Gruppen, soziale Klassen, Arbeiterinnen,
Fuhrungskrafte, Jugendliche, Frauen, Wahlerlnnen und Kultur und stellen stattdessen
Situationen als Dreh und Angelpunkt in das Zentrum ihres theoretischen Konzepts, da nur an
den Situationen Formen der Allgemeinheit anhaften (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.11;
S.33).

Dieser Passus hat den historischen Kontext der Schrift, ihre Besonderheiten, sowie
Abgrenzungen zu klassischen soziologischen Theorien und Konzepten thematisiert und dabei

Begriffe geschnitten, die im weiteren Verlauf dieses Kapitels genauer erldutert und in einen

18 Der Begriff des Gemeinwesens taucht abwechselnd mit dem der Welt auf. Die umfangreiche Anzahl an
Autorlnnen brachte zuséatzlich eine Reihe diverser Bezeichnungen mit sich, nadmlich die der Polis, der
Qualitatskonvention und der Rechtfertigungsordnung (vgl. Diaz-Bone 2018, S.147). “Sie bezeichnen damit ideale
soziale Welten, die durch die impliziten moralischen Ordnungen organisiert werden” (Diaz-Bone 2018, S.145).

25



tieferen Zusammenhang gesetzt werden. Es folgt eine Darlegung des Grundstocks an
Datentypen, die fur die Entwicklung des Modells der Rechtfertigung essentiell waren, samt

dessen zugrunde liegenden Annahmen.

3.2 Die Materialien und Stutzpfeiler des Theoriegebaudes

Um aufzuzeigen wie ,,die Angehdrigen einer komplexen Gesellschaft Kritik auf3ern, Situationen
infrage stellen, sich streiten oder zu einer Einigung kommen* (Boltanski/Thévenot 2014, S.32)
haben sich die Autoren Luc Boltanski und Laurent Thévenot drei Arten von Datenbestdnden
angenommen, um ein Modell der Rechtfertigung zu entwickelt. Aus den Daten empirischer
Feldforschung (durchgefuhrt von Postgraduierten), konnten Argumentationsweisen und
situationsbezogene Mittel alltéglicher Dispute destilliert und damit Rechtfertigungen
identifiziert werden (vgl. Boltanski/Thévenot 2011, S.52f).

Auf klassische Texte der politischen Philosophie wurde zurlckgegriffen, um
Gemeinwohlprinzipien abzuleiten, die als gemeinsame Rahmungen eines gewaltfreien Disputs
herangezogen werden und den Diskussionseingebundenen dazu dienen, die vorgebrachten
Argumente zu bewerten. Die verschiedenen Situationen des Tages verlangen nach
unterschiedlichen Gemeinwohlprinzipien, allerdings kann es zu Kompromissen zwischen
mehreren solchen Prinzipien innerhalb einer Situation kommen. Argumente im Einklang mit
zumindest einem (bergeordneten Prinzip zielt auf das Gemeinwohl und erhdlt dadurch
Stichhaltigkeit (vgl. Boltanski/Thévenot 2011, S.53ff). Die Herausforderung der Individuen
liegt darin, ihr personliches Anliegen als allgemeine Ungerechtigkeit zu vermitteln. Dies zeigte
Boltanski im Jahr 1984 durch ein Experiment, in dem Briefe und Dokumentensammlungen mit
Bezug auf private und familidre Belange an Tageszeitungen verschickt wurden und durch ihren
Mangel an Allgemeinheit unverdffentlicht blieben. Im Gegenteil zu jenen Zustellungen, deren
Besorgnis in der Moral der Nation, dem internationalen Gleichgewicht oder der Unterschlagung

einer grolRen Gewerkschaft verwurzelt war (vgl. Boltanski/Thévenot 2014 S.19f).

Als dritte zentrale Datenquelle wurden Praxishandbuicher fir gewiinschtes Verhalten in
modernen Unternehmen herangezogen, um Gegenstandswelten zu kreieren (vgl.
Boltanski/Thévenot 2011, S.56), Welten, die Personen und Dinge beinhalten, die bei der
AuBerung von Kritik und Rechtfertigung in Erscheinung treten (vgl. Boltanski/Thévenot 2014,
S.35; S.185). Dazu befindet sich in Uber die Rechtfertigung ein anschauliches Beispiel. Die
Autoren beschreiben eine natirliche Situation anhand einer Szenerie, in der der/die Managerin
einer Fabrik Industrielle durch seine/ihre Fertigungshalle fiihrt und Einvernehmen zwischen
jeden von ihnen herrscht, wie das Gesehene, die Belegschafft und Maschinen, zu deuten sind.

26



Néamlich als das effiziente Funktionieren der Fabrik (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.58f).
Hierbei sind die Wesen, die einer einzigen Welt angehdren auf stimmige Weise angeordnet,
dass sich Uber ihre individuelle Wertigkeit nicht streiten lasst (vgl. Boltanski/Thévenot 2014,
S.187).

Als ein/eine Besucherln eine ausgefallene Maschine und den zugehdrigen Stapel unbearbeiteter
Teile erkennt, schlégt die stimmige Situation in eine unstimmige um. Die Fragen des
Fabrikbesuchers/der Fabrikbesucherin 16sen bei dem/der Gastgeberin einen sozialen Zwang zur
Rechtfertigung, einen sogenannten Rechtfertigungsimperativ aus. Um den Konflikt aufzuldsen,
muss der/die ManagerIn nun so argumentieren, dass sich ihre Rechtfertigung im Einklang mit
dem Gemeinwohlprinzip der industriellen Welt befindet (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.58ff;
S.276f; Diaz-Bone 2018, S.165).

In Uber die Rechtfertigung erlautern Boltanski und Thévenot das axiomatische System, das das
Fundament ihres Modells der Rechtfertigungsordnung darstellt und deshalb unabdinglich fir
dessen Definition ist (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.108). Um das Risiko der Verwirrung zu
mindern, werden im folgenden Text die Buchstaben a fir Axiom und H fir die resultierende

Modellbeschreibung, durch die genannten Axiome gemal der Sekundarliteratur verwendet.

al: Das Prinzip des gemeinsamen Menschseins, geht von einer Aquivalenz aller Mitglieder des
Gemeinwesens aus, die dadurch gekennzeichnet sind, dass sie sich auf etwas einigen kénnen
und deshalb im selben AusmaB der Menschheit angehoren®®. Politische Theorien, die
Sklavinnen und Untermenschen beinhalten werden dadurch aussortiert (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.108).

H1: Diese Einschrankung allein fuhrt zu einer trivialen politischen Metaphysik, die den Namen
Eden erhalt. Es herrscht ein standiges Einvernehmen aller Mitglieder, die unter einer einzigen

Aquivalenzklasse subsummiert sind (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.108).

a2: Das Prinzip der Verschiedenartigkeit beendet die paradiesische Beschaffenheit, indem es
mindestens zwei mogliche Merkmalszustdande fur ein Gemeinwesen voraussetzt (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.108). Namlich klein und groB. ,,Der groRe Merkmalszustand bildet
den Richtwert flir das Gemeinwesen* (Boltanski/Thévenot 2014, S.112). Nimmt man weiter an,
dass die Verhaltensweisen der Menschen auf diese Zustande abgestimmt werden sollen, so

ergeben sich Formen von Rechtfertigungen ihrer Handlungen und Prifungen, die eine

19 Ein Prinzip, dass in allen verwendeten Werken der politischen Philosophie eingehalten wird (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.108).
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Bewertung der jeweiligen Zuordnung mdoglich machen (Boltanski/Thévenot 2014, S.108f;
S.111).

a3: Die postulierte gemeinsame Wirde der Menschen stellt das Bindeglied zwischen al und a2
dar. Sie ist die Voraussetzung gleicher Zugangschancen zu allen Merkmalszustanden fur alle,
verbietet jedoch eine feste Bindung zwischen diesen Elementen (Boltanski/Thévenot 2014,
S.109f; S.183). Sie ist das ,,.Vermogen, das persénliche Verhalten auf das Gemeinwohl hin
auszurichten* (Boltanski/Thévenot 2014, S.112).

H2: Das Modell einer Menschheit, die in mehrere Merkmalszustédnde unterteilt ist, ist von einer
permanenten Ungewissheit gezeichnet, da bereits zugewiesene Zustande stets infrage gestellt
werden kénnen (Ebenda, S.110; S.183).

a4: Durch eine Rangordnung der Merkmalszustande in Form einer Werteskala von Gutern und
Vorteilen, konnen Verteilungen gerechtfertigt und Konflikte gelost werden. Dieses Axiom steht
in einem Spannungsverhiltnis mit a1?° (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.110f).

a5: Abhilfe schafft ein Investitionsmodus, ,,welcher die Vorteile eines héheren Zustands mit zu
erbringenden Kosten und Opfern verkniipft* (Boltanski/Thévenot 2014, S.111). %

H3: Das Modell einer hierarchisierten Menschheit sieht sich mit dem Problem konfrontiert,
dass Personen von niedrigem Zustand, die Vorziige geniel’en wollen, die an den hoéheren
Merkmalszustanden gebunden sind. Dies konnte sie veranlassen die damit verbundenen Kosten
anzuzweifeln (Boltanski/Thévenot 2014, S.111).

a6: Das letzte Axiom des Modells der Rechtfertigungsordnung (H4) verknipft die hoheren
Zustande mit dem Wohle der gesamten Gemeinschaft (Boltanski/Thévenot 2014, S.111).

H4: Im Modell der Rechtfertigungsordnung ist ein Ubergeordnetes gemeinsames Prinzip
zentral, das die Bezeichnung der jeweiligen GroRe mit dem Gemeinwohl verbindet und in
dessen Umfang sich Streitigkeiten schlichten lassen ohne an den Grundlagen des

Gemeinwesens zu ritteln (Ebenda, S.112).

Nachdem das empirische und literarische Fundament des Modells der Rechtfertigungsordnung

als Uberblick dargestellt und seine Entwicklung im Rahmen des axiomatischen Aufbaus

20 Wenn die identischen Zugangsmoglichkeiten zu allen Merkmalszustanden nicht gewahrleistet sind, lauft die
bestehende Ordnung Gefahr, in eine Fraktionierung in lauter Menschheiten umzuschlagen, ohne dass die
Maoglichkeit einer Verbindung zwischen ihnen besteht“ (Boltanski/Thévenot 2014, S.110). Sind diese
Zugangsmdglichkeiten fur alle jedoch vorhanden, so fragt sich, warum nicht alle den hdchsten Zustand einnehmen
sollten (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.111).

21 Weitere Zusammenfassung auf Seite 199 (Boltanski/Thévenot 2014).
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abgehandelt wurde, wird in den néchsten beiden Unterpunkten die Bedeutung der beiden

Literatursammlungen fur das Modell genauer unter die Lupe genommen.

3.2.1 Die Tragweite politikphilosophischer Klassiker

Kommen Diskussionen ohne Gewalt aus, so konnen mithilfe der kanonischen Texte der
politischen Philosophie?? Einschrinkung bei der Suche nach legitimen Argumenten detektiert
werden. Zu diesem Zweck entwickelten Boltanski und Thévenot das Modell des Gemeinwohls
(vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.29f), das den Grundsatz gemeinsamen Menschseins sowie
das Erfordernis von Ordnung verinnerlicht (vgl. Boltanski/Thévenot 2011, S.54f). Jedes Werk
bietet stutzt sich auf ein eigenes Gemeinwohlprinzip (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.30),
»anhand dessen sich genauer bestimmen lasst, was die GroRe der GroRen ausmacht und wie
sich eine legitime Ordnung zwischen Personen begrinden lasst. Auf solche Ordnungen nehmen
Personen Bezug, wenn sie ihr Handeln rechtfertigen oder ihre Kritik mit Argumenten

untermauern mussen‘ (Boltanski/Thévenot 2014, S.30).

Es folgt eine Aufzahlung der verwendeten politischen Philosophien, zusammen mit der
Gegenstandswelt, die auf dem jeweiligen Gemeinwohlprinzip griindet.

- Aurelius Augustinus, 1977, Vom Gottesstaat (Die Welt der Inspiration)

- Jacques B. Bossuet, 1790, Politique tirée des propres paroles de I' Ecriture sainte (Die
h&usliche Welt)

- Thomas Hobbes, 1651, Leviathan oder Stoff, Form und Gewalt eines kirchlichen und
burgerlichen Staates (Die Welt der Meinung)

- Jean-Jacques Rousseau, 1977, Vom Gesellschaftsvertrag (Die staatsbiirgerliche Welt)

- Adam Smith, 2005, Untersuchung tiber Wesen und Ursachen des Reichtums der VVolker
(Die Welt des Marktes)

- Claude H. Saint-Simon, 1819, Du systéme industriel (Die industrielle Welt)
(vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.30).%

Die Texte zeichnen sich zusatzlich dadurch aus, dass sie keine absoluten Utopien entwerfen,
sondern  den  Anspruch  verwirklichen  Handlungsanleitungen  fir  politische
Entscheidungstragerinnen zu sein, fur Interventionen, die das Gemeinwohl fordern und

Partikularinteressen zugunsten des Gemeinwesens tberwinden. Zusatzlich hat der Textkorpus

22 Die ausgewdhlten Werke werden von den Autoren auch als ,,Grammatiken politischer Ordnung®
(Boltanski/Thévenot 2014, S.29) bezeichnet.

2 Die vollstandigen Titel wurden aus dem Literaturverzeichnis entnommen (Boltanski/Thévenot 2014). Das
Ersterscheinungsdatum wurde dabei dem Datum der neusten Auflage vorgezogen.
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seine Praxistauglichkeit im Laufe der Geschichte durch seine Einbindung in Formung und
Rechtfertigung politischer Technologien unter Beweis gestellt (vgl. Boltanski/Thévenot 2014,
S.106f).

Das Freilegen der Gemeinwohlprinzipien gelang durch das systematische und abstrakte
Vorgehen der Autoren. Das unterscheidet sie von den Verfassern, deren Werke die Essenz der
Welten bilden (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.206ff).

3.2.2 Der Gehalt praxisbezogener Lehren

Bei der Literatur zur Beschreibung der Welten?* handelt es sich um zeitgendssische Ratgeber,
Handbucher und Broschiiren, die praktische Ratschlage fir Fihrungskréafte in Unternehmen
enthalten. Sie vermitteln, wie man sich normalerweise verhalt und setzen sich von anderen
Schriften ihrer Kategorie ab, weil sie jeweils in der Tradition zu einem zugehorigen
Gemeinwohlprinzip stehen, auf das sie sich in der Klarstellung ihrer Anweisungen beziehen.
Eine weitere Anforderung an das Material besteht darin fir dasselbe Anwendungsgebiet
bestimmt zu sein (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.206ff). Ein,,Raum (...), in dem die Personen
stets diverse natirliche Ressourcen zur Verfligung haben, was ihnen ermoglicht, ihr Handeln
unter Bezugnahme auf eine grof’e Zahl von (bergeordneten Prinzipien zu rechtfertigen®
(Boltanski/Thévenot 2014, S.210f). Im Unternehmen fanden die Forscher die geeignete Blihne
ihrer Textauswahl und sehen darin eine Bestatigung, dass Personen auf eine Auswahl an GréRRen
Bezug nehmen konnen und ersatzweise nicht an strengen ethischen Vorschriften oder
Dispositionen gebunden sind (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.210f).

FUr ein besseres Verstandnis fuhren Boltanski und Thévenot fiir jede Welt eine typische

Situation in Form einer Frage an:

,»Wie kann man die Kreativitit der Mitarbeiter fordern? Wie lassen sich dem Geist des Hauses entsprechend
Beziehungen zwischen Menschen kultivieren und wie kann man guten Eindruck bei seinem Chef, seinen
Untergebenen, Kollegen, Besuchern oder Kunden hinterlassen? Wie kann man das Ansehen des
Unternehmens, einer Person oder eines Produkts steigern und das Image in den Dienst der
Offentlichkeitsarbeit stellen? Wie lassen sich im Unternehmen Situationen herstellen, in denen die
verschiedenen Personen in einem staatsbiirgerlichen Verhéltnis zueinander stehen (etwa in der Wahl oder
Ernennung von Betriebsraten)? Wie lasst sich eine Situation gestalten, die einzig unter Bezugnahme auf
einen zu erobernden Markt definiert ist (kommerzielle Effektivitét)? Wie ldsst sich schlieRlich eine
Situation arrangieren, die einzig auf den Nutzen der Arbeit ausgerichtet ist (Produktivitit)?
(Boltanski/Thévenot 2014, S.211).

24 Bernard Demory, 1974, La Créativité en pratique (Die Welt der Inspiration); Pierre Camusat, 1970, Savoir-vivre
et promotion (Die hausliche Welt); Christian Schneider, 1970, Principes et techniques des relations publiques (Die
Welt der Meinung); CFDT (franzdsische Gewerkschaft), 1983, Pour élire ou désigner les délégués und 1981, La
section syndicale (Die staatshirgerliche Welt); Marc H. McCormack, 1984, What they don’t teach you at Havard
Business School (Die Welt des Marktes); Maurice Pierrot, 1980, Productivité et conditions de travail (Die
industrielle Welt) (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.214ff).
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Es folgt die Darlegung eines Analyserasters, das im weiteren Verlauf Anwendung findet, um

die geordnete Darstellung der einzelnen Welten zu garantieren.

3.3 Die Beschaffenheit der Welten

In diesem Segment wird ein Raster zur Beschreibung der Welten vorgestellt, dass in Uber die
Rechtfertigung von Boltanski und Thévenot genutzt wurde. Das Set an Kategorien sichert
einerseits eine Systematik im Aufbau der Beschreibung und erlaubt andererseits rasche
Quervergleiche zwischen den Kernelementen der Rechtfertigungsordnungen (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.212f).

Das (bergeordnete gemeinsame Prinzip ist ein Gemeinwohlprinzip, dass eine Form der
Zuordnung der Wesen stabilisiert und generalisiert. Die Grof3e der Objekte und Personen wird
im Hinblick auf deren Abstimmung auf dieses Prinzip bewertet, wobei die Wertigkeit der
Wesen mit deren Grad an Zugehorigkeit zu dem jeweiligen Gemeinwohlprinzip steigt (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.197).

Die Ordnung der GréRenzustiande in Verkniipfung mit einem Aquivalenzprinzip ist immer
auch eine Hierarchie vom Besonderen zum Allgemeinen. Was grol} ist garantiert das jeweilige
Gemeinwesen (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.197). Was klein ist zeichnet sich durch
Selbstgefalligkeit aus und ist dartiber hinaus schwer zu identifizieren (vgl. Boltanski/Thévenot
2014, S.201).

Die Wirde der Personen lasst sich in der gemeinsam geteilten Fahigkeit erkennen, dem
Gemeinwohl entsprechend zu handeln. Die Ausstattung der Wirde in den Welten ist durch
Begabungen, korperliche Kapazitdten und F&higkeiten zur WVerstdndigung mit den
Mitmenschen gekennzeichnet (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.198).

Das Verzeichnis der Subjekte, ,.die meist durch ihren jeweiligen Rang bezeichnet sind*
(Boltanski/Thévenot 2014, S.198) und ein Verzeichnis der Objekte, die einzeln oder verbunden
in komplexen Arrangements vorkommen konnen, stellen eine weitere Kategorie dar (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.198).

Ein weiterer Bestandteil ist der Investitionsmodus der Welt, der eine Okonomie der GroRen
bewirkt (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.199).

Das Grolenverhaltnis veranschaulicht, ,,auf welche Weise im Zustand der GroRe (...) auch der
Zustand des Kleinen enthalten ist* (Boltanski/Thévenot 2014, S.199).
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Die harmonische Gestalt der natirlichen Welt meint, dass das vorherrschende ibergeordnete
Prinzip eine Gestalt annimmt und als Realitat angesehen wird. In dieser Wirklichkeit herrscht
Harmonie zwischen der Verteilung der Wertigkeiten durch den Investitionsmodus. Nur wenn
dies gegeben ist, sind natlrliche Beziehungen zwischen den Wesen erkennbar. Diese
Verknupfungen der Objekte und Personen verauf3ern sich durch Verben, die auf die GroRRe ihrer
Verbindungsglieder abgestimmt sind (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.199f).

Das Modell der Priifung beschreibt Situationen, in denen sich ein Gemeinwohlprinzip
aufdrangt und  bewdhren muss, wobei eine  Verschiebung zwischen den
Rechtfertigungsordnungen in  Gestalt eines Kompromisses entstehen kann (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.200; Bogusz 2010, S.52). Der AuBerungsmodus des Urteils zeigt,
wie sich das Rechtfertigungsprinzip nach gelungener Priifung offenbart. Die Form der Evidenz
bezieht sich auf das inh&rente Wissen in den Welten (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.201).

Der Niedergang der Welt gibt Auskunft Gber das was klein ist und den Bestand des
vorherrschenden Gemeinwohls bedroht. (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.201).

Die folgende Tabelle dient dem detailreduzierten Uberblick. Sie veranschaulicht neben den
sechs Welten aus der Monographie zwei weitere, deren Identifikation nach Erscheinung des
Hauptwerkes sichergestellt wurde.®

25 Hierbei liegen keine Definitionen vor, sondern Beschreibungen in denen deutlich wird, dass die darin wirkenden
Konventionen volle Giiltigkeit haben und der Logik der Welten entsprechen (vgl. Diaz-Bone 2018, S.147).
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Information

Handwerkliche Marktkonvention | Industrielle Konvention der
Konvention Konvention Inspiration
Wertigkeit Vertrautheit, Tradition | Nachfrageorien- Planung und Kreativitit, Genie,
und Handarbeit tierung, freier Standardisierung MNonkonformitit
Tausch
Bewertungskri- | Anerkennung, Re- Preis Effizienz, Schopfungskraft,
terium putation Produktivitit Innovativitit, Origi-
nalitit
Format der miindliche Uberliefe- | Geldeinheiten messhare wissenschafi- | Neuheit,
relevanten rung, Beispiele liche Daten, Statistiken | Emotionalitit

Qualifikation
von Personen

Autoritit und
Flexibilitit

Bediirfnisse und
Kaufkraft

professionell-
wissenschaftliche
Kompetenz

Erfindungsreichtum,
Innovationskraft

Beziehungs-
logik

... des Vertrauens

... des Tausches

... der Funktionalitit

... des Glaubens an
Kreativitit

Tradition orientiert

ler Preis relevant

Planung

Produktqualitit | Produktistindividuell | Produktqualitit Produkt wurde kosten- | Produkte sind gegen-
fiar Kunden hergestellt, | ist instabil, weil giinstig, massenhaft, iiber anderen Produk-
besteht aus derin das | nachfrageabhingig, | effizient produziert, ten durch Newerungen
Produkt eingegan- und besteht in der | Qualitit besteht in der | ausgezeichnet und
genen Expertise des Leistung, diese Angemessenheit von sollen zukiinftige
Herstellers, Qualitat ist | Nachfrage aktuell | technischen Standards | Produktstandards
dauerhaft zu befriedigen fiir den Massenkonsum | reprasentieren

Produktionist | geringe Arbeitsteilung, | hohe Arbeitsteilung | hohe Arbeitsteilung in | Flexibilitit und Rereit-

geprigt durch | eher kleine Unter- in Unternehmen, | grofien Unternehmen, | schaft zur laufenden
nehmen die viele Vorpro- die viele Produktions- | Verbesserung und

dukte einkaufen schritte integrieren Meuorganisation

Unternehmens- | Familienbetrieb, Bisrse, Aktien- Konzern mit langfristi- | Forschungseinrich-

formen, inde- | mittelstindisches gesellschaft mit ger Unternehmensstra- | tung, Unternehmen

nen Konvention | Unternehmen (in kurziristiger tegie, ,Fabrik™ der ,creative indust-

typischerweise | Familienbesitz), Orientierung an ries” (Designfirmen,

einflussreich ist | Handwerksbetrieb Bérsenwert Softwareentwickler,
Werbefirmen, Event-
agenturen etc.)

Abteilungenin | Produktion, Marketing, Produktion, Qualitits- | Forschung und

Unternehmen, | Forschung- und Finkauf, sicherung, Mlanung und | Entwicklung,

indenen Kon- | Entwicklung Marktforschung Strategie, Rechnungs- | Planung und Strategie,

ventionen wesen, Personalabtei- | Produktion
typischerweise lung, Controlling, Ein-

einflussreich kauf, Marktforschung

sind

Priifung Vertrauenswiirdigkeit | Wetthewerbs- Stabilitat und Durchsetzung von

erfolgt fahigkeit Kompetenz Innovationen

anhand

Zeithorizont Mittelfristig, an kurziristig, aktuel- | eher langfristig, kurzfristig

Abbildung 3: Systematisierung der Qualitatskonventionen.
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Konvention der Be-
kanntheit

Bekanntheit, Ruhm,
Ehre, Prominenz

Menge der
Anerkennenden

Cuoten und Reichwei-
ten, Verkaufszahlen,
Symbole, Logos

Bekanntheit in der
Offentlichkeit

... der Reputation

Produkte sind vertraut
und verbreitet, sie er-

scheinen als verlasslich.

Cualitat erscheint im
Lichte der Reputation
des Herstellers.

Vermehrung und
Wahrung des
Markenimages

Markenhersteller,
Dienstleistungsunter-
nehmen {Beratungsun-
ternehmen),  hanseati-
scher Kaufmann®

Marketing und
Werbung, Offentlich-
keitsarbeit (PR),
Marktforschung

Gelungene Prisenta-
tionen und Auoftritte;
Anerkennung durch

Offentlichkeit, Publi-
kum, Kritiker

eher kurzfristig, Welt
hat kaum Gedachtnis

Staatsbhiirgerliche
Konvention

Gleichheit, Fairness,
Partizipation

Kollektivitit von
Anliegen

Formal, offiziell,
juristisch

Kollektive Anliegen
vertreten kiinnen, sich
fiir andere engagieren

... des sozialen Engage-
ments

Produkt wurde
hergestellt, ohne die
Integritit der Rechte
Dritter zu beeintrachti-
gen sowie um maglichst
viel Partizipation zu
ermaglichen

Beriicksichtigung von
Rechten, die weite
Gleichheit und Partizi-
pation stirken

dffentlich-rechtliches
Unternehmen, Ge-
nossenschaft, Vereine,
Nichtregierungsorga-
nisation (MGO), Non-
Profit-Organisation
(NP

Offentlichkeitsarbeit
(PR}, Werbung, Rechts-
abteilung, Gleich-
stellungsbeauftragte,
Personalabteilung

Durchsetzung, Formu-
lierung und Verteidi-
gung von kollektiven
Anliegen [, fir eine
gerechte Sache™)

langfristig

Okologische Kon-
vention

Umwelt (deren
Integritit)

Umweltvertriglich-
keit, Vermeidung von
Externalititen

Ukologische Diskurse/
Beriicksichtigung éko-
logischer Aspekte

Kenntnis u. Respek-
tierung dkologischer
Zusammenhinge bzw.
Integritit

... der Verantwort-
lichkeit

Produkt wurde herge-
stellt und konsumiert,
ohne dass die Umwelt
oder die Gesundheit
beeintrichtigt wurde

geringe Arbeitsteilung
in eher kleinen
Unternehmen

angelehnt an hand-
werkliche Konvention:
regional produzieren-
der und absetzen-

der Betrieb, der in
dkologischer Weise
wirtschaftet

Einkauf, Marketing,
Planung und Strategie,
Werbung, Oifentlich-
keitsarbeit (PR)

Nachhaltigkeit und
Erneuerbarkeit, Ver-
meidung von Umwelt-
beeintrichtigungen

sehr lanpfristig

Wetzwerkkonvention

Altivitit
(. Selbstmanagement™)

Gelungener Abschluss
des Projekts

Gespriche
( Treffen,
Sitzungen)

Projektfihighkeit,
Teamfihigkeit,
Begeisterungsfahigkeit,
Flexibilitit

... der Projekt-
orientierung

Produkt ist Resultat
einer Projektkoordina-
tion, dessen Qualitit
wesentlich in der
Koordinationsfahighkeit
von Einzelnen begriin-
det liegt

Integration von
Koordination, Planung
und Herstellung

Einzelunternehmer

(, Freiberufler),
Projektkooperationen
zwischen eigenstin-
digen Unternchmen,
Beratungsunternehmen

Personalabteilung
{interner und externer
Arbeitsmarkt),
Forschung und Ent-
wicklung, Planung
und Strategie

Gelingen des Projektes
und Abnahme durch
Auftragpeber
{Arbeitgeber)

mittelfristig (Projekt
als Zeithorizont)

In den nachfolgenden Unterpunkten werden die acht Welten detailreich abgehandelt. Die griine
Welt als auch die projektbasierte Welt wurden nicht im Rahmen des vorgelegten Rasters aus
der Monographie beschrieben, trotzdem werden manche Kategorien explizit genannt. War dies
nicht der Fall, so wurden passende Textpassagen mit den Kategorien aus dem Raster versehen.
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3.3.1 Die Welt der Inspiration
Das bestimmende Charakteristikum der Menschheit ist, dass ihre Mitglieder allesamt imstande

sind Erfahrungen der Inspiration zu sammeln (libergeordnetes Prinzip).

Die GroBten wurden Teil einzigartiger Wahrnehmungen, Leidenschaften, Gefuhlen und
Emotionen, enorm erlebter Intensitdt. Es zeichnet sich ein Paradoxon ab, das diese
Rechtfertigungsordnung determiniert, denn der Einzigartigkeit personengebundener innerer
Vorgénge kommt hochste Allgemeinheit zu. Der subjektive Charakter der Evidenz von GroRe

lasst keinen Raum flr objektive Prifungen und ist daher nicht dauerhaft von Bestand.

Die Wurde der Personen ist in der kreativen Unruhe verwirklicht, die ihre Tragerinnen dazu

befllgelt schopferisch tatig zu werden.

Unter den Subjekten befinden sich Erleuchtete, Narren, Naive, Dichterinnen, Kunstlerinnen,
Kinder, Ungeheuer und Feen. Die Objekte der Welt sind Geist, Korper, Trdume und

Unbewusstes.

Die Auserwéhlten haben Bereitschaft gezeigt sich aus den Fangen von Regeln, Routinen und
Gewohnheiten zu befreien, um ihren eigenen Weg durch die Tiefe ihres Selbst zu gehen
(Investition). Der Vollzug ihrer individuellen Befreiung wird durch einen Geistesblitz oder
spontanen inneren Zustand der Gewissheit (Urteil) ausgelost und ermdéchtigt sie anderen

behilflich zu sein.

Durch die Offenlegung ihres Genies inspirieren die GroRen die Kleinen, im altruistischem
Sinne nach individueller Freiheit zu streben und dienen auf diese Weise dem Gemeinwohl

(Grolzenverhaltnis).

Die Wesen sind miteinander durch kreative Beziehungen verknipft und erschaffen sich sowohl
selbst als auch wechselseitig. Es gilt sich einem Zustand totaler Offenheit auszusetzen und den

Reichtum zu schétzen, der in unscharfen Begriffen zu bergen ist (harmonische Gestalt).

Die Welt der Inspiration wirkt dominant in Situationen, die zu einer geistigen Reise einladen.

Wie zum Beispiel das Schaffen und Geniel3en von Kunst aller Art (Prifung).

Der Niedergang dieser Welt liegt in dem Begehr wieder auf festen Beinen stehen zu wollen.

Schulische Routinen und familidare Gewohnheiten bringen die Person um den Enthusiasmus.

(vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.222ff).
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3.3.2 Die hausliche Welt
Das ubergeordnete Prinzip der hduslichen Welt geht auf die Reproduktion von Tradition zurlick
und kommt einerseits in der Abstammungskette der Familie und andererseits auf der

Stufenleiter in Unternehmen zum Vorschein.

GroRe bedeutet, sich den Tugenden hingegeben zu haben, die von den GroRten respektiert
werden. Erst wenn man als wohlerzogen und einwandfrei gilt ist der Aufstieg mdglich.
Beispiele flr solche Tugenden sind diskretes VVorgehen in personlichen Angelegenheiten, Treue

und seinen/ihren Standpunkt darzustellen ohne taktlos zu erscheinen.

Durch die Erziehung wurden Gewohnheiten kultiviert, die dem WVerhalten der Grolien

Natdrlichkeit und Ungezwungenheit verleihen (Wirde).

Die groflen Subjekte umfassen Herrscherlnnen, Vorgesetzte und Vorfahren. Klein sind
hingegen der Jungesselle, die Frau, das Kind und Haustiere. Zusatzlich gibt es die Anderen.
Das sind Besucherlnnen, Nachbarinnen und Dritte. Oft sind sie es, die dem Haus seinen Ruf

verleihen.

Unter den Objekten sammeln sich ,,Gute Manieren, Anstand, Rang, Titel, Wohnsitz,
Vorstellung, Signatur, Familienanzeige, Geschenke, Blumen*“ (Boltanski/Thévenot 2014,
S.234).

An der Existenz der GrolRen haften Pflichten, deren Einhaltung das Leben fur alle im Verbund
angenehmer macht. Jede Regung von Egoismus muss beiseitegeschoben werden, um den

Kleinen hilfsbereit zur Seite zu stehen (Investition).

Die Grof3en sind Ausdruck dessen, was die Kleinen ausmacht. Die Zugehorigkeit zueinander
passiert auf gegenseitiger Wertschiatzung und &duBlert sich ,,im Stolz, im Respekt und im
Schamgefuhl (Boltanski/Thévenot 2014, S.238). Der mittleren Generation kommt dabei eine
Doppelrolle zu, da sie in der Beziehung zu ihren Kindern autoritdr auftritt und gleichzeitig
Demut vor den GrofReltern duRert (GroRenverhaltnis).

Die harmonische Gestalt kommt vor allem ,,in den Konventionen, Brauchen und Grundsatzen
zum Ausdruck (...), besonders in Konstellationen, die eine geordnete Abfolge von Wesen
verschiedener GroRe aufweisen® (Boltanski/Thévenot 2014, S.240). Es herrscht zudem eine
reziproke Abhangigkeit des Berufs- und Privatlebens, die dazu flhrt, dass ein Problem, das in

einem Haus entstanden ist, in das jeweils andere getragen werden kann.
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Die Qualitatskonvention des Hauses bewahrt sich bei Familienfesten und Feiern im
Unternehmen. Hierbei kann es zu Verschiebungen der hierarchischen Ordnungen kommen,
man denke an Geburt, Heirat, Begrdbnis und an die Pensionsfeier (Prifung). Bei solchen
Feierlichkeiten steht es den GroRten zu, ihr Vertrauen oder ihre Kritik kund zu tun (Urteil).

Dies geschieht durch Beispiele, Einzelfélle und Anekdoten.

Die Kleinen Wesen treiben wurzellos umher und kampfen wichtigtuerisch um die
Aufmerksamkeit der GroRen, die die Kleinen aufgrund deren Indiskretion, Lastereien und

Frechheiten nicht leiden kdnnen.

(vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.228ff).

3.3.3 Die Welt der Meinung
In der Welt der Meinung gehdren die Personen zum Publikum, dessen Meinung zahlt, um

Rangordnungen zwischen Wesen zu schaffen (libergeordnetes Prinzip).

GroR ist alles, dass beriihmt ist oder Bertihmtheit fordert, wobei der hochste Merkmalszustand

flr Personen vorreserviert ist.

Der Wunsch anerkannt und geschatzt zu werden entstammt der Eigenliebe, die die Wiirde dieser
Welt bezeichnet.

Das Verzeichnis der Subjekte enthdlt Stars und ihre Verehrerlnnen, sowie
Meinungsmacherinnen, Wortfuhrerinnen und Journalistinnen. Die GroRen haben Rang und
Namen und befdrdern ihre Message tGber Marken, Kampagnen, Interviews und Werbematerial
an ihre Zielgruppe. Meinungsumfragen sind eine Art Stabilisatoren der Grofien, denn sie
veranschaulichen die GroRenzustdnde der Meinungen und verursachen durch diese
Offenlegung eine Fixierung der Mehrheitsmeinung und ziehen eine Beeinflussung der

Minderheitsmeinung nach sich (Objekte).

In der Offentlichkeit zu stehen geht mit der Beseitigung des Privatlebens und der extrovertierten
Présentation der eigenen Person einher. Es gilt dabei, je weniger Geheimnisse, desto besser

(Investition).

,Wem es gelingt, die Aufmerksamkeit des Publikums zu gewinnen, verwirklicht das Wesen
derer, die durch die Anerkennung, die sie ihm zollen, auch fir seine Bekanntheit sorgen*
(Boltanski/Thévenot 2014, S.249f). Das GroRenverhaltnis spielgelt sich wider in der

Identifikationsbeziehung der Fans mit dem Star oder Marke.

Die Harmonie der Welt wird durch das Image der Offentlichkeit manifestiert.
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In Présentationen, Pressekonferenzen und Eréffnungen mit prominenten Gasten tritt die Welt
der Meinung in den VVordergrund. Hierbei werden Stilmittel sorgféltig gewahlt, um das gewollte
Image zu verstarken (Prifung). Findet es Anklang, so formen sich schon bald Geriichte, die
ihren Weg in die 6ffentliche Meinung finden und die Schopferinnen aus der Ungewissheit tber
den Wert des Images befreien (Urteil). Die Offenkundigkeit macht den Beweis in dieser

Rechtfertigungsordnung aus.

Der Niedergang der Welt der Meinung bezieht sich auf den Verlust an Wertigkeit der GroRen

Wesen. Diese mussen ihr interessantes Image wahren, da sie sonst in VVergessenheit geraten.

(vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.245ff).

3.3.4 Die staatsburgerliche Welt

Im Gegensatz zu den anderen Welten kann Einzelpersonen in der staatsburgerlichen Welt nicht
die hochste Bedeutung zukommen. Diese haftet an Kollektivpersonen, deren Reprasentation
einzelne erst groR® werden l&sst. Die entscheidende Eigenschaft der Menschen ist, dass sie
befahigt sind ihren individuellen Willen dem Gemeinwillen unterzuordnen (libergeordnetes

Prinzip).

Die Grole der Kollektivpersonen wird in erster Linie durch den quantitativen und
nationeniibergreifenden Umfang des Kollektivs bemessen. Uber das erzielen einer Einigung, in
der die gemeinsamen Probleme vortreten und vom Einzelinteresse abgesehen wird, l&sst sich
weitere GroRe erzielen. Ihre Représentantinnen sind umso groRer, wenn sie legitimiert sind. Sie
mussen daher unbefangen und aus einem unbestreitbaren Auswahlprozess hervorgegangen

sein.

Freiheit ist die Voraussetzung der Wirde, die sich in dem Streben nach Vereinigung ausdriickt

und dem Menschen als grundsatzlich politisches Wesen innewohnt.

Zu den Subjekten der Welt zdhlen ,,Gebietskdrperschaften, Partei, Bund, Betriebsgruppe,
Vorstand, Ausschuss, gewahlter Vertreter, Reprasentant, Delegierte, Sekretér, Anhanger,
Mitglied (Boltanski/Thévenot 2014, S.256). Die folgenden Objekte haben gemein, dass sie den
Aufstieg zum/zur Repréasentantin mdglich machen und/oder zu seiner/ihrer Stabilisation
beitragen, wie ,,Wahlblros, Wahlkabinen, Stimmzettel (...) Flugblatter, Schreibmaschine,
Kopierer« (Boltanski/Thévenot 2014, S.258) und ,,Wéahlbarkeit (...), Programm, inhaltliche
Ziele, Erklarung* (Boltanski/Thévenot 2014, S.257).
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Die GroflRen wahlen Aktionsformen, die die Gesamtheit berlicksichtigen, auch wenn sie damit
gegen ihr privates Interesse handeln (Investition). Die Delegation einzelner zur
bevollmdchtigten Interessensvertretung fur alle, macht das GroRRenverhaltnis dieser

Rechtfertigungsordnung aus.

Die Welt des Staatsblrgers/der Staatsbirgerin gedeiht innerhalb staatlicher Grenzen mit
demokratischen Systemen, die sicherstellen, dass die Basis ausschlaggebend fur den

Gemeinwillen ist (Harmonie).

Das Arrangement der Prifung, in der die Welt ihre Uberlegenheit ausspielt sind
,,Demonstrationen, Bewegungen, Versammlungen, Sitzungen“ (Boltanski/Thévenot 2014,
S.263) und wenn Konflikte rechtlich gelést oder gegen Korruption von Reprasentantinnen

aufgerufen wird.

Der Ausdruck der Konvention durch das Dekret hat viele Gesichter. Es wird geféllt in der
Bewusstwerdung der Existenz mutualer Interessen, der kollektiven Reflexion, sowie durch die
Instrumente der Demokratie (Urteil). Die Evidenz liegt als Gesetz, Statut und rechtliche Regel

Vor.

Die Spaltung der GroBten, sowie ihr Ausrichtung zugunsten von Partikularinteressen kindigt
den Niedergang der Welt an.

(vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.254ff).

3.3.5 Die Welt des Marktes

Das Fundament der Welt des Marktes ist der Begehr knapper Giiter und die daraus resultierende
Konkurrenz der Individuen (Ubergeordnetes Prinzip). Die Konsequenz, der Haltung aus allem
den groften Nutzen ziehen zu wollen, ist das aufrichtige Interesse an dem, was andere sagen

und meinen.

Grole kann nur kduflichen Gutern zukommen. Sie lasst sich am Preis ablesen, vorausgesetzt
dass dieser nicht willkirlich gewahlt, sondern Ausdruck der Wiinsche der Personen ist. Am
Markt treffen groRe Guter mit groRen Menschen zusammen, denn sie sind es, die sich diese
Dinge leisten kdnnen. Klein hingegen sind gescheiterte Existenzen und Gliter, die verabscheut

werden.

Die Liebe zu den Dingen und das Verlangen sie zu besitzen sind der Antrieb der Personen dem
Gemeinwohl gemal zu handeln. Durch das Befriedigen ihrer Wiinsche verwirklichen sie ihr

Ego, sie werden Stiick fur Stick mehr sie selbst (Wirde).
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Die Subjekte der Welt stehen sich abwechselnd in geschéftlichen Beziehungen als Verkéuferin
und Kunde/Kundin gegenuber. Die Objekte zeichnen sich dadurch aus, dass sie erstrebenswert

sind. Ihr pragmatischer Nutzen spielt in dieser Qualitdtskonvention gar keine Rolle.

,,Der innere Abstand, die emotionale Distanz zwischen der Situation und einem selbst, die
Kontrolle lber seine eigenen Gefhle (...) sind die Belastung, die diese Grélie mit sich bringt*
(Boltanski/Thévenot 2014, S.272) (Investition).

Die Hierarchie der Preise ist ident mit der Rangordnung der Wiinsche. Die Reichen sind es, die
die Mittel aufwenden konnen, um die Dinge in Besitz zu bringen, die die ganze Welt sich

wunscht. (GréRenverhaltnis).
In der Art und Weise der Preisgestaltung am Markt liegt die Harmonie der natlrlichen Welt.

Als Priufung fungiert der Akt des Kaufens und Verkaufens, in dem die Gréf3en der Dinge neu
bewertet werden, um sich gemeinsam (ber einen vernunftigen Preis einig zu werden. Besiegelt
wird das Ubereinkommen mit einem Vertragsabschluss (Urteil), der eine monetére Transaktion

nach sich zieht (Evidenz).
In der Knechtschaft des Geldes ist der Niedergang der Welt inbegriffen.

(vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.264ff).

3.3.6 Die industrielle Welt
In der industriellen Welt haben technische und wissenschaftliche Wesen ihren Platz. lhre
Leistung und Produktivitét steht im Zentrum und soll ein normales Funktionieren der Ordnung

gewahrleisten, sowie Bedirfnisse pragmatischer Art befriedigen (Uibergeordnetes Prinzip).

Die Wesen beziehen ihre GroRRe aus ihrer Funktion, Einsatzfdhigkeit, Professionalitat und
Effizienz. Ihr Wirken ist die Garantie, dass es ein Morgen geben wird. Die berufliche Stellung
samt ihren Kompetenzen und Verantwortlichkeiten macht die Stufenleiter der GréRe von

Personen aus.

Die Wurde der Menschen ist ihr Aktivitatspotential, dass durch eingesetzte Energie in Form
von Arbeit auf sich aufmerksam macht. Im Gegenzug wird ungenutztes Humanpotential als

Verletzung der menschlichen Wiirde verstanden.

Der Bestand an Subjekten beinhaltet ,,Experten, Spezialisten (...) Betriebspersonal®
(Boltanski/Thévenot 2014, S.279). Die Objekte sind Mittel um Produktionsaufgaben zu l6sen
und die Arbeitskraft des menschlichen Kdrpers auszuweiten, wie ,,Werkzeug, Ressource,

Methode, Aufgabe, Raum, Umwelt, Achse, Richtung, Dimension, Kriterium, Definition, Liste,
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Grafik, Schema, Terminkalender, Plan, Ziel, Menge, Variable, Serie* (Boltanski/Thévenot
2014, S.280).

Optimierungsiberlegungen sind allgegenwartig, sowie der Anspruch an Rentabilitit von Zeit

und Geld, um die Organisation fiir die Zukunft auszustatten (Investition).

Die GrolRen haben Verantwortung tber die Kleinen sie in ihrem umfassenden Plan einzubinden,

als VerrichterInnen weniger komplexer Aufgaben (GroRenverhéltnis).

Wenn die Potentiale aller Wesen ganzlich ausgeschopft, ihre Funktionen reibungslos
ineinandergreifen und die Prognosen viel versprechen, dann zeigt sich die industrielle Welt von

ihrer harmonischen Seite.

Ob alle Wesen wie berechnet funktionieren und die Losung des Problems realistisch ist, wird
durch einen Testlauf herausgefunden (Prufung). Hierbei kdnnen neue Objekte auftauchen.
Messvorrichtungen liefern die entscheidenden Daten (Evidenz), um die erzielte Wirkung in
Durchschnittswerten auszudriicken, um ihre Effizienz festzustellen (Urteil). Das Gelingen der

Prozedur kann eine Veranderung der Hierarchie der Funktionen nach sich ziehen.

Wenn die Grenze zwischen Mensch und Ding verschwimmt ist das Gemeinwesen dem

Niedergang geweiht.

(vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.276ff).

3.3.7 Die griine Welt

Die vorliegende Charakterisierung der griinen Welt bezieht sich mafgeblich auf den Vergleich
zweier Fallstudien, der von Claudette Lafaye, Michael Moody und Laurent Thévenot im Jahr
2011 durchgefiihrt wurde.?® Der Beitrag beschéaftigte sich einerseits mit der Umweltdebatte in
Frankreich, wo ein Tunnelprojekt unter dem Col du Somport im Vallée d’ Aspe Aufsehen erregt
hat und andererseits mit den Planungen zum Bau eines Staudamms und Wasserkraftwerks am
Clavey River in den USA (vgl. Lafaye et al. 2011, S.126). Erganzt wurde die Abhandlung durch

die einen Uberblick von Rainer Diaz-Bone (Diaz-Bone 2018).

Die Rechtfertigungen dieser Welt bauen auf der Uberzeugung auf, dass es zum Wobhle aller ist,
behutsam mit der Umwelt, ihrer Geschopfe und Ressourcen umzugehen, andere ebenfalls fir
dieses Verhalten zu gewinnen und dementsprechend aktiv zu werden (Ubergeordnetes Prinzip)
(vgl. Lafaye et al. 2011, S. 157).

% Die Identifikation der okologischen Konvention wurde erstmals im Jahr 1993 von Lafaye und Thévenot
angestrebt (Lafaye/Thévenot 1993).
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Grolke kommt den Dingen je nach Gefdhrdung, Einzigartigkeit und Unberlhrtheit zu (vgl.
Lafaye et al. 2011, S. 158ff). Als bedeutende Akteurlnnen kdnnen diejenigen identifiziert
werden, die sich fur den Schutz der gro3en Dinge einsetzen (vgl. Diaz-Bone 2018, S.156). In
den USA wurde die Verbreitung einer tiefendkologischen Vorstellung festgestellt. Sie zeichnet
sich dadurch aus, dass sie alle Entitdten in die moralische Gemeinde einbindet. GroRe bemisst
sich in ihrem Bewertungsmuster an der Nitzlichkeit fiir das gesamte Okosystem und betrifft

daher Menschen, Tiere, Pilze und Pflanzen gleichermaRen (vgl. Lafaye et al. 2011, S. 163).

Unter den  Entititen der  Welt befinden sich  Kollektivpersonen  wie
Nichtregierungsorganisationen, Naturschutzverbande und die Anti-Atomkraftbewegung. Das
Verzeichnis der Objekte umfasst Nachhaltigkeit, Erneuerbarkeit, Klimabilanz und zusatzlich
Produkte, die als umweltschonend gelten und keine kinstlichen Zusatzstoffe enthalten (vgl.
Diaz-Bone 2018, S.156ff). Das Sammelsurium an Subjekten beinhaltet neben Umweltschutzern
somit, sowohl die Hersteller solcher Produkte, als auch die Produzenten ihrer Bestandteile (vgl.
Lafaye et al. 2011, S.160; Diaz-Bone 2018, S.158f).

Um grol3 zu sein ist es unumgéanglich die eigene Lebensweise zu reflektieren und auf einen

guten Umgang mit der Natur auszurichten (Investition) (vgl. Diaz-Bone 2018, S.156).

Aus der tiefentkologischen Perspektive sind die Kleinen mit den GrolRen verknupft, weil sie
Teil eines gemeinsamen Okosystems sind (GroRenverhaltnis 1) (vgl. Lafaye et al. 2011,
S.163f). In der Fallstudie tber die Argumentation der Naturschiutzer des Clavey Rivers war
hingegen ein pragmatischerer Ansatz prasent. Unter den Demonstrantinnen waren tiberwiegend
viele Anglerinnen, Jagerinnen und Rafterinnen, die allesamt den Fluss fiir ihre Zwecke nutzen.
Den Forscherlnnen wurde dadurch Kklar, dass die geforderte Aufrechterhaltung der
Unberihrtheit des Flusses sich auf das Fernbleiben von AusbaumalRnahmen beschrankt. Die
Kleinen sind mit den GroRen verknupft, da es auch in ihrem Interesse ist, ihren Kindern etwas
zu hinterlassen, dass man so nutzen kann, wie sie es tun (GrofRenverhaltnis 2) (vgl. Lafaye et
al. 2011, S.160f). Dieser Ansatz &hnelt der Sichtweise der indigenen Bevolkerung, die ihr
Wirken im Einklang mit der Natur begreift (vgl. Lafaye et al. 2011, S.162f).

Das Gefiihl, dass sich einstellt, wenn sich der Mensch in der Natur aufhalt, zeigt die 6kologische
Welt von ihrer harmonischen Seite. An dieser Stelle wird eine Schnittmenge mit der Welt der
Inspiration deutlich (vgl. Lafaye et al. 2011, S.152f). Die Unterschiede des Verweilens in der
Natur verdeutlichen sich im Naturtourismus. Im Kontrast zu Frankreich, wo das Geniel3en der

Natur im Vordergrund steht, ist der Abenteuer-Tourismus in den USA gangige Praxis, bei dem
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die Flucht aus dem Alltag durch das Ringen mit den Naturgewalten gelingen soll (vgl. Lafaye
etal. 2011, S.161).

Die 6kologische Konvention erreicht Dominanz, wenn mehr von der Natur genommen wird als
sie geben kann, sie mutwillig zerstért wird oder von Begleitschaden betroffen ist. Jedoch ist der
Mensch Gberwiegend auf Indikatoren angewiesen und kann sich nicht génzlich auf seine Sinne
verlassen. Am sichtbarsten ist die grine Welt daher in der Lebensmitteloranche, wo die
Prozedur der Zertifizierung die Prufung darstellt. Eine natlrliche Produktqualitat, durch den
Verzicht von Zusatzstoffen, gilt in der griinen Welt als erstrebenswert (vgl. Diaz-Bone 2018,
S.156f).

3.3.8 Die projektbasierte Welt

Luc Boltanski und Eve Chiapello haben in ihrem Werk Der neue Geist des Kapitalismus, das
im Jahr 2003 auf Deutsch erschienen ist?”, eine zusitzliche Konvention durch eine Analyse des
Kapitalismus herausgearbeitet (vgl. Diaz-Bone 2018, S.158). Dieser wurde durch die
Protestbewegung des Mai 1968 neben soziotkonomischen Problemen mit sogenannter
Kinstlerkritik konfrontiert, die individuelle Autonomie von Selbstverwirklichung und
Kreativitat fordert. Die zentrale Aussage des Buches ist, dass der Kapitalismus die
Kinstlerkritik in sich aufgenommen und sich dadurch transformiert hat (vgl. URL 35). Die
Transformation des Kapitalismus wurde in einer lexikographischen Analyse zweier
Managementtexte aus den 60er und 90er Jahren aufgezeigt. Hierbei hat der Forscher und die
Forscherin Wortlisten flr jede Welt angelegt, um durch eine systematische Auszahlung der
Worter, die Prasenz der dementsprechenden Welt in den Texten in Erfahrung zu bringen und
gegeniber zu stellen. Dabei verschob sich die Bedeutung der projektbasierten Welt von dem
funften auf den zweiten Platz (vgl. Boltanski/Chiapello 2001, S.463;467).

In der projektbasierten Welt genielRen Kreativitat und Vertrauen hohes Ansehen, deswegen ist
sie der Welt der Inspiration und der hduslichen Welt am nachsten (vgl. Diaz-Bone 2018, S.159).

Der Gemeinwohlaspekt steckt darin, ,,dass im Rahmen von Projekten auch die Kompetenzen
an andere Personen weitervermittelt werden, sodass die Kompetenzen nie dauerhaft nur einer
Person gehoren, so wie die Netzwerke, die Projekte und die Produkte nie einer einzelnen Person

zuzurechnen sind*“ (URL 35) (Ubergeordnetes Prinzip).

27 Das franzosische Original erschien 1999 unter dem Titel Le nouvel esprit du capitalisme (vgl.
Boltanski/Chiapello 2001, S.461).
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Die Grof3en haben sich durch selbststandiges Einbringen in Projekte als anpassbar und flexibel
erwiesen. Zusétzlich sind sie von ihrer Vision berzeugt und reiBen andere mit, aus freien
Stlicken Hand anzulegen (vgl. URL 35; Diaz-Bone 2018, S.158).

Unter den Tragerinnen von Wertigkeit befinden sich Ingenieurlnnen und Managerinnen, da sie
den projektgetriebenen Charakter installieren und aufrechterhalten. Eine besondere Rolle
kommt auch Beraterlnnen, Trainerlnnen, Personalvermittlerinnen und Vertreterinnen zu, denn
sie fordern Verbindungen zwischen Unternehmen (Subjekte) (vgl. Boltanski/Chiapello 2007,
S. 115ff). Als Objekt tritt alles in Erscheinung, dass die Subjekte bei ihren Aufgaben unterstitzt,
wie Facebook, LinkedIn, Xing, sowie das Internet, Teams, Events, Workshops und Messen
(vgl. Diaz-Bone 2018, S159f).

Die Uberwindung der eigenen Isolation, das Eingehen von Risiken und das Vertrauen in andere,
die eigene Vision im gewinschten Mafe umzusetzen, zeichnet die GroRen aus. AuBerdem
haben sie alles aufgegeben, dass ihre Verfugbarkeit einschrankt, um die Realisierung des
Projekts so wahrscheinlich wie moglich zu machen. Dazu gehdért die Bindung an Personen,
Dinge und Orte, sowie das Festhalten an den eigenen Leidenschaften und Werten (Investition)
(vgl. URL 35, Diaz-Bone 2018, S.159).

Der harmonische Charakter der Welt zeigt sich in der reibungslosen Projektarbeit (vgl. URL
35; Diaz-Bone 2018, S.158).

Rainer Diaz-Bone versteht die Realitatsprifung als eine Priifung der Projektfahigkeit, die sich
nach einer Reihe gelungener Projekte abzeichnet (Urteil) und durch Erzéhlungen,
Dokumentationen und Selbstdarstellung préasentiert wird (Evidenz) (vgl. Diaz-Bone 2018,
S.160).

In dem Artikel Leben als Projekt. Prekariat in der schonen neuen Netzwerkwelt von Luc
Boltanski wird die Priifung als Ubergang zwischen den Projekten begriffen. Dies bedeutet, dass
das Uberzeugen anderer von der eigenen Vision ebenfalls eine Priffungssituation darstellt.
Gelingt es, so mindet das gewonnene Vertrauen (Urteil) in eine Projektzulassung und

vertraglich geregelten Verpflichtungen (Evidenz2) (vgl. URL 35).

3.4 Das AuRern von Kritik
Die Tatsache, dass die Zuordnung von GroRenzustanden durch Mangel, Streit, Defekt und
Schwaéche beeinflussbar und daher nicht endglltig ist, kann Streitigkeiten innerhalb einer Welt

zur Folge haben, bei denen die gerechte Verteilung der Zustdnde angeprangert wird und neu
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ausverhandelt werden muss (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.187f). Die Autoren unterscheiden

hierbei zwei Typen der Anschuldigung.

Der erste Typ hinterfragt die Giiltigkeit der Prifung, die sich nicht auf alle Wesen einer
Situation erstreckt hat oder zu einem Zeitpunkt stattfand, indem die wahre Groél3e der Wesen
noch nicht erreicht war (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.295f).

Dies kann durch folgendes Beispiel aus der projektbasierten Welt veranschaulicht werden.
Angenommen eine Vertriebsperson konnte noch niemanden rekrutieren. Gemal? des
Investitionsmodus liegt die Behauptung nahe, dass sie Aufgaben abseits ihrer Verkaufstatigkeit
hoher priorisiert, defensiv in ihrer Komfortzone verharrt und infolge nicht projektfahig ist.
Diese Feststellung kénnte dadurch bezichtigt werden, dass die Vertriebsperson gerade dabei ist
ihr erstes Verkaufstraining abzuschlieen und das Urteil ihr gegentber deshalb zu frih gefallt

wurde.?8

Der zweite Typ der Anschuldigung griindet auf der Unterstellung der Voreingenommenheit
seitens der priifenden Person/en. Es wird kritisiert, dass bei der Bewertung von Wesen,
falschlicherweise Objekte anderer Welten mitberlcksichtigt wurden und/oder GréRenzustande
aus anderen Welten das Urteil innerhalb der einen Welt beeinflusst haben (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.296ff).

Als Beispiel bietet sich die Illustration einer Vertriebsperson an, welche das Vertrauen ihrer
Familie (hdusliche Welt) nutzt, um Herbalife-Produkte und Mitgliedschaften (Welt des
Marktes) zu verkaufen. Hierbei wird die GroRe der Produkte und der Mitgliedschaft durch den
Rang der Vertriebsperson innerhalb der Familie positiv beeinflusst.

Davon abzugrenzen ist der Konflikt, in dessen Verlauf das Gemeinwohl angezweifelt wird, das
der Priifung Legitimitét verliehen hat (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.300). ,,Dahinter steht
die Absicht, die Angelegenheit auf ihr eigentliches Gebiet zu verlagern und eine andere Prifung
einzurichten, die in der alternativen Welt als guiltig angesehen wird* (Boltanski/Thévenot 2014,
S.300). Um den Konflikt zu entwirren, missen entweder die Natur der Situation gewechselt
oder unpassende Objekte entsorgt werden (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.301f). Menschen
sind in jeder Welt angesiedelt und kdnnen in einzelnen Welten verhaftet sein. Deshalb ist selbst
die reinste Situation nicht vor Kritik sicher (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.309).

28 Ahnlich wie das Beispiel im Buch. Hierbei geht es um Ingenieure aus Dritte-Welt-Staaten, deren schlechte
Resultate nicht auf mangelndem rationalen Handlungsvermdégen beruht, sondern auf defizitdren Rohmaterialien
und eingeschrankter Information (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.296).
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Eine fiktive Darstellung in Bezug auf das Forschungsthema ist nachfolgende. Ein/e
Reprasentantin des Herbalife-Hauptquartiers halt einen Vortrag tber das MLM-Geschaft auf
einer Firmenmesse (Welt des Marktes). Als der Zuwachs der Horerschaft (Welt der Meinung)
stagniert, entpuppt sich eine Frau aus der ersten Reihe als politische Aktivistin. Sie stlirmt die
Biihne mit einem Transparent auf dem gedruckt steht, dass illegale Pyramidensysteme gestoppt

werden miissen (staatsbiirgerliche Welt).?°

Die Autoren beschreiben in ihrem Werk Maoglichkeiten der Beschwichtigung von Kritik, die
die Auflosung des Konflikts aufschieben oder verhindern konnen. lhre Abhandlung schlief3t

den theoretischen Teil der Arbeit ab.

3.5 Die Formen der Beschwichtigung von Kritik
Das Unterkapitel umfasst die Einigung im Kompromiss und ein Konglomerat von
Maoglichkeiten, welche die Einigung storen, die Grundlage des Kompromisses infrage stellen

und den Disput verstummen lassen.

Der Verzicht den Konflikt in einer Welt auszutragen macht Kompromissfiguren maglich, die
aus Wesen verschiedener Welten bestehen (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.367). lhre
Stabilitdt h&dngt von einem gemeinsamen Prinzip ab, dass mit ,.einer fiir ein Gemeinwesen
konstitutiven Form von Gemeinwohl in Beziehung gesetzt werden kann* (Boltanski/Thévenot
2014, S.368). Auf diese Weise konnen auch neue Konventionen entstehen (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.375ff). Kompromisse beinhalten die Gefahr die einen Wesen einer
involvierten Welt zur Prufung zu zerren und infolgedessen die Wesen der anderen Welt als
Stérungen zu bezeichnen (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.368f).

Als Paradebeispiel dient ein Auszug aus Betting on Zero, in dem Michael O. Johnson, CEO
von Herbalife, sein Unternehmen auf einem Event zuerst als Familie bezeichnet, um im
Anschluss zu verkinden, dass Bill Ackman nicht ungeschoren davonkommen wird, denn
,,nobody messes with the family. Right?* (T, 1054). Er kreiert auf diese Weise ein Hybrid aus
der Welt des Marktes und der hauslichen Welt, dass von der Horerschaft durch Jubel legitimiert

wird.

Die versteckte Andeutung meint, dass ein/e Gesprachspartnerin zur Rede gestellt wird

mehrdeutiges bewusst oder unbewusst gedulRert zu haben, wobei sich ein Teil davon dem

29 Dieses Beispiel wurde stark an das Beispiel im Buch auf Seite 310f angelehnt (Boltanski/Thévenot 2014).
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Gemeinwohl entzieht.®* Im Falle von Diskriminierung ist ein friihzeitiges Ende der
Auseinandersetzung durch die staatsbirgerliche Prifung induziert. Das Abstreiten einer
verdeckten Andeutung fiihrt ebenfalls dazu, dass eine Einigung der urspriinglichen
Meinungsverschiedenheit im Keim erstickt wird. Die herausgeforderte Person muss ihre
Absicht offenlegen und sich auf ein giltiges Argument berufen, damit der Disput zumindest in

verscharfter Form weitergefuhrt werden kann (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.451f).

Boltanski und Thévenot fihren zur praktischen Untermalung eine Illustration ein, wo einem
Radiologen in einer Auseinandersetzung wegen Bereitschaftszeiten gesagt wird, dass er in
Saint-Germain besser aufgehoben ware, als in einem Krankenhaus. Dieser Pariser Stadtteil wird
Uberwiegend von Kinstlerinnen bewohnt. Der Radiologe deutet den Kommentar
falschlicherweise als Anspielung auf seine homosexuelle Neigung (vgl. Boltanski/Thévenot
2014, S.452), obwohl die Aussage an den mangelhaften Einsatz des Radiologen gerichtet war,

sich kollegial an den unpopuldren Dienstzeiten zu beteiligen.

Kompromisse konnen beschwichtigt werden auf privaten Arrangements zu grinden. Das
bedeutet, dass es eine einvernehmende Ubereinkunft zweier Individuen gibt, die kontrar zu dem
Postulat der gemeinsamen Menschheit steht. Die Komplizenschaft dient dem privaten Nutzen
und ist nicht auf ein Gemeinwesen rechtfertigbar (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.448ff).

Die Relativierung mandvriert die Disputantinnen in eine entspannte Situation, durch das stille
aber aktive Einverstandnis aller, dass der Disput nicht der Rede wert ist. Der Zustand der
Bedeutungslosigkeit in Begleitung der Erleichterung sich nicht einigen zu missen, kann zum
Wohlergehen der politischen Ordnung nicht lange wehren, denn die damit verbundene
Auflésung der Identitat und Selbstliebe der Einzelnen birgt verborgene Ressourcen, sich am
Aushandlungsprozess des Gemeinwohls erneut zu beteiligen (vgl. Boltanski/Thévenot 2014,
S.452ff).

30 Und daher einen negativen Beigeschmack hat, was nicht universell auf Mehrdeutiges zutrifft (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.451).
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4 Methodische Vorgangsweise
In diesem Kapitel sind das Datenmaterial und die VVorgangsweise der Analyse dargelegt.

Das erste Unterkapitel (4.1 Forschungsdesign und Durchfiihrung der Analyse) wird das Ziel
der Forschung, sowie der hermeneutische Zirkel als methodische Herangehensweise
beschrieben. Das zweite Unterkapitel (4.2 Der Dokumentarfilm als Datenmaterial) beschéaftigt
sich theoretisch mit dem dokumentarischen Film. AnschlieRend werden im letzten Unterkapitel

(4.3 Betting on Zero) Fakten tiber den Kontext des Filmes zusammengetragen.

4.1 Forschungsdesign und Durchfihrung der Analyse

Der methodische Ansatz fir die vorliegende Arbeit steht in der Tradition der Hermeneutik, die
sich von der naturwissenschaftlichen Arbeitsweise distanziert und keine Erklarung zu kausalen
Zusammenhangen geben kann (vgl. Lamnek 2010, S.56). Der Interpretationsprozess, als
Hauptcharakteristikum qualitativer Forschung, ist durch seine zirkuldre Gestalt bestimmt. Das
bedeutet, dass wéahrend der Analyse eine permanente Entfernung und Wiederannéherung an das
Forschungsmaterial stattfindet, sowie mehrmaliges Uberdenken und Anpassen der entwickelten
Thesen (vgl. Frosch 2016, S.216). Der kritische Umgang mit den eigenen Gedanken fiihrt zu
einer héheren Form des Verstehens (vgl. Lamnek 2010, S.56).

Bei der konkreten Vorgangsweise fir diese Masterarbeit handelt es sich um einen
spiralférmigen Verdichtungsvorgang, der als hermeneutischer Zirkel bekannt ist (vgl. Reichertz
2016, S.266). Dabei ,,sind die Einzelelemente nur aus dem Gesamtzusammenhang verstandlich
und das Ganze ergibt sich wiederum nur aus den Teilen* (Lamnek 2010, S.56). Ausgangspunkt
der Interpretation und Startpunkt der spiralférmigen Bewegung des Zirkels ist das
Vorverstandnis des/der Forscherln. Durch Verstehen der Passagen im Film wird das
ursprungliche Verstdndnis ausgebaut, das zu einer verdnderten Wahrnehmung der
Filmpassagen fuhrt (vgl. Lamnek 2010, S.57f).

Im ersten Interpretationszyklus wird jede Situation und Aussage im Film einer geeigneten Welt
zugeordnet oder als Kompromiss gekennzeichnet. Der zweite Interpretationszyklus findet im
Rahmen des Sortierens des Textmaterials fur jede Welt und den Kompromissen statt. Bei der
Reihung der Interpretationen innerhalb der Welten wird Wert darauf gelegt die Darstellung und
Kritik der Hispanic Community als erstes zu behandeln und mit Bill Ackmans und Christine
Richards Darstellung und Kritik anzuschlielen, da die Filmpassagen der Herbalife-
BeflrworterInnen von den Filmemachern so gewéhlt wurden, dass sie entweder Bill Ackman

kritisieren oder sich gegen Bill Ackmans und Christine Richards Kritik stemmen. Die
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staatsbirgerliche Welt ist von dieser Reihenfolge ausgenommen, da die tatsachliche zeitliche
Abfolge der Ereignisse hier relevant ist. Der dritte Interpretationszyklus wird wéhrend der
Produktion von Flielitext vollzogen. Vielschichtige Situationen werden abseits der
Interpretationszyklen stets an das erweiterte Wissen angepasst. Zuletzt wird die zugehorige

Stellungnahme von Herbalife zum Film interpretiert und den jeweiligen Kapiteln angefugt.

Zitate des Transkripts unterliegen folgender Form: (vgl. T, Zeilennummer); (vgl. T,

Zeilennummer-Zeilennummer) und (T, Zeilennummer); (T, Zeilennummer-Zeilennummer).

Zitate der Stellungnahme unterliegen folgender Form: (vgl. S); (S).

4.2 Der Dokumentarfilm als Datenmaterial
In der Literatur wird das Wesen des Dokumentarfilms durch die Abgrenzung vom Spielfilm
verdeutlicht (vgl. Hickethier 2012, S.183; Heinze 2015, S.154). Hohenberger macht die

Differenz zwischen den beiden Filmtypen auf vier Ebenen sichtbar.

1. Der erste Unterschied ist auf der institutionellen Ebene angesiedelt. Der
Dokumentarfilm wird weniger kapitalintensiv produziert und besitzt sowohl andere
Vertriebswege, als auch eine andere Offentlichkeit als der Spielfilm.

2. Der Anspruch auf Aufklarung und Vermittlung von Wissen uber die real existierende
Welt, der dem Dokumentarfilm zukommt, setzt ihn auf der sozialen Ebene vom
Spielfilm ab. Er hat daher eine andere gesellschaftliche Funktion.

3. Das Material des Dokumentarfilms ist nicht-fiktional und in seiner Organisation von
dem tatsdchlichen Ereignisverlauf abhdngig. Dies spiegelt den Unterschied auf der
Ebene des Produkts wider.

4. Auf der pragmatischen Ebene wird der Kontrast der beiden Filmtypen durch die
Aktivierung von realitatsbezogenen Schemata erlgutert. Durch diese Schemata wird der

Eindruck beim Individuum erzeugt, dass es sich um Wissen aus der realen Welt handelt.
(vgl. Hohenberger 2006, S.20f)

Auf der Suche nach einer allgemeinen Definition des Dokumentarfilms erkennt der
amerikanische Filmwissenschaftler Bill Nichols drei grundlegende Merkmale einer solchen
Produktion. Namlich, dass Dokumentationen an der Wirklichkeit orientiert sind, von echten
Leuten handeln und Geschichten tber die Vorgange der realen Welt erzéhlen (vgl. Nichols
2010, S.6ff). Seine Definition des Dokumentarfilms kann als Emergenz der genannten

Elemente gesehen werden und ist folgendermalien formuliert:
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,Documentary film speaks about situations and events involving real people (social actors) who present
themselves to us as themselves in stories that convey a plausible proposal about, or perspective on, the
lives, situations and events portrayed. The distinct point of view of the filmmaker shapes this story into a
way of seeing the historical world directly rather than into a fictional allegory* (Nichols 2010, S.14)

Dokumentarische Filme beschéftigen sich mit Themen sozialer, kultureller, politischer,
Okologischer oder Okonomischer Kontexte und versuchen an das Vorwissen der
Zuschauerlnnen zu kniipfen. Hinsichtlich der erwédhnten Definition liegt das Gefahrenpotential
im Satzteil rather than, denn der dokumentarische Film wurde in der Geschichte weltweit als
Propaganda-, Erziehungs- und Manipulationsmittel missbraucht (vgl. Heinze 2015, S.156). Es
lohnt sich deshalb, in die FuBstapfen von Siegfried Kracauer zu treten und sich selbst bei
dokumentarischen Filmproduktionen eine skeptische Haltung zu bewahren (vgl. Heinze 2019,
S.48).

Um dokumentarische Filme punktiert beschreiben zu kénnen, hat Bill Nichols sechs modes
erarbeitet, denen jeweils eine bestimmte Verwendung von Ressourcen und technischen Mitteln
eigen ist (vgl. Nichols 2010, S.30f). Der dominierende mode in dem Analysematerial Betting
on Zero ist der participatory mode. Material fir den Film sind hierbei provozierende Gesprache,
oft in Form von Interviews und Archivmaterial. Dabei wird die Kontrolle tber die Sichtweise
auf das zentrale Problem, sowie die Bildung eines Urteils an das zuschauende Subjekt delegiert.
Es geht darum, was die Akteure sagen und tun, wenn sie von anderen konfrontiert werden. Eine
ethische Herausforderung beim Operieren in diesem spezifischen mode ist es, die Rechte und
Wiirde der Subjekte zu respektieren, indem auf Manipulationsversuche verzichtet werden soll,
da diese zu nicht gewollten Gestédndnissen seitens des Akteurs/ der Akteurin fuhren (vgl.
Nichols 2010, S.31; S.210f).

4.3 Betting on Zero

Die Dokumentation handelt von einer Wette des Hedgefonds-Managers Bill Ackman gegen das
Unternehmen Herbalife. Solange der Aktienwert von Herbalife fallt, verdienen Bill Ackman
und seine Anlegerinnen Geld. Bill Ackman bringt seine Kritik in die Offentlichkeit, um den
Fall des Aktienkurses des Unternehmens zu beschleunigen, wodurch ein Diskurs Uber die
Geschéftspraktiken und Wertigkeit des weltweit agierenden Nahrungserganzungsriesen

entsteht.

Gegentiber dem Guardian duf3erte Direktor und Autor der Dokumentation, Theodore Braun, das
hinter der Produktion von Betting on Zero niemals die Absicht stand, das Unternehmen
anzugreifen, sondern konkurrierende Ansichten gegeniiberzustellen. Zu diesem Zweck hatte er

zwar viele Treffen mit Herbalife-Fuhrungskraften arrangiert, allerdings lehnten diese die
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Partizipation vor der Kamera kollektiv ab. Deshalb wurde der Standpunkt von Herbalife durch
Archivmaterial nachgebildet (vgl. URL 6). Herbalife emporte sich tber die tberlieferten Inhalte
des Films und driickt seine Ansichten auf bettingonzero.com aus, dessen Stand des 16.10.2019
Eingang in die Analyse findet und als Volltext im Anhang zu finden ist (vgl. URL 7; URLS).
Der Protest des Nahrungsmittelkonzerns gipfelte in Unternehmungen den Film zu
unterdriicken. So blieben 173 Sitze bei einer Filmauffihrung von Betting on Zero in
Washington DC unbesetzt, da sie von dem Lobby-Unternehmen Heather Podesta + Partners im
Sinne von Herbalife um 2.595 US-Dollar aufgekauft und frei gelassen wurden. Nach der Aktion
benannte sich das Unternehmen in Invariant um (vgl. URL 6; URL 36).

Betting on Zero wurde von Zipper Brothers Films und Bitmore Films produziert, umfasst 104
Minuten Spielzeit und kann unter anderem sowohl auf Amazon Prime, als auch auf Netflix
angesehen werden (vgl. URL 8; URL 37; URL 38).
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5 Darstellung der Ergebnisse
Dieses Kapitel ist den Ergebnissen der Analyse gewidmet.

Im ersten Unterkapitel (5.1 Die Akteurlnnen des Films) werden die Akteurlnnen der
Dokumentation vorgestellt und der Kontext beschrieben, in dem sie agieren. Die gewahlte
Reihenfolge, in der die Akteurlnnen prasentiert werden, entspricht der Chronologie ihres
Erscheinens im Film. Im zweiten Unterkapitel (5.2 Die Rechtfertigungsordnungen im Film)
sind die Ergebnisse der Analyse auf neun Unterpunkte aufgeteilt. Wobei flr jede Welt der
Rechtfertigungstheorie ein eigener Unterpunkt reserviert ist. Der letzte Unterpunkt gebuhrt

vereinzelten Kompromissen im Film.

5.1 Die Akteurlnnen des Films
Folgende Akteurlnnen sind Teil des Disputs.

Bill Ackman, CEO, Pershing Square Capital Management

Der Hedgefonds-Manager wirft Herbalife vor ein pyramidenartiges Betrugssystem zu
betreiben, das vor allem die Existenzen jener gefahrdet, die durch ein niedriges Bildungsniveau
und geringes Vermogen charakterisiert sind. Seine gewahlte Form des Aktivismus gegen den
Nahrungsmittelkonzern ist eine Short-Position mit einer Mrd. US-Dollar. Eine Anlagestrategie,
durch die er und seine Anlegerinnen Geld erhalten, wenn der Aktienkurs von Herbalife fallt
und Verluste verzeichnen, falls der Kurs steigt. Bill Ackman gehdért zu den reichsten Menschen
der USA und hat in der Vergangenheit schon einmal gegen ein Unternehmen (namens MBIA)
gewettet, dass sich sieben Jahre spéater als schadlich herausgestellt hat. Um den Fall von
Herbalife am Aktienmarkt zu beschleunigen nutzt er Medien und 6ffentliche Prasentationen,
um auf die Missstdnde des Geschaftsmodels aufmerksam zu machen. Zu seiner bedeutendsten
Présentation vor Investorinnen, Analystinnen und Journalistinnen gehort jene im AXA
Equitable Center in Manhattan. Zu seinem Bedauern sind die anwesenden GrofRen bei seiner
Prasentation anderer Meinung in Bezug auf die schadliche Wirkung von Herbalife. Zuséatzlich
fangt Carl Icahn (siehe unten) an in den Nahrungsergdnzungsriesen zu investieren, um Bill
Ackman und seinen Anlegerinnen zu schaden. Als der Aktienkurs von Herbalife so hoch ist
wie noch nie zuvor, andert Bill Ackman seine Strategie und sucht Opfer des Konzerns, um

durch sie Regulierungsbehérden auf den Betrug aufmerksam zu machen.

Michael O. Johnson, Vorsitzender and CEQO, Herbalife; ehem. Disney International
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Der ehemalige Président von Disney International und aktive Triathlet konnte in seinen ersten
zehn Jahren als CEO von Herbalife die Einnahmen des Konzerns von 1,3 Mrd. US-Dollar auf
4,8 Mrd. US-Dollar steigern. Im Jahr 2011 war er der hochstbezahlteste CEO der USA mit

einem verdienst von 89,4 Mio. US-Dollar.

Mark Hughes, Griinder, Herbalife

Durch die Grindung von Herbalife hat er sich einen Traum erftllt. Namlich die Produktion von
Nahrungsmittel, die die Gesundheit fordern und eine lukrative Geschéaftsmdglichkeit fur alle.
Seine (berzogenen Einkommensversprechungen und gesundheitsbezogenen Angaben, die
punktiert im Verlauf des Filmes auftauchen, zogen damals eine einstweilige Verfligung des
Staates Kalifornien mit sich. Er beging 14 Jahre spéter Selbstmord durch eine Uberdosis an

Antidepressiva und Alkohol.

Christine Richard, Buchautorin und Forscherin; ehem. Journalistin, Bloomberg News

Sie war von Bill Ackmans Engagement gegen MBIA beeindruckt und vertffentlichte ein Buch
mit dem Namen Confidence Game, das den Kampf gegen das Unternehmen festhélt. Um sich
ganz auf Short-Ideen konzentrieren zu kdnnen, nahm sie einen Job als unabhangige Forscherin
an. Im Zuge der neuen Tétigkeit meldete sie sich bei Bill Ackman: ,,Bill, | think I've got the
next MBIA“ (T, 61).

John DeSimone, CFO, Herbalife

Er verteidigt Herbalife vor Bill Ackmans groRter Présentation im Fernsehen.

William Keep, Prof. of Business, College of New Jersey

Die Expertise von Prof. Keep wird in mehreren Sequenzen eingebracht.

Des Walsh, Prasident, Herbalife

Er verteidigt Herbalife in einem Interview, dessen Schnipsel adaquat zu den jeweiligen Themen

eingesetzt werden.

Julie Contreras, Aktivistin

Julie Contreras eifert ihrem Vater nach und ist eine K&émpfernatur. Als sie von einem Anhénger
einer rechtsextremen Gruppierung in den Hinterkopf geschossen wurde, erlebte sie einen
Moment, in dem sich ihr offenbarte, was im Leben wirklich zahlt. Nicht Geld und Hauser,
sondern das soziale Umfeld. Eines Tages wurde sie von einem bekannten Parchen angerufen,

die ihr von Herbalife erzdhlten. Sie hatte davon keine Ahnung und beschloss den beiden einen
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Besuch abzustatten. Als sie angekommen war und im Haus des Parchens stand, war sie von der
Menge an Produkten schockiert, die sémtliche Rdume des Hauses fillten. Produkte, die das
Parchen nicht verkaufen wird. Schlussendlich meldete sich der Mann bei Julie Contreras und
empOrte sich dartiber, dass er betrogen wurde und sein Geld wiederhaben will. Dies veranlasste
sie eine Pressekonferenz ins Leben zu rufen, um zu sehen ob es noch andere Betroffene gibt.
Zusammen mit den Opfern, die auf der Konferenz erschienen, organisiert Julie Contreras den
Widerstand gegen die Geschéftspraktiken von Herbalife, zieht im Rahmen einer Sammelklage

vor Gericht und nimmt nach der gescheiterten Sammelklage Kontakt zu Bill Ackman auf.

Jay Reyes, Anwalt

Der Anwalt ist bei der Pressekonferenz von Julie Contreras anwesend. Er macht die
Aktivistinnen mit den Vorteilen einer Sammelklage gegenuber Einzelklagen vertraut und

empfiehlt der Gruppe sich einem bereits existierenden Fall anzuschlieRen.

Robert FitzPatrick, Prasident, Pyramid Scheme Alert

Seine Expertise wir in mehreren Sequenzen eingebracht.

William Cohan, Redakteur, Vanity Fair

In seinem Interview attackiert er vor allem Bill Ackman personlich.

Jon Silvan, Stratege fiir Offentlichkeitsarbeit

Er berét Bill Ackman vor seiner grofiten Prasentation in Manhattan.

Antonio Villaraigosa, Berater von Herbalife

Er argumentiert fur die gesundheitlichen Vorteile von Herbalife in einer Sequenz.
Julio Ulloa

Der ehemalige Bauarbeiter hat durch die Geschaftsmoglichkeit von Herbalife seine Existenz
aufs Spiel gesetzt. Er fihrt die Kamera zu den Schauplatzen seiner Vergangenheit und schildert,
warum er sein Biro in einen Nutrition Club umgewandelt hat, welche Folgen sich fir ihn

ergaben und welche Konsequenz er daraus gezogen hat.

Carl Icahn, Vorsitzender, Icahn Enterprises

Der Hedge-Fonds-Héndler gehdrt ebenfalls zu den reichsten Menschen der USA und hatte in
seinem Geschéftsleben eine bittere Erfahrung mit Bill Ackman gemacht. Er unterstitzt

Herbalife, damit Bill Ackman seine Wette verliert und in der Offentlichkeit bloRgestellt wird.

54



Zack Kirby

Der Hochschulabsolvent im Bereich Business nahm nach seinem Studium einen Kredit von
15.000 US-Dollar auf, um seinen ersten Nutrition Club zu er6ffnen. Nach kurzer Zeit sperrte er
weitere vier Clubs auf und hatte genug VVolumspunkte fiir den Status G.E. T Team und der damit
verbundenen 50% Verbilligung der Produkte. Bei einem Treffen mit dem President‘s Team,
begriff er, dass es sich hierbei um ein Pyramidensystem handelt, stieg aus und wandelte seine

Nutrition Clubs in E-Zigarettengeschafte um.

Ibi Fleming, Vize Présidentin, Herbalife

Sie verteidigt die Herbalife Geschaftsmdglichkeit in einer Sequenz.

Erin Criss, ehem. Vertriebspartnerin

Sie lenkt die Aufmerksamkeit auf illegale Geschéafte mit den Daten potentieller KundInnen. Es
wurden millionenfach E-Mails mit folgendem Titel verschickt ,,lose 30 pounds, 30 days for
$30“ (T, 698). Die dadurch erbeuteten Kontakte samt Kreditkartennummern, wurden

anschlieBend an Vertriebspersonen von Herbalife weiterverkauft.

Douglas Brooks, Anwalt

Er erkennt in Herbalife einen Tyrannen, der sich an Schwache vergreift und sieht es als seine
Pflicht, sich fir die Geschadigten einzusetzen. Er vertritt die Klagerinnen der Sammelklage,

denen sich die Aktivistinnen um Julie Contreras angeschlossen haben.

Edith Ramirez, Vorsitzende, Federal Trade Commission

Ihr gebiihrt die Endsequenz des Films, in der sie in einer Pressekonferenz Auskunft tber die
durchgefiihrten Ermittlungen und angeordneten Regulierungen im Fall Herbalife aufklart.

Der Erzahler

Die Stimme des Erzéhlers, der selbst nicht in Erscheinung tritt, liefert zusatzliche Fakten und

verbindet die Bausteine des Films miteinander.

5.2 Die Rechtfertigungsordnungen im Film

Dieses Unterkapitel beinhaltet die Analyse des Films durch die Rechtfertigungstheorie. Die
Ergebnisse sind auf neun Unterpunkte aufgeteilt, wobei sich die ersten acht auf jeweils eine
Welt beziehen und der neunte Unterpunkt den hybriden Konstellationen gewidmet ist. Die
Chronologie der Unterpunkte ist jener im Theorieteil angeglichen und auch die sprachlichen

Ausdriicke und Termini des theoretischen Rahmens werden fiir die Analyse verwendet.
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Durch Verschrankungen der Welten im Film, kommt es vor, dass fremde Welten in
Unterpunkten auftauchen, die fir eine spezielle Welt reserviert sind. Ist dies der Fall, dann
deswegen, weil sich die spezielle Welt des Unterpunktes gegen die fremde Welt durchsetzen
kann oder um Situationen (ubersichtlich darzustellen. Der letzte Unterpunkt dient zur
Darstellung einzelner hybrider Situationen im Film, in denen die Welten gleichberechtigt

nebeneinander existieren.

5.2.1 Die Welt der Inspiration im Film

In der Welt der Inspiration kommt es auf Kreativitat, Nonkonformitat und Emotionalitét an.
Subjektive Kategorien sind vordergrindig, dies fihrt dazu, dass nur interne Prifungen
Akzeptanz erfahren und dadurch Allgemeinheit per se nie erreichen wird (vgl.
Boltanski/Thévenot 2014, S.222).

Julie Contreras ist von Grofke, denn als sie durch einen Schuss in den Hinterkopf ihr
Bewusstsein verliert, wird sie neu geboren. Dieser Akt korperlicher Gewalt bedeutet ihre
Befreiung von materiellen Werten und versetzt sie in einen Zustand der Gewissheit, tiber den
wahren Wert des Lebens. Sie zeigt sich gegentber allen Opfern von Betrug aller Art empathisch
und begreift es als Pflicht sich fur Gerechtigkeit einzusetzen (vgl. T, 660-666). Wenn sie sagt
,Sometimes | could be wrong, (...) but it’s out of passion* (T, 638-639), dann gibt sie zu
verstehen, dass sich ihr Innenleben als Filter zwischen sich als Beobachterin und der zu
erkennenden AulRenwelt schiebt. Doch misst sie dieser Gegebenheit keine Negativitét bei, denn

die Hingabe zu solchen Geftihlsregungen zeichnet sie aus.

Als sie fur ein Opfer ihres sozialen Umfelds eine Pressekonferenz (Welt der Meinung) plant,
entscheidet sie sich flir die Kirche als idealen Veranstaltungsort. Es ereignet sich eine komplexe
Situation, in der sich die Welt der Inspiration durchringen kann. Julie Contreras bringt
Flugblatter (Welt der Meinung) an und nimmt weinende Opfer in die Arme (hdusliche Welt).
Der Anwalt (staatsbirgerliche Welt) Jay Reyes ist der erste Gast und wird die Geschédigten in
Rechtssachen beraten (projektbasierte Welt). Er erkennt, dass die Kirche normalerweise nicht
der Ort fiir eine solche Aktivitat ist, wenn er sagt ,,Where did you want to meet? In here?* (T,
209). Nachdem der Schaden der Opfer geschétzt, in einer Liste (industrielle Welt) festgehalten
wird und alle Anwesenden einwilligen, durch eine Sammelklage anstelle von Einzelklagen
gegen den Konzern vorzugehen, steht der Welt der Inspiration nichts mehr im Wege. Die
Gruppe bildet einen Kreis, reicht sich die Hande und eines der Opfer stimmt das Abschlussgebet
an ,,We trust in God first and then in all of you. We ask God, our father, to help this group to
attain justice (T, 252-253). Wahrend alle mit geschlossenen Augen und gesenktem Haupt
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innehalten, sieht Jay Reyes mit klarem Blick nach vorne und zeigt, dass es ihm schwer féllt sich

dem spirituellen Moment hinzugeben.

Der Hang zur Inspiration unter den Mitgliedern der Hispanic Community wird auch in einer
spateren Situation im Film deutlich, in der sie sich mit Douglas Brooks, dem zustandigen
Anwalt fur die Sammelklage, in einen Konferenzraum begeben. Nachdem der formale Ablauf
der Prozedur geklart ist, fordert Julie Contreras ihre Mitstreiterlnnen auf, einen Kreis um den
Rechtsanwalt zu bilden, worauf diese auch ihre Hande auf die Brust und Schulter des Anwalts
legen. ,,Father god, | ask you today to call upon our ancestors, and | call upon you, mother
Earth, to come into the life of Douglas Brooks* (T, 778-779) ,,inside of Douglas Brooks is the
energy of the holy spirit* (T, 782-783). Dass auch die Ahnen beschworen werden wundert nicht,

denn auch in der hauslichen Welt ist Julie Contreras von Grofie.

Diese geistige Reise wurde Douglas Brooks zwar aufgedrangt, dennoch zeigt er Bereitschaft in
die Tiefen seines Selbst abzusteigen und einen Sinn zu finden, der Uber die Grenzen der
staatsbiirgerlichen Welt hinausgeht (vgl. T, 784-786). ,,33 years of practicing law, I’'ve never
had clients put me in the middle of a prayer circle* (T, 780). Durch diesen augenéffnenden
Moment wandelt sich seine Sicht der Dinge. Ging es davor um ein System, dass Erfolg
verhindert (vgl. T, 758-759), so personifiziert er Herbalife nach seiner Offenbarung als
Tyrannen, den er fir die Schwachen bekdampfen will (vgl. T, 890-891; 894-895). Dadurch erhalt

seine Kritik den Charakter eines privaten Arrangements.

Im Gegensatz zu der Hispanic Community bleibt Bill Ackman die stille Erlaubnis, seinen Platz
in der Welt der Inspiration zu demonstrieren verwehrt. Dies kommt davon, dass der von ihm
entfachte Hauptdiskurs, nédmlich die Bewertung der MLM-Struktur von Herbalife als
Pyramidenschema, in der industriellen Welt angesiedelt ist. Objektivitdt wird in der
industriellen Welt hochgehalten und steht kontrér zur Welt der Inspiration, in der Wesen
dadurch Grolie erlangen, dass sie den Boden unter den FiiRen verlieren. Das weil3 auch William
Cohan, der Bill Ackman vorwirft sich in einem heiligen Krieg zu befinden und seinen Kreuzzug
solange fortfiihren wird, bis er das gelobte Land erreicht (vgl. T, 287; 1066) und ihm damit die
rationale Grundlage seines Bestrebens zu entreilen versucht. An dieser Stelle ist die
Nachbarschaft der projektbasierten Welt und der Welt der Inspiration erkennbar, denn Bill
Ackmans Bestrebungen werden anstatt einer Vision auf einen bloRBen Geistesblitz

zurlickgefiihrt.
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Die Welt der Inspiration aulert sich auch in Form einer kreativen Eingebung, der Jon Silvan
Teil wird, als er sich Gedanken Uber den schlechtesten Fall in Bezug auf Bill Ackmans
Présentation in Manhattan durch den Kopf gehen lasst. ,,Four hours later, we get done with it,
great presentation, and some genius in the audience looks at the stock and it’s gone up. What'’s
our response? (T, 369-370). Bill Ackman gibt ihm darauf deutlich zu verstehen, dass dieses
Szenario nicht eintreffen kann und damit, dass sich sein Berater von der Wirklichkeit
verabschiedet hat. Eine Haltung, die ihm vier Stunden spéter zur Last wird, als der Fall auf
diese Weise eintrifft (vgl. T, 371; 374). Auch durch Michael O. Johnson kommt die Welt der
Inspiration zum Ausdruck, als er Gefahr durch die Regulierungsbehérden wittert und sich als
Reaktion darauf bereit erklart mit Herbalife neue Wege zu gehen. ,,Build it better every single

day, and building it better means changing a few philosophies in the company* (T, 712-713).

Carl Icahn betont in seiner Kritik an Bill Ackman im nachfolgenden Zitat sowohl Bill Ackmans
Wertlosigkeit in der hduslichen Welt, als auch seine Ethnizitat. ,,I went to a tough school in
Queens that they used to beat up little Jewish boys and he was like one of these little Jewish
boys crying that the world was taking advantage of him* (T, 515-517). Das Zitat wird deshalb
in diesem Unterpunkt behandelt, weil die Art und Weise der Verwendung von Religion als
Wesen der Welt der Inspiration der Grund ist, warum es von der Debatte ausgeschlossen werden
muss. Denn Carl Icahn bricht mit dem ersten Axiom der Rechtfertigungstheorie, indem er die

Menschheit in einen judischen und nicht-judischen Teil spaltet.

5.2.2 Die h&usliche Welt im Film

,,Diese Welt orientiert sich an der Familie als Modell « (Diaz-Bone 2018, S.150). Sie richtet
sich somit an den Beziehungen der Personen untereinander in ihrer Frage nach dem
Gemeinwohl aus (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.228f).

Julie Contreras ist auch in der h&uslichen Welt von GroR3e. Sie wird in ihrem Esszimmer in
Szene gesetzt. Aus diesem Blickwinkel erkennt man das gemutliche Wohnzimmer. Der
Esstisch, an dem sie interviewt wird, bietet genug Platz fir die gesamte Familie. Es befinden
sich mehrere Vasen mit Blumen im Bild, die im Sinne der hduslichen Welt zum Einsatz
kommen. Die Fulle an Blumen im Bild zeigen, dass Julie Contreras von ihrem Umfeld geschétzt
und respektiert wird. Es befindet sich eine Miniatur einer traditionell gekleideten Mexikanerin
unscheinbar am rechten Bildrand auf dem Tisch. Sie symbolisiert Julie Contreras Wurzeln (vgl.
T, 966).
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Die Hispanic Community tritt im Film zwar als Vereinigung von Aktivistinnen (Welt der
Meinung) auf, die sich gegen Herbalife durch eine Sammelklage (staatsburgerliche Welt)
stellen, doch dréngt sich die h&usliche Welt durch Julie Contreras immer wieder in den
Vordergrund des Geschehens, denn mitterliche Zlge formen ihr Engagement flr die Gruppe.
Julie Contreras selbst hat durch Herbalife keinen finanziellen Schaden erlitten, doch der Betrug
an ihren Leuten treibt sie an (vgl. T, 639-640; 968-970). Sie tritt in die FulRstapfen ihres Vaters
,,1 think 1 have this tiger inside of me. My dad is inside of me* (T, 967-968) und verleiht ihren

Werten lautstark Ausdruck ,,I was raised to be loud and proud by my parents* (T, 635).

Die Initialziindung ihres Engagements war der erlittene Schaden eines Bekannten und seiner
Frau durch den Konzern, woraufhin sie die bereits beschriebene Pressekonferenz organisiert.
Als sie der Kamera von diesem Einzelfall berichtet, wird ein &lterer Mann beim Kampfsport
gezeigt. Es ist ein Sinnbild dafiir, dass sich selbst der/die stirkste manchmal nicht selbst

verteidigen kann und es ab und zu FreundInnen braucht, die einen helfen.

Auf der Pressekonferenz demonstriert Julie Contreras GroRe, als eine Frau uber ihren
finanziellen Verlust berichtet und dabei zu weinen beginnt. Denn ohne Zdgern eilt Julie
Contreras zu ihr, um sie in den Arm zu nehmen und zu trosten. Auch im Bus am Weg zu einer
Demonstration macht Julie Contreras ihre Position innerhalb der Gruppe deutlich, als sie darauf
aufmerksam macht, dass es nicht von Vorteil ist, die Hande aus dem Fenster des fahrenden
Busses zu strecken (vgl. T, 634). Durch ihre personliche Einschatzung Ubertragt sie ihre
h&usliche GroRe auf die Opfer und wertet sie damit sowohl in dieser, als auch in anderen Welten
auf, wenn sie sagt ,,he’s a very ethical man* (T, 204) (h&usliche Welt) und ,,They are people
who worked very hard people who are paying taxes, and people who were violated“ (T, 215-
216) (industrielle Welt und staatsbirgerliche Welt).

Als die Aktivistinnen vor dem Gebdaude stehen, in dem eine Herbalife-Veranstaltung stattfindet
und ihre Parolen rufen, mach Julie Contreras auf das anstandslose Verhalten der
Vertriebspartnerlnnen aufmerksam. ,, These people are going to their gala and, with no shame,
knowing that on the other side of the building are people who have received financial harm
from them* (T, 641-642).

Herbalife sieht sich mit einer 6ffentlichen Aussage von Julie Contreras zu Unrecht konfrontiert
und senden einen Brief, indem sie im autoritdren Ton nach einer Richtigstellung verlangen. Sie
laden Julie Contreras aufierdem in ihre Raumlichkeiten ein, um Uber das Verhéltnis zwischen

Herbalife und der Hispanic Community zu sprechen (vgl. T, 950-962). Julie Contreras findet
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den Vorschlag prinzipiell gut, aber schlagt Herbalife stattdessen vor, in ihre Kirche zu kommen,
um die Community dort kennen zu lernen. Es folgt ein Hin und Her von Terminen und Absagen,
das damit endet, dass Herbalife sich bereiterklart die Fliige und Hotelkosten fiir die gesamte
Truppe zu bernehmen, wenn sie sich auf die Reise zum Hauptquartier des Konzerns begeben.
Julie Contreras wittert darin einen anstoRigen Versuch des Unternehmens das Wohlwollen der
Aktivistengruppe zu kaufen (vgl. T, 1008-1013). Herbalife fiihrt Julie Contreras Statement auf
Bill Ackman zuriick und erwahnt ihn deshalb namentlich im Brief. So wird Julie Contreras
erstmals auf Bill Ackman aufmerksam und sendet ihn ebenfalls eine Einladung in die Kirche
(vgl. T,953-954; 1014). Sie steht allerdings auch Bill Ackman kritisch gegeniiber, denn die
Hispanic Community hat er nicht unterstutzt (vgl. T, 1014-1016). Durch ihre anschlieRende
Aussage, ,,He’s from another world, and he came into our world for a little while* (T, 1020),
relativiert sie ihren VVorwurf. In dem nachfolgenden Gespréch zwischen Bill Ackman und den
Aktivistinnen, ziert die Miniatur aus Julie Contreras Esszimmer das Zentrum des tafeldhnlichen
Tisches. Es findet ein vertrauensvolles Gesprach statt, indem Bill Ackman angibt von der
Existenz der Community nichts gewusst zu haben. Eine glaubwirdige Aussage, denn er hat
zuvor 130.000 US-Dollar ausgegeben, um Opfer des Konzerns fir eine Aufklarungskampagne
zu gewinnen (vgl. T, 852-853; 1026).

Bill Ackman beweist GroRe als er ausschweifend von seinem Uropa erzahlt, der ebenfalls als
Migrant in die USA kam und lasst die Opfer des Konzerns an seiner Grof3e teilhaben, indem er
ihnen die Schuld an ihrer misslichen Lage nimmt. ,.imagine if my great-grandfather had gotten
to America, and instead of being a tailor, someone sucked him into a pyramid scheme (...) So
I stand on the shoulders of people who came before me, it is my obligation to protect people
who come now* (T, 1044-1046).

Zusatzlich kommen drei gefullte Busse mit Pro-Herbalife-Aktivistinnen bei der Kirche an (vgl.

T, 1029-1030), die wahrend der Veranstaltung lauthals protestieren. Julie Contreras schildert,
dass ihr einer der Demonstrantinnen erzahlte ,,They gave us $200 to be out there* (T, 1031).
Selbst die Partizipation an diesem opportunistischen Unterfangen bricht die Gite von Julie
Contreras nicht, die sie gegenuber ihren Leuten empfindet. ,./ can’t blame my people. Who
doesn’t need $2007* (T, 1032).

Die hdusliche Welt taucht in Bill Ackmans Geschichte zum ersten Mal in der Maske vor seiner
Présentation in Manhattan auf. ,,On the makeup, I'm kind of a less-is-more guy* (T, 50). ,,I just
need to be authentic* (T, 41). Bill Ackman weil3, dass eine Abweichung seiner Authentizitat

zusétzliche Angriffsflaichen mit sich bringt. Denn sollte der Eindruck entsteht, dass Bill
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Ackman seine Biihnenpréasenz zur Darstellung seines kaschierten Aussehens nutzt, so lastet das
Urteil der Wichtigtuerei tber ihm. Daraufhin wirft die Visagistin ein Wesen der Welt der
Inspiration in den Dialog. ,,Make you look like a zombie?*“ (T, 42). Die Welt des Marktes
schimmert durch, wo grol3e Personen und groRe Dinge zusammenkommen. Die Tatsache, dass
Bill Ackman ihren Service nicht vollstandig in Anspruch nimmt, bedeutet fiir sie, dass ihr
Produkt nicht so groB ist wie gedacht. Es handelt sich dabei um eine Dienstleistung, die
Verschonern soll. Deswegen bietet der Vergleich mit einem Zombie die ideale Weise um
spielerisch anzuecken. Spielerisch deshalb, da sich Wesen aus der Welt der Inspiration eines
ausgedehnten Interpretationsspielraums erfreuen. Seine Antwort ist kurz und bestimmt.
,Exactly* (T, 43). Er versteht, dass sie hier Widerstand geben muss, sieht dartiber hinweg ohne

eine grofRe Sache daraus zu machen und beweist auf diese Art wahre GroRe.

Als Bill Ackmans Projekt gegen Herbalife noch nicht spruchreif war, wurde er im Live-TV
dazu gedrangt sein Geheimnis vor der Offentlichkeit zu luften. In dieser Situation, wo Bill
Ackman entweder das Projekt gefahrdet oder seine GroRe in der Welt der Meinung auf das
Spiel setzt, findet er einen dritten Weg. Er hatte sich zuvor durch ein &hnliches Projekt einen
Namen gemacht und meistert die Situation, durch den damit verbundenen Vertrauensvorschuss.
»It’s a good-for-America short. What | mean by that is, as soon as the company goes out of
business the country would be better off* (T, 311-313).

Das gestorte Verhaltnis zwischen Carl Icahn und Bill Ackman reicht mehr als 10 Jahre vor dem
Film zuruck. Grund dafiir ist ein gemeinsames Investment, das damit endete, dass Carl Icahn
Bill Ackman nicht ausbezahlt, Bill Ackman ihn deshalb verklagt und 10 Mio. US-Dollar
zugesprochen bekommt. (vgl. T, 508-509; 512; 513-514). Carl Icahns Kritik an Bill Ackman
tritt einerseits in Form einer Geschichte auf, als Bill Ackman mit ihm zu Abend essen wollte,
Carl Icahn zustimmte, doch das Essen verlies, da ihm Bill Ackmans Zwielichtigkeit unheimlich
war (vgl. T, 505-507). Andererseits kommen auch Statements zum Einsatz, die Bill Ackmans
GroRe in der hduslichen Welt untergraben sollen. ,,he’s like the cry-baby in the school yard®
(T, 515). ,,Ackman is a liar. You scare the hell out of people, (...) and tells the world how great
he is* (T, 27-28). Die starkste Kritik gegen Carl Icahn kommt von ihm selbst, ,,Ackman has this
mantle,”l’'m saving the Hispanics.” Why doesn’t he go save himself (T, 876). Damit spielt er
auf den Investitionsmodus der h&auslichen Welt an. Carl Icahn verneint die Wertigkeit der
Kleinen nicht, doch Bill Ackman muss zuerst seine eigenen Probleme lésen, bevor er den
Kleinen helfen kann. Es handelt sich um monetare Hilfe. Dadurch wird Kklar, dass Carl Icahn

hier seine Macht gegen Bill Ackman und somit gegen die Kleinen stellt. Denn Carl Icahns
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vergleichsweise egoistisches Investment ist Bill Ackmans priméres Problem, warum er laufend

Geld verliert.

Die Tatsache, dass Carl Icahn es Bill Ackman schwerer macht sich fir die Kleinen einzusetzen
und thm sogar abratet sich um diese zu kiimmern (vgl. T, 876), hat mit guten Manieren und

Anstand genau so wenig zu tun, wie mit Grolie.

Die GroRe von Herbalife liegt im 32-jahrigen Bestehen des Unternehmens. Durch seine
Notierung an der New Yorker Borse und positiver Priifung durch Pricewaterhouse, hat sich der

Konzern erfolgreich in die Unternehmenslandschaft Amerikas eingeflgt (vgl. T, 11; 922).

Sowohl Mark Hughes, als auch Michael O. Johnsons Anziige ziert zumindest eine Herbalife-
Anstecknadel, die die Verbundenheit der Groflen mit den Kleinen des Unternehmens
symbolisiert. Der familienbetriebsédhnliche Charakter von Herbalife kommt auch in den

Werbefilmen zur Geltung. ,,welcome to our Herbalife family* (T, 567).

In einem Interview vermittelt sich Michael O. Johnson als jemanden, durch den die h&uslichen
Tugenden lupenrein zum Ausdruck kommen und der dadurch als oberste Autoritit des
Unternehmens wie geschaffen ist, dies auch fur Herbalife zu garantieren. ,,my mother and father
were incredibly strong influences in my life. And integrity was the name of the game in our
house. (...) if you did something wrong, own up to it (...) never tell that lie, (...) because you 're
gonna lose the trust. (...) what we've done here is we’'ve built an integrity and a trust in our
organization, in our people, in our product. And if I'm (...) leading that, okay. (...) I'll take
that responsibility* (T, 119-124). Michael O. Johnson versucht damit zu zeigen, dass innerhalb
des Unternehmens eine respektvolle Beziehung zwischen den Kleinen und Grof3en besteht und
die Grof3en den Kleinen selbstverstandlich zur Seite stehen. Allerdings ist Michael O. Johnsons
Bekundung seiner eigenen Groflie nicht glaubwirdig, da Eigenlob und Selbstdarstellung mit

Wichtigtuerei in Verbindung stehen.

Auf einer Herbalife-Veranstaltung uberspannt Michael O. Johnson den Bogen des
Rechtfertigungsregimes, denn anstelle auf die Kritik von Bill Ackman betreffend Herbalife auf
faire Weise einzugehen, konstruiert und wertet er sie als Angriff auf das gesamte Kollektiv rund
um Herbalife. Damit férdert Michael O. Johnson Immunisierung gegen Kritik. Im weiteren
Verlauf der Rede militarisiert er die Kleinen und sendet sie auf metaphorische Weise in den
Kampf. ,,4And you with us together, it’s family, and nobody messes with the family* (T, 1054).
,this guy is not gonna get away (...), because he isn’t fighting me. (...), he’s fighting an army*
(T, 1059-1060). Zwar rufen die Aktivistinnen um Julie Contreras ,,We are fighting! Herbalife!
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Out! Out!* (T, 644), als sie demonstrieren, doch liegt der Unterschied darin, dass dies zum
Ersten an eine Organisation anstatt eines einzelnen Individuums gerichtet ist und zum Zweiten

bezieht sich der Kampf auf die tatsachliche Auseinandersetzung vor Gericht.

Die Kritik gegen das Herbalife-Geschaftsmodell bezieht sich auf das Ausniltzen von
Vertrauensbeziehungen und wird durch Kritik aus der industriellen Welt, die die Diskrepanz
zwischen Versprechungen und den realistischen Moglichkeiten enthdllt, verstarkt. So erklart
William Keep ,,as you build your downline, and you recruit others, friends, family members,
co-workers, it’s their purchases that generate your commissions* (T, 150-152). Bill Ackman
und Zack Kirby pflichten ihm bei (vgl. T, 141-142; 740-741). Dass dieser Missstand vorkommt,
wird durch den Blhnenauftritt eines Top-Verkaufers belegt, wo er seine Erfolgsstrategie
preisgibt. ,.that’s a little something, we welcome them to the club (...). You wanna watch out
how much you tell him about (...) the business, cause they're gonna be like,”They re just
looking to recruit me,” (...) So you really wanna start building your relationships with these
people first* (T, 572-577).

5.2.3 Die Welt der Meinung im Film
Die Welt der Meinung ist Uber den ganzen Film hinweg zugegen, da er aus Interviews,
offentlichen Reden, Protesten und Werbevideos besteht. Auf der Metaebene ist der Film als

Dokumentation charakterisiert und somit selbst ein Wesen dieser Welt.

In der Welt der Meinung ubertragen Meinungsmacherinnen ihre Message durch
Marketingkampagnen auf ihre Dinge und verleihen ihnen dadurch einen Wert, der den Preis
anhebt und diese Dinge somit in der Welt des Marktes wertvoller macht (vgl. Diaz-Bone 2018,
S.163). Wenn Michael O. Johnson sagt ,,/ 'm making people healthier and better* (T, 453-454),
dann préagt er damit das Image seiner Produkte und hofft, dass sie dadurch zu einem héheren
Preis verkauft werden konnen. In der Welt des Marktes zahlt allein der Preis des Produkts als
Indikator fiir die Winsche der Menschen. Ein Teil des Preises geht auf den Ruf des Produkts
zuriick. Deshalb ist der Preis einer Sache immer eine Kompromisskonstellation aus der Welt

der Meinung und der Welt des Marktes.

Als Christine Richard Journalistin und Buchautorin war und dementsprechende Grol3e besal,
fordert sie Bill Ackman, da sie ein Buch Uber seinen Erfolg gegen MBIA veroffentlicht (vgl. T,
58-59). Bill Ackmans GroéRe ist bekannt, da er ein gerngesehener Gast in den Medien ist und

gut besuchte Prasentation halt. Als er von seiner wichtigsten Présentation seiner bisherigen
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Karriere spricht (vgl. T, 2-3), bestétigt der Interviewer seine hohe Wertigkeit. ,,what are we

gonna learn?* (T, 4).

John DeSimone wirkt in seinem Interview vor Bill Ackmans groRter Prasentation gelassen.
,He’s made 435 accusations over the last 18 months, each one is the latest and greatest until
it’s proven not to be* (T, 134-135). Er verweist auf die stabile Meinung um Herbalife und Bill
Ackman als jemanden, der die Meinung des Publikums nicht akzeptieren kann und somit nur

versucht seine personliche Meinung gegen die Mehrheitsmeinung durchzusetzen.

Bill Ackman verhalt sich ungeschickt bei seiner Prasentation und bestarkt dadurch den Vorwurf
von John DeSimone. ,,Now big lies are used by totalitarian regimes, and by the Nazis, and by
lots of people. And people generally believe big lies because they are so bold, that how can it
possibly be false? (T, 922-924). Durch diese Argumentation spaltet Bill Ackman die
Menschheit, in einen Kreis von Auserwahlten, die hinter den Schleier der Liige blicken kénnen,
um den Verblendeten von der Wahrheit zu berichten. Nach Bill Ackmans Présentation regnet
es abwertende Kommentare aus den Medien. ,He’s trying to basically make his wish
materialize, and they weren’t impressed. And in fact, shares rose more than 23 percent coming
in at six-year highs*“ (T, 998-999). ,.it’s highly unusual that you (...) charge a company with
fraud, and then think you can get away with it, without the kind of smoking gun evidence that
Ackman lacked* (T, 1003-1004).

Carl Icahn wird als ,,famed hedge fund trader* (T, 498) vorgestellt und demonstriert seine
Grolie in der Welt der Meinung, indem er den Diskurs um die Pyramidenthematik tber Monate
lang abwiirgt und die Medienwelt in etwas verwandelt, das Christine Richard einen Wall Street-
Circus nennt (vgl. T, 547-548). In einem Interview, wo Bill Ackman zu dem Wertanstieg der
Herbalife-Aktien befragt wird, gibt er zu, dass Carl Icahns Meinung in diesem Fall mehr zéhlt

als seine eigene (vgl. T, 527-532).

Aus dem sarkastischen Schlagabtausch einer Reporterin und Bill Ackman vor seinem
Interview, entsteht eine komplexe Situation. Denn als sie ihn fragt ,,Have you ever tried
Herbalife’s products? (T, 288), antwortet er sarkastisch ,,A sip. I've actually heard very
negative things about the manufacturing process. I'm staying for away from it (T, 289-290),
worauf sie in Lachen ausbricht. In ihrer Frage ist der Wunsch nach Besitz des Produkts nicht
vordergriindig, sondern sein erlangter Ruf. Somit induziert sie eine Situation in der Welt der
Meinung. Sie ist sicher, dass er die Produkte nicht probiert hat und prangert mit ihrer Frage

deshalb indirekt Bill Ackmans VVoreingenommenheit an, worauf er fremde Wesen aus der Welt
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der Industrie einbringt, allerdings solche, die er in seiner Kritik nicht verwendet. Es ist eine
spielerische Anschuldigung seinerseits auf ihre provokante Frage. Der Humor der Situation
liegt darin, dass beide die Wesen des jeweils anderen ablehnen, denn sie begreifen

unterschiedliche Welten als zielfiihrend fir den Diskurs.

Herbalife ist grol3, da Millionen von Kundinnen in 93 L&ndern weltweit seine Produkte nutzen
(vgl. T, 12; 270). Schon der Grinder Mark Hughes préasentierte das Unternehmen in
extrovertierter Manier vor groem Publikum. Michael O. Johnson hingegen fordert zusétzlich
sowohl seinen, als auch den Wert der Marke durch die Bekanntgabe seines Privatlebens als
kompetitiver Triathlet (vgl. T, 108-109). Die Produkte stehen fiir Gesundheit (vgl. T, 65-66;
384-387) und werden Michael O. Johnson, als anerkannten Sportler, im Werbevideo
konsumiert, womit er sein Ansehen auf die Produkte Ubertragtdass. Aber auch Profisportler wie

David Beckham und Christiano Ronaldo werben fiir die Marke.

Als ein Reporter Herbalife hochjubelt ,, This company seems unstoppable* (T, 117), geben die
Filmemacher einen Hinweis darauf, dass sie Herbalife den Erfolg nicht génnen. Denn anstelle
das Herbalife Hauptquartier in den Mittelpunkt des Bildes zu riicken, befindet sich der
benachbarte Microsoft Stutzpunkt in einer profitableren Position, um sich das Lob des

Reporters einzuverleiben.

Christine Richard argumentiert, dass die Mittel, um den Ruf des Unternehmens zu starken, das
Publikum tauschen und deshalb nicht der Allgemeinheit entsprechen kénnen. ,,on the surface,
it’s a wildly successful company selling high-priced nutritional supplements. But going back to
the ‘80s, there were guestions about the products were pitched. (...) extreme promises that were
made about the products, and (...) the extreme promises about the income opportunity (T, 72-
75). Tatsachlich erreichte die Tauschung durch Mark Hughes ein Ausmal3, das eine einstweilige
Verfligung durch den Staat Kalifornien nach sich zog (vgl. T, 98-99). ,,You follow what | say,
(...), you're gonna make a minimum of 350.000 this year. (...) The second year, you’ll make
$125.000 (T, 95-97). Durch Sequenzen &hnlicher Aussagen von Top-Verkauferinnen auf
Herbalife-Veranstaltungen aus der nahen Vergangenheit (vgl. T, 83-87), wird in der
Dokumentation ein Bogen von damals bis heute gespannt. Die Kritik liegt darin, dass die
Skandale rund um Herbalife durch die kontinuierliche Bewerbung der Produkte und der
Geschaftsmoglichkeit durch den Konzern im Kurzzeitgedachtnis der Welt der Meinung
untergehen. Die wahre GrofRe des Angebots, kann nur dann bestimmt werden, wenn von

unfairen Mitteln abgesehen wird.
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Das durchgehende Werben mit Geldbetrdgen zeigt wie nahe die Welt der Meinung und die Welt
des Marktes in dieser Sache aneinandergrenzen. Dies liegt daran, dass die Message auf einen
kollektiven Wunsch in der Bevolkerung zugeschnitten ist, der ,,American dream* (T, 194-195;
443) genannt wird. Es ist die Sehnsucht der Kleinen zu den GroRen der Welt des Marktes zu
gehdren, indem Chancen erkannt und genutzt werden. In ihrer Vorstellung sind diese Chancen

gleich verteilt und kennen weder Diskriminierung noch soziale Ungleichheit.

Der zweite Teil Christine Richards Kritik richtet sich auf fremde Wesen, die in die Bewertung
der Geschaftsmoglichkeit einflieBen. Schlagkraft bezieht die Argumentation aus drei
Promotion-Videos, die nach der Reihe gezeigt werden. Zusammenfassend werden
Luxusgegenstande, wie traumhafte Anwesen, sportliche Autos und Quads, sowie ein eigenes
Motorboot (Welt des Marktes) gezeigt. Der gemutliche Kamin und das Beisein der Partnerin
sind Indikatoren fiir hdusliche Werte. Was alle Hauptfiguren der einzelnen Spots verbindet, ist
das Vertrauen in das Unternehmen und die Hingabe sich an der Verwirklichung der Vision
dahinter zu beteiligen (projektbasierte Welt) (vgl. T, 76-82).

Herbalife bedauert, dass es im Dokumentarfilm nicht als ,,the number one brand in the world
in weight management® (S) beschrieben wurde. AuRerdem werfen sie den Filmemachern vor,
niemanden seiner mehr als 4 Millionen Vertriebspersonen oder KundInnen interviewt zu haben,
die das Produkt schéatzen. Auch die stimmkraftigen Investoren von Herbalife, wie Carl Icahn,
George Soros und Bill Stiritz wurden nicht fur den Film interviewt (vgl. S). Sie hinterfragen
hiermit die Gultigkeit der Priifung bezogen auf die Wertigkeit ihres Unternehmens, denn es

wurden nicht alle Wesen einer Situation miteinbezogen.

Herbalife bezichtigt die Dokumentation ein privates Arrangement zu sein, denn Bill Ackman
und einer der Filmemacher sind Schulfreunde und waren friher im selben Ruderteam.
Zusétzlich beteiligt sicher der Finanzier der Filmproduktion in Short-Positions anderer MLM-
Unternehmen (vgl. S).

5.2.4 Die staatsburgerliche Welt im Film

Unternehmen haben sich an Anforderungen staatlicher Organisationen anzupassen (vgl. Diaz-
Bone 2018, S.155). Sobald keine andere Form der Schlichtung absehbar ist und die
gegenwadrtige Lage der Allgemeinheit schadet, wird die Auseinandersetzung in die
staatsbirgerliche Welt getragen. Ein Beispiel dafir ist Mark Hughes einstweilige Verfugung
im Jahr 1986 wegen Verzerrung seines Angebots (Welt der Meinung) durch den Staat
Kalifornien (vgl. T, 98-99). Als letzter Austragungsort des Disputs und durch Beanspruchung
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hochster Allgemeinheit im Urteil, genieBen die staatlichen Kollektivpersonen innerhalb einer
demokratischen Ordnung Deutungshoheit. Dies wird in folgendem Beispiel deutlich. Bill
Ackman leitet seine Nachforschung bezlglich des MLM-Systems von Herbalife deshalb ein,
weil der Staat Belgien den Konzern im Jahr 2011 bezichtigt ein Pyramidensystem zu betreiben
und Herbalife in ein Gerichtsverfahren verwickelt (vgl. T, 90-93). Zwei Jahre spéater geht
Herbalife als Sieger hervor, dabei untergrabt das Urteil der staatsbirgerlichen Welt Bill
Ackmans Kritik gegen den Konzern (vgl. T, 814-816). Doch als die FTC bekannt gibt, die
Geschaftspraktiken von Herbalife zu untersuchen, verkaufen die Shareholderinnen ihre
Herbalife-Aktien.3!

Bill Ackman dndert seine Strategie, da Carl Icahn den Absturz von Herbalife in der Welt des
Marktes verhindert. Fortan versucht er Regulierungsbehérden auf die schadliche Wirkung von
Herbalife aufmerksam zu machen und somit den Disput in der staatshirgerlichen Welt
auszufechten. ,,Making sure that they understand what the issues are, and getting regulators
interested in the company* (T, 681-682). Um zu zeigen, dass seine Kritik von Belang ist,
wendet er 130.000 US-Dollar auf, um Opfer des Konzerns aufzuspiiren (vgl. T, 852-853). Diese
sollen sich mit den Aufsichtsbehdrden in Verbindung setzen und dber ihren Schaden durch
Ergreifen der Herbalife-Geschéaftsmdglichkeit informieren (vgl. 845-847). ,,Mr. Ackman has
made a lot of donations (...). We only know a sliver of that. So, people question, is he simply
bringing the information to regulators, or is he doing things that maybe he shouldn’t be doing?*
(T, 681-682). Der monetare Aufwand von Bill Ackman erweckt den Anschein, dass es sich
hierbei um ein privates Arrangement handelt und zusétzlich, dass Bill Ackman versucht sein
Einzelinteresse gegen das Kollektivinteresse durchzusetzen. Robert FitzPatrick klart auf, dass
diese Beschuldigung berechtigter Weise auf die MLM-Industrie zutrifft. Denn seit der Reagan
Regierung ist ein Abbau staatlicher Normen zum Wohle der MLM-Industrie zu verzeichnen,
da diese daftr Millionen in das politische System spult (vgl. T, 751-752). Der Beitrag von
Herbalife ist im Film mit 9,6 Mio. US-Dollar beziffert.

Die Tatsache, dass Herbalife eine Serie von Reformen einleitet, als Bill Ackman den Druck auf
die Regulierungsbehdrden erhoht, spricht fir die Legitimitat seiner Kritik. Es werden
Versandkosten reduziert, Produktriicksendungen vereinfacht und fragwirdige Nebengeschéfte
von Vertriebspersonen zerschlagen (vgl. T, 687-689). Lead-Generation ist eine solche
problematische Praktik, bei der Spam-Mails versendet werden um an sensible Daten

potentieller KundIlnnen zu gelangen, um diese an aktive Vertriebspartnerinnen

31 Diese Information wird im Film in Form eines Zeitungsartikels vermittelt.
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weiterzuverkaufen (vgl. T, 696-701). Herbalife reagiert dadurch gemaR der industriellen Welt

und passt seine Systemfehler an staatliche Standards an.

Als Bill Ackman im Rahmen einer Beiratssitzung Sinn darin erkennt, seine Short-Position
gegen Herbalife aufzulésen, um den Verdacht eines Interessenskonfliktes seitens der FTC im
Keim zu ersticken, erhélt er plétzlich den erlésenden Anruf durch einen Mitarbeiter (vgl. T,
860-862). ,,Bill, Herbalife stock’s been halted (T, 863). Der abrupte Stillstand des
Aktienhandels bestétigt das Einschreiten der Regulierungsbehdrde. Neben der FTC startet auch
das Federal Bureau of Investigation (FBI) eine Operation, um Herbalife auf Kriminalitat zu
uberpriifen (vgl. T, 878).

Erst als die FTC anordnet die Geschaftspraktiken von Herbalife zu untersuchen, wird Herbalife

in den Medien (Welt der Meinung) als kontrovers beschrieben (vgl. T, 865).

Es folgt der Handlungsstrang der Hispanic Community. Dieser fangt zwar viel friiher im Film
an, endet zeitlich jedoch nachdem die FTC ihre Untersuchung der Offentlichkeit preisgibt. Die
Hispanic Community ist klein, da viele von ihnen nicht dokumentiert sind (vgl. T, 215; 798-
800; 848-849). Dies hat den Beigeschmack, dass sie nicht wirklich dem Kollektiv angehdren,
das staatlichen Schutz verdient. Wenn Julie Contreras betont, dass ihre Leute Steuern zahlen,
dann deshalb, um zu zeigen, dass auch sie Teil dieses Kollektives sind, da ihre Zahlungen
staatlichen Organisationen zu Gute kommt (vgl. T, 216-217). Des Walsh bestatigt den Zustand
der Hispanic Community, als er in einem Interview gefragt wird, ob alle Vertriebspartnerinnen
dokumentiert seien (vgl. T, 801). ,,every distributor that signs up, first they provide us with a
taxpayer ID number. That is our obligation to ensure that US taxes are being paid*“ (T, 802-
803). Sein Bestreben liegt allerdings darin, aufzuzeigen, dass Herbalife sich nichts zu Schulden
kommen hat lassen. Dass die Hispanic Community als einkommensschwach (Welt des
Marktes) und niedrig gebildet (industrielle Welt) beschrieben wird (vgl. T, 196; 798-799)
beinhaltet, dass sie als schwéchstes Glied der Gesellschaft besonderen Schutz benétigt. Diese
Charakterisierung weist Des Walsh entschieden zuriick. Er wehrt sich gegen das Narrativ, dass
Herbalife die Kleinsten firr seine Zwecke missbraucht. Durch den Bezug auf die Qualitat der
Produkte in seiner Kritik, lenkt er jedoch von der Geschaftsmaoglichkeit ab, die den Dreh- und
Angelpunkt des Disputs darstellt (vgl. T, 254-260).

Das soziale Engagement Jay Reyes, den Opfern zu ihrem Recht zu verhelfen, macht ihn grof3.
Durch seine Recherche und Weitergabe seiner Kenntnisse mobilisiert er die Gruppe, sich einer

bereits bestehenden Sammelklage anzuschlieen (vgl. T, 241-247). Douglas Brooks, der
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zustandige Anwalt in diesem Prozess, ist groRer, da er das kollektive Anliegen vor den
staatlichen Behdrden vertritt. Es handelt sich hierbei, um die Wiederaufnahme eines
Rechtsfalls, der auRergerichtlich gelost wurde. Die Anwalte einigten sich auf eine Strafzahlung
von 15 Mio. US-Dollar, die Herbalife seinen betroffenen Vertriebspartnerinnen auszuhandigen
hat (vgl. T, 761-765). Die genauen Kriterien, die eine/n Vertriebspartnerin zum/zur Betroffenen
macht bleibt im Film unbeantwortet. Die Anzahl dieser Vertriebspartnerinnen liegt ungefahr
bei 1,5 Mio., deswegen belduft sich die Auszahlung durch Herbalife auf ca. 10 US-Dollar pro
Vertriebsperson (vgl. T, 769-770). Douglas Brooks bezeichnet diese Einigung als ,,a very bad
deal” (T, 766) in Bezug auf die fehlende Fairness. Douglas Brooks sieht es als seine Pflicht,
den Rechtsfall in den Gerichtssaal zu tragen, denn durch die staatsbirgerlichen
Kollektivpersonen kommt das Gemeinwohl am starksten zum Ausdruck. In ihrem Urteil liegt

die Chance auf ein gerechtes Ergebnis.

In seiner Allgemeinheitsbekundung will Douglas Brooks die Richterin darauf aufmerksam
machen, dass 280.000 Vertriebspersonen den Level Supervisor erreicht haben und die
durchschnittlichen Verluste bei 8.000 US-Dollar liegen (vgl. T, 771-772; 910). In seiner kurzen
Ausfiihrung ist nicht ersichtlich, ob die genannten durchschnittlichen Verluste die Teilmenge
an Supervisorinnen beschreibt oder die gesamten Betroffenen. Der Grundstock seines
Arguments ist in der industriellen Welt angesiedelt, den er schlie8t bei Betrachtung der
Diskrepanz zwischen dem lIst- und Soll-Wert der MLM-Maschinerie auf Systemfehler, die die
Regulierungsbehdrden korrigieren sollen (vgl. T, 756-759). Die staatlichen Behdrden
verschmelzen in dieser Hinsicht mit der Funktion des Ingenieurs/der Ingenieurin
(Kompromisskonstellation). Die Schwache liegt im Soll-Wert, der der Welt der Meinung
entstammt und erst durch AuBerungen von Herbalife-Fiihrungspersonen offiziell wird. Im
Gegensatz zu Mark Hughes Ara verlauft die Kommunikation des Soll-Werts durch Michael O.
Johnson vorsichtiger. ,,Get rich quick. That’s for someone else to do* (T, 713-714). AuRerdem
wird Erfolg an subjektive Faktoren geknupft und deshalb von einem generellen Soll-Wert
abgesehen, wie in den folgenden Zitaten von Des Walsh deutlich wird. ,,the majority of our
distributors (...) become distributors because of their affinity with the product, and they want
to achieve a product discount* (T, 182-184) und ,,Our core training is for a new distributor
who wants to build a business, if they talk to (...) ten people a day, about the products and the
business opportunity. | have never spoken to any distributor, who is doing that, (...) who is not
making money* (T, 189-192).
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Bevor die Hispanic Community und Julie Contreras am Tage des Gerichtstermins zusammen
mit Douglas Brooks Richtung Gerichtsgebdude wandern, weist Julie Contreras die
AktivistInnen darauf hin, die Transparente (Welt der Meinung) nahe dem Zielort verschwinden
zu lassen (vgl. T, 898). Sie weil3, dass Wesen aus der Welt der Meinung in der Priifungssituation
der staatsbiirgerlichen Welt nichts zu suchen haben. Bis es soweit ist, rufen die Aktivistinnen
lautstark ihre Parolen (vgl. T, 898-899). Dass Douglas Brooks als einsame Spitze vor der
Gruppe marschiert, l&dsst mehrere Deutungen zu. Zuldssig ist die Anspielung auf das
GroRenverhaltnis der gezeigten Personen, da alle auf die Kamera zugehen und Douglas Brooks
am grofiten im Bild zu sehen ist. Sein Bewahren der Distanz zur Aktivistinnen Gruppe kdnnte
auch damit zusammenhéngen, dass er versucht wieder ganz in die staatsblrgerliche Welt
einzutauchen, um seiner GrofRe gerecht zu werden. Denn die Kontur des Rechtsfalls als
Prifungssituation der staatsburgerlichen Welt, wurde durch fremde Wesen aus der Welt der
Inspiration, der h&uslichen Welt, sowie der Welt der Meinung in seiner Scharfe entstellt. Die
Ablehnung Douglas Brooks Argumente durch die Richterln (vgl. T, 908-911), entgegen der
spater veroffentlichten Untersuchungsergebnisse der FTC (vgl. T, 1082-1083), hdngt mit dem
Grolenverlust Douglas Brooks zusammen, dem es misslang sich aus den Fangen der fremden

Wesen zu befreien.

Nach der Untersuchung der FTC steht folgendes fest. ,,The FTC has charged Herbalife with
deceiving hundreds of thousands of hopeful people, (...) and signed on for what they thought
was a legitimate and lucrative business opportunity. The FTC has charged that this wasn'’t true.
That the dream portrayed by Herbalife was an illusion* (T, 1084-1087).

5.2.5 Die Welt des Marktes im Film

In der Welt des Marktes werden Dinge alleine nach ihrem Preis bewertet, der der Nachfrage
am Markt entsprechen muss (vgl. Diaz-Bone 2018, S.162). Die Befriedigung des Egos, die
damit einhergeht groRe Dinge in den Besitz zu bringen, ebnet den Weg zum wahren Selbst. Das
Gemeinwohl ist dann in Gefahr, wenn sich Personen tiber ihren Reichtum definieren und dessen
Anhaufung als erste Prioritat anstreben (vgl. Boltanski/Thévenot 2014, S.269; S.276).

Bill Ackmans GroRe wird durch Einblenden eines Forbes Magazins gefestigt, auf dem Bill
Ackman das Cover ziert. Dass er darauf als Baby Buffet bezeichnet wird, lasst ein unpassendes
Wesen der haduslichen Welt vermuten, allerdings wird durch diese Wortkombination die
Relation zwischen Bill Ackman und Warren Buffet in der Welt des Marktes ausgedrtickt und

eignet sich als Kompromiss. Seine Grofie wird auflerdem deutlich, als er mit seiner Short-
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Position an die Offentlichkeit geht und darauf der Kurs der Herbalife-Aktie einbricht (vgl. T,
343).

Um Bill Ackmans GroRe in Frage zu stellen bezieht Willam Cohan auch Wesen auf3erhalb der
Welt des Marktes in seine Argumentation ein. , this is the guy who s one of the more precocious,
confident, some people would say arrogant, activist investors on Wall Street. He’s made himself
a lot of money, he spends a lot of that money. Private jets, beautiful apartments, houses in the
Hamptons. He’s a master exploiter of the media. People love to have him on, he always makes
good copy, and he turns that copy into riches for himself. And it’s, frankly, a brilliant strategy“
(T, 291-295).

William Cohan beschreibt Bill Ackman als jemanden, der zu den Grol3en der Welt des Marktes
gehort und seiner Liebe, die grolRen Dinge in seinen Besitz zu bringen, nachkommt. Das
Adjektiv fruhreif deutet in diesem Zusammenhang darauf hin, dass Bill Ackman

Entwicklungsphasen seines Aufstiegs schneller als gewohnlich tiberwunden hat.

Die Phrase ,,some people would say arrogant* (T, 291-292), zieht Wesen der Welt der Meinung
in die Bewertung von Bill Ackmans Grél3e heran. Wenn William Cohan von einigen Leuten
spricht, so konstruiert er ein Publikum, das diese Einschatzung vertritt und versucht auf diese
Weise seiner Kritik Allgemeinheit zu verleihen. Arroganz kann als eine missratene Form der
Eigenliebe betrachtet werden und entspricht somit nicht der Wirde der Welt der Meinung. Es
bedeutet, dass Bill Ackman egoistisch ist und nicht im Sinne des Gemeinwohls handeln kann.
Zudem unterstreicht er Bill Ackmans Talent mit den Medien umzugehen, doch benutzt er diese
nur, um sich in der Welt des Marktes zu bereichern. Eine brillante Strategie folgert William
Cohan weiter und unterstreicht das destruktive Genie (Welt der Inspiration) Bill Ackmans.
Wahrend William Cohans Ausflihrungen werden Ausschnitte von Herbalife eingeblendet, um
zu illustrieren, dass William Cohan hierbei auf Bill Ackmans Offentlichkeitsarbeit gegen

Herbalife, anspielt.

Der Begriff Activist-Investor ist ein Kompromiss der Welt der Meinung und der industriellen
Welt. Spater im Film vergleicht William Cohan Bill Ackman mit Carl Icahn. ,,Carl was an
activist investor (...), when Bill was just getting out of diapers* (T, 503). William Cohan wendet
hierbei Erfahrung und Routine als Bewertungskriterien der industriellen Welt an, um zwischen

Bill Ackman und Carl Icahn zu differenzieren.

In seinem Ausspruch ,,he could sell ice to the Eskimos* (T, 337), macht William Cohan auf das

Ausmal von Gefahr gegen das Gemeinwesen aufmerksam, das von Bill Ackman ausgeht. Denn
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er hat das Potential, Menschen zu blenden, so dass sie ihm Dinge abkaufen, die sie selbst im
Uberfluss besitzen und sich daher nicht wiinschen. Michael O. Johnson kritisiert Bill Ackman
in &hnlicher Weise, als er ihm vorwirft Reichtum als einziges Ziel in seinem Leben zu verfolgen
(vgl. T, 992).

Bill Ackman halt fest, dass es sich bei Einnahmen seitens Herbalife und seinen
Vertriebspersonen nicht um gewdhnliches Geld handelt, sondern um Blood Money
(Kompromiss mit Welt der Inspiration), das unrechtmaf3ig verdient wurde. Deshalb verspricht
er die gesamten Einnahmen der Wette an wohltatige Zwecke und geschadigte Herbalife-
Vertriebspartnerlnnen zu spenden (vgl. T, 354-356; 1025-1026). Dadurch demonstriert Bill
Ackman, dass er nicht vom Geld geknechtet ist und wirft den Vorwurf zurlick. Jedoch bt er
Allgemeinheit ein, als er folgendes als erste Begriindung seines Handelns angibt. ,,by taking the
economic part out of my investment, that is, giving the money away, it’s harder for them to
make that argument* (T, 359-360). Denn es ist nicht auszuschlie3en, dass das Aushebeln der

Kritik der Gegenseite sein primarer Begehr ist.

Herbalife und Michael O. Johnson sind grof3, denn im Jahr 2011 galt Michael O. Johnson als
bestbezahlter CEO der USA und konnte den Umsatz von Herbalife von 1,3 Mrd. US-Dollar auf
4,8 Mrd. US-Dollar steigern (vgl. T, 109-110; 114-115). Durch Michael O. Johnsons Aussage
Hthat stock price will reflect the value that’s truly in this company* (T, 619-620) zementiert er
die Existenzberechtigung des Konzerns. Der Erfolg gibt uns Recht. Zack Kirby bestreitet die
Grolie der Produkte. Als er beschloss niemanden mehr anzuwerben, blieb auch der Verkauf der
Produkte aus. Eine Hélfte konsumierten er und seine Leute selbst, die andere Hélfte landete im
Mistktbel (vgl. T, 931-937). Edith Ramirez bestatigt, dass sich die Nachfrage der Produkte
nicht aus den Winschen der Menschen auBerhalb des MLM-Systems ergibt, sondern durch
internen Erwerb angetrieben wird (vgl. T, 1094-1096). Den Vertriebspersonen kommt dadurch

eine konfuse Hybridposition als Verkauferln und KauferIn zu.

Der Kritik, dass Herbalife Vertriebspersonen gewdhnlich weniger als 1.000 US-Dollar im Jahr
durch ihre Arbeit verdienen (vgl. T, 428-430), entgegnet Michael O. Johnson damit, dass es
sich um ein Missverstandnis handelt. Er leugnet nicht den angegebenen Verdienst der
VertriebsarbeiterInnen, sondern stellt dessen Bedeutung fir die Kleinen in den Vordergrund.
,1’d say 1.000 bucks? That’s a lot of money to a lot of people. This is what these elitists don’t
get, that most people come in here for part-time income* (T, 431-432). Die Kritikerlnnen

werden von Michael O. Johnson als Menschen deklariert, die sich Uber den Aufwand der

72



Tatigkeit genauso wenig bewusst sind, wie Uber die Bedeutung von zusatzlichen 1.000 US-

Dollar fir die Kleinen dieser Welt.

Christine Richard argumentiert, dass die Kleinen sehr wohl danach streben groR zu sein und die
Geschaftsmoglichkeit von Herbalife als Chance begreifen (industrielle Welt), ihre materiellen
Wiunsche zu erfillen. Diese Kombination aus Sehnsucht nach materiellem Wohlstand und der
Hoffnung eines Tages zu den GrolRen zu gehdren, benennen die Akteurlnnen als American
Dream. Demnach lassen sich die Kleinen leichter davon iberzeugen (Welt der Meinung), dass
es sich bei einer Geschaftsmoglichkeit, um gerade diese eine Chance handelt, die Freuden des
Egos in naher Zukunft auszuleben. Die Verteilung der Chancen wird zusétzlich als gerecht
angenommen (vgl. T, 194-195). Es handelt sich nicht um Risikobereitschaft, da Skepsis als
grundlegendes Element zur Erkennung von Risiko ausgehebelt ist. Ein markantes Beispiel
dafir ist Zack Kirby, der die Geschéaftsmoglichkeit von Herbalife ergreift, obwohl er als
Hochschulabsolvent in Business (vgl. T, 728) das nétige Wissen besitzt, um das MLM-System

angemessen zu bewerten.

Zudem wird den Vertriebspersonen von Herbalife verdeutlicht, dass sie den Verlauf ihrer
Karriere komplett selbst bestimmen kénnen (vgl. T, 657). Alles was es braucht ist
Leistungsbereitschaft und Disziplin (vgl. T, 189-192; 609-610). Diese Haltung, die von eben
zitierten Herbalife GroRen eingenommen wird, hat zur Folge, dass die Verantwortung tber
Erfolg und Misserfolg ihrer Arbeiterinnen an diese delegiert wird. Kritik aus der industriellen
Welt, die die Funktionsweise des MLM-Systems von Herbalife infrage stellt, wird hierdurch

unter den Teppich gekehrt.

Zwar distanziert sich Michael O. Johnson vom alten Dogma des schnellen Reichtums (vgl. T,
95-97; 713), doch werben Vertriebspartnerinnen weiterhin auf diese Weise (vgl. T, 76-87).
Julio Ulloa, der ehemalige Bauarbeiter, fand durch einen Vertriebspartner, der plotzlich in
seinem Buro auftauchte, seinen Weg zu Herbalife. Dieser bot Julio Ulloa die ersehnte Chance
an seinen amerikanischen Traum, durch Er6ffnung eines Nutrition Clubs, zu leben (vgl. T, 468-
471). ,Help a lot of people, do an easy work, not dangerous anymore, so that’s why I started
switching my construction business to Herbalife* (T, 472-473). Nach vier Monaten ohne Erfolg
verlor Julio Ulloa neben seinen finanziellen Mitteln auch seine Hoffnung jemals erfolgreich zu
sein (vgl. T, 486-493). Zack Kirby bezeichnet andere, die jemanden absichtlich in eine solche
aussichtlose Lage lotsen als Gauner. Absicht ist das Schliisselwort, denn auch Zack Kirby hat

durch Rekrutieren einen Freund verloren (vgl. T, 740-743).
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Die Haltung, der Erfolg gibt uns Recht, taucht in der Stellungnahme zum Film ausdrucksstarker
auf, da fir die Bedeutung der gesamten MLM-Industrie gesprochen wird. ,,In 2015, in the
United States alone, direct selling companies generated more than $36 billion in retail sales

and involved more than 20 million people (S).

Herbalife prangert an, dass von den Kritikern fremde Wesen verschiedener Welten
falschlicherweise einbezogen wurden, um seine GrélRe zu schwachen. Das Unternehmen zitiert
Zeitungen (Welt der Meinung), die Bill Ackman vorwerfen den Staat (staatsbirgerliche Welt)
und seine Offentlichen Auftritte (Welt der Meinung) genutzt zu haben, um dem Marktwert der
Herbalife-Aktie zu schaden. AuRerdem ist Betting on Zero ebenso nur ein Mittel (Welt der

Meinung), zu diesem Zweck (vgl. S). Doch ,,typically in the end, truth prevails® (S).

5.2.6 Die industrielle Welt im Film

In der industriellen Welt zahlt die Funktionalitdt der Wesen, die an ihrer Effizienz und
Produktivitat anhand wissenschaftlicher Daten bewertet werden. Die Frage nach der
Klassifizierung des MLM-Systems von Herbalife als Pyramidensystem betrifft das
Gemeinwohlprinzip dieser Welt, das ein langfristiges Funktionieren der Unternehmensstrategie
vorsieht (vgl. Diaz-Bone 2018, S.162). ,,Pyramid schemes are known for the pop and drop
phenomenon. They need to find new victims (...) as they run out of people to recruit and (...)
can't sell their product, it busts“ (T, 261-264). Geldbetrdge dienen in diesem Kontext als
messbare Einheiten zur Beschreibung der MLM-Systems.

Bill Ackman ist grol3, da er als erfolgreicher Hedgefonds-Manager den Markt permanent
beobachtet und Kompetenzen mitbringt, um die Marktfahigkeit eines Unternehmens auf lange
Sicht einzuschétzen. In der Beschreibung seiner Funktion ist sein Mehrwert fir die Kleinen
erkennbar. ,,We are managing capital for others, and most of the time we buy stakes in
companies and work to make them more valuable* (T, 44-45). Er nutzt seine Qualifikation, um
das Vermdgen seiner Klientlnnen zu mehren, indem er damit Unternehmen starkt, die dem
Gemeinwohl dienen. Bewertet Bill Ackman Unternehmen als schédlich so wettet er gegen sie,
um den Fall dysfunktionaler Systeme zu beschleunigen (vgl. T, 45-46; 362). Bei dieser Wette
handelt es sich um eine Anlagestrategie, die Short-Position genannt wird und fir die Bill
Ackman eine Milliarde US-Dollar gegen Herbalife aufwendet. Er verleiht seiner Entscheidung
Allgemeinheit, da er weitere Expertinnen miteinbezogen hat (vgl. T, 49). Sein Gespur, entgegen
der Erwartung anderer, hatte Bill Ackman zuvor gegen ein Unternehmen namens MBIA

bewiesen, das als sehr solide eingestuft wurde (vgl. T, 53-56). Christine Richard ist groR, da sie
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eine Karriere als Wissenschaftlerin einschlug und sich auf Short-Ideas spezialisiert hat. Sie steht
Bill Ackman zur Seite und erkennt in Herbalife das nachste MBIA (vgl. T, 60-61).

In Bill Ackmans Short-Position gegen Herbalife bindet er die Kleinen zusétzlich ein, indem er
die resultierenden Gewinne an wohltatige Zwecke und Opfer des Unternehmens spenden wird
(vgl. T, 354-356; 1027). Diese missen im Gegenzug den Regulierungsbehorden
(staatsbirgerliche Welt) Auskunft Gber ihren Schaden geben (vgl. T, 852-853), da Carl Icahn,
den Ruin von Herbalife durch sein Investment verhindert. Ein sogenannter Short-Squeeze (vgl.
T, 497-498; 520). Staatliche Regulierungen sollen Herbalife in ihren Madoglichkeiten
einschrénken, damit sich der Erfolg Bill Ackmans Short-Position entgegen Carl Icahns Short-

Squeeze entfaltet.

Carl Icahn der ebenfalls zu den kompetentesten Borsenmaklerinnen gehort, wirft Bill Ackman
vor, durch seine Short-Position unrechtmaliig in den Aktienmarkt eingegriffen zu haben, da
Carl Icahn in Herbalife eine Chance fur Arbeitslose erkennt, Geld durch den Verkauf
hervorragender Produkte zu verdienen (vgl. T, 533-534). Als Carl Icahn sagt ,,Ackman has
given us an opportunity to buy a company at a discounted price (T, 523), prasentiert er sich
zum einen als Wohltéater, der die Dienste des Unternehmens fiir die Gesellschaft sichert und
zum anderen als einen cleveren Geschaftsmann als Bill Ackman. Dazu beschwichtigt er Bill

Ackman das Geld seiner Klientinnen durch seine Sturheit zu riskieren (vgl. 540-541).

Bill Ackman halt Carl Icahns plétzliches Engagement fur Herbalife als eine Retourkutsche fur
den jahrelangen Konflikt der beiden, der damit endete, dass Carl Icahn 10 Mio. US-Dollar an
Bill Ackman entrichten musste. Bill Ackman zitiert Carl Icahn aus einem gemeinsamen
Telefonat folgendermalien. ,,You know Bill, we can be friends now* (T, 549-550). Carl Icahn
verneint das. Ein Reporter und William Cohan unterstellen Carl Icahn ein egoistisches Ziel zu
verfolgen, weil dieser seine Abneigung gegeniiber Bill Ackman in der Offentlichkeit kundtut
(vgl. T, 499; 536-537). Als der Aktienkurs von Herbalife einen Rekordwert erreicht, bezeichnet
Carl Icahn sein getétigtes Investment als ,,no-brainer« (T, 821). Diese Aussage wirkt im Film
als Gestandnis einer irrationalen Entscheidung. Sie kann jedoch auch in dem Sinne gedeutet

werden, dass seine Entscheidung selbst fiir einen Laien offensichtlich ist.

Vor Bill Ackmans Préasentation in Manhattan findet ein Live-Interview mit John DeSimone,
dem CFO von Herbalife, statt. Als John DeSimone danach gefragt wird, ob ihm die Fulle an
Evidenz mit der Bill Ackman gleich an die Offentlichkeit treten wird Kopfschmerzen bereitet

(vgl. T, 172-173), schleust er Wesen aus der Welt des Marktes in seine Rechtfertigung ein.
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»What he’s missing is that, fundamentally, we’ve got millions of customers that enjoy the
product, (...) that’s indisputable* (T, 175-176). Bill Ackman, der das Interview hinter der
Buhne mitverfolgt, ist Gber John DeSimones Ignoranz gegentber dem industriellen Charakter

der Frage verstort®.

Um die Kritik an Bill Ackman vollstandig abzuhandeln, wird sein Vortrag tbersprungen. Die

skizzierten Inhalte seiner Prasentation sind in der Kritik an Herbalife eingeflochten.

Bill Ackman geht der Frage nach der Funktionalitdt des MLM-Systems von Herbalife anhand
offizieller Zahlen nach und bezieht in seiner Analyse zusétzlich Daten ein, die durch sein Team
im Laufe des Projekts erhoben wurden (projektbasierte Welt). Obwohl die Prasentation eine
adéquate Prifungssituation der industriellen Welt ist, schafft sie es nicht tiber den Biihnenrand
hinweg. Als das Publikum am Wort ist, wird Carl Icahns Einfluss deutlich. ,,Since you haven'’t

looked at the stock price, I'll tell you, it’s up about 13 percent bouncing around* (T, 829-830).

Ein Teilnehmer konfrontiert Bill Ackman wie folgt. ,,/ don’t understand something. (...)
Everybody is clueless except for you. (...) Tell me why is Carl Icahn making a mistake? Show
me exactly the illegality that Herbalife is doing to get this company shut down. I don’t see it.
And why is everybody else on the other side?* (T, 788-791).

Bill Ackman wirkt perplex als er sein Gegenuber daraufhin als Stier bezeichnet (vgl. T, 792).
Dabei handelt es sich um ein Wesen der Welt der Inspiration, da hierfiir der aufbrausende
Charakter des Mannes entweder mit dem Sternbild Stier verknupft wird oder es sich um eine
Abstraktion in Form einer Metapher handelt, die mit der Vorstellung des Temperaments eines
archetypischen Stiers spielt. Der Mann erwidert, dass er weder Stier noch Bér ist (vgl. T, 793)
und zieht Bill Ackmans Versuch der Diskreditierung ins Lacherliche. Verstandlich, denn keine
Welt kdnnte der industriellen Welt ferner sein, als die der Inspiration. Bill holt ein zweites Mal

aus und arbeitet die Kritik des Mannes ab.

Mit dem Satz ,,Everybody is clueless except for you* (T, 789) wirft der Mann Bill Ackman vor,
sich in Spharen der Inspiration zu bewegen, wo er Zusammenhange erkennt, die mit ratianalem
Denken nichts zu tun haben. Bill Ackman betont diesbezlglich, dass die Inhalte seiner
Présentation nicht seiner Genialitat (Welt der Inspiration) entstammen, sondern im Zuge eines
Projekts entstanden sind, an dem sich hunderte von Personen beteiligt (projektbasierte Welt)
haben. Darunter Ermittler und Anwélte (industrielle Welt) (vgl. T, 796). Bill Ackman unterstellt

im Anschluss, dass Carl Icahn seine Entscheidung, Herbalife zu unterstiitzen, nicht mit einer

32 Nachdem John DeSimon sein Statement abgibt, zuckt Bill Ackman zusammen.
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solchen Sorgfalt getroffen hat (vgl. T, 797). Dies ist durch fehlende Transparenz zwar nur eine

Einschétzung Bill Ackmans, stellt sich allerdings, wie vorher erwéhnt, als zutreffend heraus.

Die Frage nach der lllegalitat (staatsburgerliche Welt) der Geschéftspraktiken von Herbalife
beantwortet Bill Ackman unpassend. ,,the nutrition club thing is designed to be secretive. (...)
You go after people who are the lowest income, most unsophisticated, many of them are
undocumented. You don’t complain when you’re an undocumented immigrant because you
might get thrown out of the country* (T, 797-800). Seine Ausfiihrung unterstreicht die Relevanz
der Sorgfalt in der Erhebung, aber lasst aulRen vor an welcher Stelle die Nutrition Clubs, als
Ausprdgung der Herbalife-Geschaftsmoglichkeit, mit  den  juristischen  Normen
(staatsbirgerliche Welt) bricht. Vor dem Gesetz sind alle gleich, somit ist die Wertigkeit der

Opfer in diesem Belang irrelevant.

Bill Ackman und Christine Richard schlussfolgern, dass die GrofRen der Wall Street zu stark
von der Welt des Marktes eingenommen sind. So stark, dass den gescheiterten Existenzen, die
Herbalife ebenfalls produziert, neben der starken Gewichtung des Aktienkurses ausgeblendet
werden (vgl. T, 833-834). Bill Ackmans Statement ,,People on Wall Street (...) don’t really
care whether or not the company is a pyramid scheme. All they really care about is the stock
price in the short term* (T, 827-828).

Auch Bill Ackmans Vater (hdusliche Welt) ist Teil des Publikums. Als er das Mikrofon ergreift,
erkennt Bill Ackman das damit verbundene Gefahrenpotential fir die Gegenwartigkeit der
industriellen Welt. ,,Wait. I'm gonna go. My father is asking a question. It’s always risky to call
on your father« (T, 885). Dieser stellt allerdings eine profane Frage im industriellen Kontext.
. The definition of a pyramid scheme is what, Bill? And how close are you getting to be able to
prove that it is a pyramid scheme? (T, 887-888). Worauf Bill Ackman erleichtert antwortet.
,Dad, if you don’t know it by now...“ (T, 889).

Die GroRe von Herbalife wird in Sequenzen deutlich, in denen das Produkt komplikationslos
in Massen vom Band geht. Zusétzlich verleiht der Nobelpreistrager in Medizin Dr. Lou Ignarro,
als Produktentwickler (vgl. URL 39) und o6ffentliche Vertretung in Produktfragen, dem
Konzern hoéhere Wertigkeit. Aufgrund seines Verdienstes von 21,2 Mio. US-Dollar zum
Zeitpunkt der Dokumentation, vermutet Bill Ackman ein privates Arrangement zwischen Dr.
Lou Ignarro und den Herbalife-Fuhrungspersonen (vgl. T, 626-628).

An der Oberflache ist Herbalife ein Garant fiir alle Personen, um ihre Wirde zu bewahren.

Denn seine Geschaftsmoglichkeit verspricht endlose Kapazitdten, um das gesamte freie

77



Humanpotential auszuschopfen (vgl. T, 256-258; 278-279; 533-534). Allerdings zitiert Robert
Fitzpratrick einen Bericht aus dem Jahr 2005, aus dem hervorgeht, dass in diesem Jahr 80% der
VertriebsarbeiterInnen das Unternehmen verlieBen und ausgewechselt werden konnten (vgl. T,
265-267). Die kurzfristige Einbindung der Kleinen kommt der Verschwendung humaner

Ressourcen gleich, die auf Disharmonien innerhalb des MLM-Systems zurlickzufiihren sind.

Die Diirftigkeit von Herbalife mit passenden Argumenten auf den Einbruch seines Marktwerts
zu reagieren, zeichnet sich nach der Enthillung Bill Ackmans Short-Position ab. So, Michael
0. Johnson ,,These guys are listening to a report that was generated by a research firm in New
York and we sent her a legal letter (T, 346-347). Anstelle den zentralen Aussagen Christine
Richards Bericht in wissenschaftlicher Manier zu entgegnen, wird ein rechtliches Schreiben

(staatsbirgerliche Welt) zum Zwecke der Relativierung aufgesetzt.

Die Gegenseite ruckt die Charakteristika von Pyramidensystemen in den Mittelpunkt ihrer
Kritik. Das Hauptkriterium solcher Systeme folgt als Einblendung nach dem Vorspann des
Dokumentarfilms. ,,An organization is deemed to be a pyramid scheme if the participants obtain
their monetary benefits primarily from recruitment rather than the sale of goods and services

to consumers. Peter Vander Nat Senior Economist Federal Trade Commission* (T, 34-36).

Der Anteil der Produkte, die von Vertriebspartnerinnen anstelle von Endkonsumentinnen

erworben werden, ist zu diesem Zeitpunkt noch ungewiss (vgl. T, 178-181).

Bill Ackman deklariert die Geschaftsmdglichkeit von Herbalife als die eigentliche Ware des
Konzerns (vgl. T, 140-141). Denn die Rekrutierung neuer Mitglieder wird besser belohnt, als
der Verkauf der Produkte (vgl. T, 338). Bill Ackmans Aussage wird durch die Sequenz einer
Top-Verkauferin untermauert, die im Kontext einer Veranstaltung das Geheimnis ihres Erfolgs
luftet. ,,The secret is to get five other people to do the same thing every month. And teach them

to get five other people to do the same thing every month* (T, 34-36).

Im Jahr 2005 betonte Michael O. Johnson in einem Vortrag die Wichtigkeit des Rekrutierens
fur Herbalife. ,recruiting (...) is the most vital part of our bloodstream. We bring new
distributors in, we grow* (T, 971-972) und ,,Today, we re recruiting. Were still a recruiting
company. Weve gotta never not be this“ (T, 987-988). In einem aktuelleren Interview spricht
Michael O. Johnson von Vertriebspersonen, die primar neue Mitglieder anwerben. GemaR der
Faktenlage handelt es sich hierbei um Einzelfalle (vgl. T, 432-433).

William Keep ist grol3, da er als Wissenschaftler zum Stand der Forschung beitrégt. Er erklért,

dass es einen negativen Zusammenhang zwischen der Chance auf Erfolg und der Anzahl
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gegenwartiger Vertriebspersonen gibt. Mathematisch kdnne er beweisen, dass 95% der
Neueinsteigerlnnen Geld im Zuge der Tétigkeit verlieren wirden, falls keine Mdéglichkeit zur
Rekrutierung besteht (vgl. T, 457-461). Anhand der derzeitigen Anzahl an Herbalife-
Mitgliedern schlief3t Bill Ackman darauf, dass das von Herbalife betriebene MLM-System
demnéchst kollabieren wird (vgl. T, 730-733). Auch Douglas Brooks teilt diese Einschatzung
(vgl. T, 767-768).

Um dem Rekrutierungsprozesses seine Bedeutung zu nehmen argumentiert Des Walsh ,,If 1
sponsor or recruit 1.000 people, | receive zero for that. | only start earning money from my
downline (...) based on product sales or consumption* (T, 483-485). Doch konsumieren und
verkaufen groRe Netzwerke von Vertriebspersonen mehr, als es ein/e Einzelne/r kdnnte. Aus
dem Vergutungsplan von Herbalife ergibt sich, je groRer und erfolgreicher die rekrutierte
Downline, desto profitabler sind die gesamten Produktverk&ufe, sowie die individuellen
Produkteinkdaufe fur das Upline-Mitglied, nachdem die Schwelle Supervisor erreicht oder
Uberschritten ist (vgl. T, 67-69; 147-152, 591-593). Um den Status Supervisor und den damit
verbundenen Produktdiscount ohne Downline-Mitglieder zu erreichen, kommt es vor, dass
manche Neueinsteigerinnen 3.000 US-Dollar in ihrem ersten Monat fiir Produkte ausgeben
(vgl. T, 144; 981-983). Diese Vorgangsweise wird als Product-Loading bezeichnet. Die
Maoglichkeit Product-Loading betreiben zu konnen ist ein Nebenkriterium eines
Pyramidensystems. Erganzend ist das Entrichten einer Startgeblhr an Herbalife, um als
Vertriebsperson arbeiten zu dirfen, ebenfalls eine Eigenschaft, die auf ein Pyramidensystem
hindeutet (vgl. T, 143).

Im Jahr 2012 haben 17% der Vertriebspersonen in den USA den Status Supervisor oder hoher
erreicht und konnten erfolgreich weitere Vertriebsarbeiterinnen anwerben. VVon dieser Gruppe
verdienten etwa 80% hochstens 1.000 US-Dollar im Jahr durch Provisionen. Die
erfolgreichsten 0,2% davon brachten es hingegen auf mehr als 250.000 US-Dollar im Jahr 2012.
Kosten die im Rahmen der Geschaftstatigkeit entstanden sind, wurden im Bericht nicht
beziffert, ebenso wie die Einnahmen fir die persdnlichen Produktverkaufe (vgl. T, 160-163;
URL 40).

Bill Ackmans Fazit ist, dass von der Anschaffung groRer Produktmengen nur die wenigen Leute
an der Spitze der Pyramide profitieren (vgl. T, 167-168).

Zack Kirbys GroRe ergibt sich durch seinen Hochschulabschluss in Business (vgl. T, 728). Er

Kritisiert die Sogwirkung des Vergltungsplans. ,,The way Herbalife is structured, it sets small
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goals and macro goals for the distributor. The small goals would be obtainable and it keeps
him going, it keeps him in it (T, 589-591). Der Eindruck, dass es sich bei dem MLM-System
von Herbalife um ein Pyramidensystem handelt, wird ihm bewusst, als ihn Mitglieder des
President’s Team Uber den Stellenwert der Rekrutierung aufkléaren (vgl. T, 716-717; 725-726).
Fur die nachsten eineinhalb Jahre versucht Zack Kirby in seinen finf Nurtrition Clubs
ausnahmslos die restlichen Produkte zu verkaufen ohne weitere Verk&uferinnen anzuwerben.
Letzten Endes konsumieren er und seine Leute die Hélfte der Produkte und schmeiRen die
andere Halfte weg (vgl. T, 928-937).

Das Betreiben eines Nutrition Clubs ist eine spezielle Auspréagung der Geschaftsmoglichkeit
von Herbalife, durch die die Vertriebspartnerinnen mindestens 5.000 US-Dollar einbliRen sagt
Bill Ackman (vgl. T, 395). Von zehn Nutrition Clubs in Queens haben seine Mitarbeiterinnen
Daten gesammelt, um anschlieBend ihre 6konomische Lage zu bewerten. ,,we had people sit
outside, track traffic trends, people coming in and out. We knew what the rent was, how big
they were, how often they were open, estimate the utility cost, the start-up cost, inventory cost
for serving. (...) your average club (...) loses $12.000 a year (...) and this is before paying for
the person who runs the club* (T, 408-413). Christine Richard halt fest, dass es sich bei den
Nutrition Clubs um kleine heruntergekommene Geschéfte handelt, die selbst dann tbersehen
werden, wenn man direkt vor ihnen steht (vgl. T, 391-393). Die Unscheinbarkeit dieser
Nutrition Clubs ergibt sich aus den Regeln von Herbalife. Darin ist die Kenntlichmachung als
Herbalife-Geschaftsstelle (Welt der Meinung), sowie das Werben vor dem Nutrition Club mit
Begriffen, die auf Herbalife hindeuten untersagt (vgl. T, 396-398). ,,You can’t advertise and
you can’t promote. You're not allowed to attract customers* (T, 398-399). Bill Ackman
skizziert, dass Herbalife Uber den negativen Ruf der Nutrition Clubs informiert ist. Die Regeln,
die das Werben mit der Marke Herbalife untersagen, dienen dazu den Schaden auf das Image

des Konzerns zu minimieren.

In ihrer Empathie mit den Betroffenen verleiht Christine Richards der Kritik Allgemeinheit.
,,YOU so want the people that you meet in these clubs to succeed. (...) and they seem so sincere

and hopeful, but you know the clubs don’t last and I think they take individuals’ life savings
with them® (T, 448-450).

Als die FTC einschreitet um Herbalife zu priifen, stellt sich Carl schiitzend vor den Konzern.
,,this company (...) did some marketing stuff. Was that wrong? (...) do they make promises?
Possibly, but there was also a lot of people earning a lot of money* (T, 874-875). Er versucht

mit seinem Argument die fragwurdigen Marketing Praktiken (Welt der Meinung) von Herbalife

80



damit zu relativieren, dass viele Leute dadurch reicher geworden sind. Abgesehen davon, dass
Tauschung nicht durch verdientes Geld rechtfertigbar ist, lauft der Versuch der Relativierung
ins Leere, da ,,a lot of people* (T, 875) keine Auskunft tber das Verhaltnis verdienender und

geschédigter Vertriebspersonen gibt.

Edith Ramirez verkiindet das Urteil der FTC. ,,The vast majority of Herbalife distributors found
they could make little or no money selling Herbalife products. People who leased space to open
a nutrition club and worked long hours, made no money, or lost money. The small minority of
Herbalife distributors who did make a lot of money were paid by Herbalife, not for selling the
company’s products, but for buying the products themselves, and then successfully recruiting
large networks of others to do the same. That’s why, in addition to charging deception, the
complaint alleges that Herbalife’s compensation structure is unfair, because it rewards its
distributors for recruiting others to join and purchase products to advance in the marketing
program, rather than in response to actual retail demand for the product® (T, 1087-1096)

Uberdies muss Herbalife sein Geschaftsmodel fundamental umstrukturieren (vgl. T, 1098).

Bevor Michael O. Johnson zuricktritt, legt er die Entscheidung der FTC, als Zeichen der
Haltbarkeit des Geschaftsmodells von Herbalife aus (vgl. T, 1099-1101).

5.2.7 Die griine Welt im Film

Kritik aus der griinen Welt taucht in einer Situation auf. In der Zack Kirby beschreibt, wieso er
das Produkt von Herbalife nicht verkaufen konnte. ,,you 're trying to get people to drink a liquid
shake over eating a meal. I mean, you're going against human nature here* (T, 933-934).
Dementsprechend deutet der Versuch feste Nahrung durch fllssige zu ersetzen auf einen

unreflektierten Umgang mit der menschlichen Natur hin.

5.2.8 Die projektbasierte Welt im Film

In der projektbasierten Welt arbeiten Personen an sich selbst, um ihre Isoliertheit zugunsten
reibungsloser Teamarbeit abzulegen (vgl. Diaz-Bone 2018, S. 163). Die Harmonie der Welt
offenbart sich in gelungener Projektarbeit, die nach der Vision der GroRen ausgeformt ist (vgl.
URL 35).

Bill Ackmans Short-Position stellt in Verbindung mit Offentlichkeitsarbeit ein Projekt da, in
dem zahlreiche Personen eingebunden sind. ,,We 've had an army working on this project (T,
796). Das Projekt ist an Bill Ackmans Vision fur Amerika ausgerichtet, in der Herbalife keinen
Platz hat (vgl. T, 311-313). Seine GroRe liegt zusétzlich in seiner Rolle als Manager und

Sprecher, denn das Bestehen und die Koordination des Projekts, als auch die Kundgebung der
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Ergebnisse der Projektarbeit hdngen maRgeblich von ihm ab. Die GréRze Bill Ackmans wird in
einer Krisensitzung mit seinen BeraterInnen deutlich, da er Bereitschaft zeigt, den Fortgang des
Projekts in die Hande seiner Vertrauten zu legen (vgl. 859-861). Zuvor lag der Eindruck nahe,
als hatte Bill Ackman das Projekt ganzlich an sich gerissen. Der Ursprung seiner
Bereitwilligkeit Verantwortung abzugeben hangt damit zusammen, dass ihm seine
Engstirnigkeit gegenuiber seinem Berater Jon Silvan vor der Présentation in Manhattan teuer zu
stehen gekommen ist (vgl. T, 369-374).

Mark Hughes ist groB, denn seine Vision den Menschen den Weg zu zeigen, um gleichzeitig
ihre Gesundheit und ihren Wohlstand zu optimieren, pragt seit der Griindung von Herbalife die
Anschauung des Unternehmens (vgl. T, 65-67). Als Michael O. Johnson sagt ,.,/’m improving
lives today, I'm making people healthier and better (T, 453-454), liefert er eine Andokstelle
fur den American Dream. Seine Vision ist es, die Wiinsche der Kleinen in Erflllung gehen zu
lassen. So wie der American Dream fir alle da ist (vgl. T, 195), so ist auch die
Geschéaftsmoglichkeit von Herbalife fur alle da (vgl. T, 452). ,.,they were convinced to believe
in this idea and this business opportunity* (T, 450-451). Erst als Bill Ackman den Druck auf
die Regulierungsbehdrden erhéht, tberarbeitet Michael O. Johnson die Position des Konzerns
,,Get rich quick. That’s for someone else to do. Get healthy now. That’s for us to do* (T, 713-
714).

Die Geschaftsmoglichkeit von Herbalife ist in ihrer Essenz in dieser Welt angesiedelt. Denn
die erfolgsversprechende Formel entspricht dem Investitionsmodus. ,,Our core training (...)
talk to (...) ten people a day (...). | have never spoken to any distributor, who is doing that,
(...) who is not making money* (T, 189-192). Es geht darum die eigene Isolation zu Uberwinden

und andere zu inspirieren handanzulegen.

Nutrition Club BesitzerInnen sind grofier als einfache Vertriebspartnerinnen, denn sie schaffen
Raume, um Treffen abzuhalten und Kompetenzen auszutauschen. Wéhrend Vertriebspersonen
bei gemeinsamer sportlicher Betétigung, lachend beim Feiern und bei der Zubereitung von
Shakes gezeigt werden, unterstreicht der Erzdhler die Bedeutung der Nutrition Clubs fir
Herbalife. ,,Herbalife fitness and nutrition clubs are at the heart of how Herbalife is helping

people change their lives* (vgl. T, 382-383).

Herbalife vertraut seinen Vertriebsarbeiterlnnen, weil sein Umsatz ganzlich mit ihrer Aktivitat
verbunden ist (vgl. T, 69-70). Durch ihre Rolle innerhalb des MLM-Systems kommt den

Vertriebspersonen Verantwortung zu, weil sie sich einerseits geméal des Investitionsmodus als
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projektfahig erweisen und andererseits ihre Kompetenzen an andere vermitteln sollen (vgl. T,
69). Die Vertriebspersonen genielen zwar Freiheiten, doch handelt es sich bei Michael O.
Johnson Bezeichnung als ,,independent Herbalife distributor (T, 70), um ein Oxymoron. Denn
ihre Unabhéngigkeit ist durch den vorgegebenen Rahmen von Herbalife beschnitten und somit

nicht absolut.

GroRe beweisen die Vertriebspartnerinnen, die es geschafft haben andere zu motivieren der
Tatigkeit ebenso nachzugehen. Ihre Uberzeugungskraft spiegelt sich wider im Investment der
Neueinsteigerinnen, die allesamt zuerst Geld ausgeben miissen, um welches zu verdienen (vgl.
T, 143). Der mangelhafte Charakter des MLM-Systems (industrielle Welt) verhindert stabile
harmonische Verhaltnisse und behindert durch seine Funktionsweise reibungslose

Projektarbeit.

5.2.9 Vereinzelte Kompromisse im Film

In diesem Unterpunkt sammeln sich Kompromisskonstellationen, die im Film konstruiert
wurden und fir sich alleine stehen. Die Ordnung im Unterpunkt ergibt sich aus den Welten, die
durch die Konstellation zusammengehalten werden. Jeder Welt ist eine imagindre Nummer
zugeteilt, die sich an den Unterpunkten des Unterkapitels orientiert. Die kleinere Nummer hat
hierbei erste Prioritat fir die Platzvergabe des Kompromisses. Setzt sich ein Kompromiss
beispielsweise aus Wesen der Welt der Inspiration und der Welt der Meinung zusammen, so
wird er als erstes in diesem Unterpunkt beschrieben, es sei denn ein Kompromiss aus Wesen

der Welt der Inspiration und der hduslichen Welt wurde ebenfalls gesichtet.

Welt der Inspiration und staatsbiirgerliche Welt

Bill Ackman empfindet die Regulierung des MLM-Systems und der Geschéftspraktiken von
Herbalife durch den Staat als Uberféllig. Als das gewiinschte Ereignis aus heiterem Himmel
eintritt, &ulert Bill Ackman sein verlorenes Vertrauen in die staatlichen Behdrden
folgendermalien. ,,Perhaps there isa God* (T, 863-864). Gott steht hierbei nicht fur sich alleine,
sondern als mystischer Bruckenbauer, der Bill Ackman hilft, seine innere Kluft zwischen der

Erwartung und der Realitét zu Gberwinden.

Hausliche Welt und Welt der Meinung

Nachdem Douglas Brooks der Hispanic Community seine Niederlage vor der Richterin gesteht
sind alle bedrtickt, doch Julie Contreras ergreift das Wort. ,,we won today, because you brought
our message“ (T, 912). Es liegt in Julie Contreras Verantwortung als Anflihrerin die Moral der

Gruppe zu stérken, dabei spricht sie Douglas Brooks ihre Anerkennung aus. Ungewdhnlich fir
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die hausliche Welt wurzelt lobt Julie Contreras die Verbreitung der Botschaft der Aktivistinnen

durch Douglas Brooks.

Héausliche Welt und Welt der Meinung

Statement Bill Ackman. ,,a good model in terms of how to behave, is to think about how your
actions would have be perceived if they were written about on the front page of The New York
Times tomorrow, and your friends and your family open up the paper and they read it* (T, 835-
837). Bill Ackman gestaltet demnach seine Medienprdasenz nach hé&uslichen

Bewertungskriterien.

Welt der Meinung und staatsbiirgerliche Welt

Der Kampf von Herbalife Gber die Deutungshoheit in den Medien (vgl. T, 611-613) wird von
Michael O. Johnson in einer ¢ffentlichen Rede als Krieg bezeichnet (vgl. T, 614). Krieg ist eine

Art der Auseinandersetzung, von der alleine Kollektivpersonen Gebrauch machen kénnen.

Welt des Marktes und griine Welt

Statement Mark Hughes. ,,The company is the goose that laid the golden egg. And trust me, |
have never seen a goose put out so many golden eggs* (T, 32-33). Angenommen, dass Mark
Hughes mit den goldenen Eiern sowohl die Produkte, als auch die Geschaftsmdglichkeit meint,
so deutet er durch den Vergleich seines Unternehmens mit einem einzigartigen Tier darauf hin,
dass es in der wahren Natur von Herbalife liegt andere reich zu machen und begehrte Produkte

zu produzieren.

Welt des Marktes und griine Welt

Statement Bill Ackman. ,,Michael Johnson is a predator* (T, 989). In dieser Form driickt Bill
Ackman seine Bedenken gegeniiber Michael O. Johnson aus. Wie ein unverbesserliches

Raubtier geht er Uber Leichen, um Dinge seines Begehrs ohne Riicksicht an sich zu reif3en.
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6 Conclusio

Dieses Kapitel fasst die Masterarbeit zusammen und beantwortet die Forschungsfrage.

Das erste Unterkapitel (6.1 Zusammenfassung der Masterarbeit) gibt Auskunft Gber die
Struktur der Arbeit in knapper Form. Das zweite Unterkapitel (6.2 Beantwortung der
Forschungsfrage) konstruiert die Position der Kritikerinnen und von Herbalife anhand
bestandiger Argumente und gibt Auskunft tber Argumente, die erfolgreich angefochten
wurden. Das dritte Unterkapitel (6.3 Limitationen der Ergebnisse) zeigt Grenzen der
Masterarbeit auf. Das vierte Unterkapitel (6.4 Anknlpfungspunkte an die Masterarbeit)

prasentiert Fragen, die wéhrend der Anfertigung der Arbeit entstanden sind.

6.1 Zusammenfassung der Masterarbeit

Herbalife ist eines der groBRten und weltweit aktivsten Multilevelmarketing-Unternehmen. Es
wurde im Jahr 1980 gegriindet und umfasst 4,5 Mio. Vertriebspersonen, die die Produkte in 94
Landern anbieten. MLM bedeutet, dass die Produkte des Unternehmens nicht im Einzelhandel
verkauft werden, sondern durch Direktverkauf auf mehreren Ebenen. Hierdurch kodnnen
Vertriebspartnerinnen neben dem Verkauf der Produkte, neue Mitglieder rekrutieren, trainieren
und an ihrem Konsum und Verkauf der Produkte mitverdienen (2.1 Das Multilevelmarketing-
System). Neben seinem wirtschaftlichen Erfolg hat Herbalife mit systemischen Problemen zu
kampfen (2.2 Herbalife in der Kritik).

Im Jahr 2016 wurde der Disput um Herbalife durch den Dokumentarfilm Betting on Zero in die
breite Offentlichkeit getragen. Das Hauptthema des Films stellt die Wette des Hedgefonds-
Managers Bill Ackman auf den Aktienkurs des Unternehmens da. Hierbei handelt es sich um
eine sogenannte Short-Position. Eine Anlagestrategie bei der Bill Ackman und seine
KlientInnen durch den Fall der Herbalife-Aktie Geld verdienen. Zusétzlich setzt Bill Ackman
den Konzern durch Verbreitung seiner Kritik in den Medien und 6ffentlichen Veranstaltungen
unter Druck. Der Standpunkt von Herbalife musste im Film durch Archivmaterial nachgebildet
werden, da sich die Fihrungskréafte des Unternehmens kollektiv gegen eine Teilnahme
entschieden. Unzufrieden mit der Charakterisierung ihres Unternehmens im Film,

veroffentlichten sie eine Gegendarstellung.

Das Modell der Rechtfertigungsordnungen von Luc Boltanski und Laurent Thévenot wurde als
theoretischer Blickwinkel herangezogen, um die hervorgebrachte Kritik der Disputantinnen in
seine Bestandteile zu zerlegen und zu bewerten. Bei den Rechtfertigungsordnungen handelt es

sich um acht Gegenstandwelten, die auf jeweils einem Gemeinwohlprinzip griinden. Diese
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Welten enthalten Personen und Dinge, die mit dem zugehérigen Gemeinwohl in Verbindung
stehen. Berechtigte Kritik ist dadurch gekennzeichnet, dass sie an das situativ vorherrschende
Gemeinwohlprinzip anknipft, die Allgemeinheit im Sinne hat und wertvolle Personen und

Dinge der jeweiligen Gegenstandswelt einbindet (3 Theoretischer Rahmen).

Bei der angewandten Methodik zur Datenauswertung handelt es sich um einen spiralformigen
Verdichtungsvorgang, der hermeneutischer Zirkel genannt wird. Der Sinn liegt darin, durch
abwechselndes Interpretieren und Uberdenken der eigenen Erklarungsansatze zu einer héheren

Form des Verstehens zu gelangen (4.1 Forschungsdesign und Durchfiihrung der Analyse).

6.2 Beantwortung der Forschungsfrage

Dieser Unterpunkt beschéaftigt sich als erstes mit der Position der Kritikerlnnen, denn da der
Fokus auf der Wertigkeit und Legitimitat von Herbalife liegt, befindet sich Herbalife in der
verteidigenden Rolle. Nach der Skizzierung der Sichtweise von Herbalife, folgt ein Fazit. Zur
Erorterung der beiden Positionen, werden nur haltbare Argumente aus der Analyse
herangezogen (5.2 Die Rechtfertigungsordnungen im Film). Zuletzt folgt eine Auswahl von
Argumenten, die erfolgreich entschérft wurden.

Wie rechtfertigen Herbalife und seine Kritikerlnnen ihre Position, beziiglich des Werts und der
Legitimitat des Konzerns, anhand des Dokumentarfilms Betting on Zero und der zugehoérigen
Stellungnahme von Herbalife auf bettingonzero.com vom Stand 16.10.2019 unter
Berucksichtigung der Rechtfertigungstheorie von Luc Boltanski und Laurent Thévenot?

Die KritikerInnen setzen mit ihren Einwénden am Fundament des Konzerns an, indem sie das
MLM-System von Herbalife als Pyramidensystem deklarieren. Ein solches System ist durch
folgende Merkmale definiert. Das Hauptkriterium bezieht sich auf den monetéren Gewinn der
VertriebsarbeiterInnen, der primar durch die Rekrutierung zusatzlicher Mitglieder, anstelle von
Produktverkdufen bestimmt ist. Die Moglichkeit sich Vorteile durch die Anschaffung einer
bestimmten Produktmenge zu sichern, sowie die Entrichtung von Startgebuhren an das
Unternehmen, stellen Nebenkriterien dar. Die folgenden Argumente setzen sich aus Wesen der

industriellen Welt zusammen und weisen auf ein Pyramidensystem hin.

Bleibt die Maoglichkeit zur Rekrutierung aus, so mussen 95% der Neueinsteigerinnen
zwangslaufig Geld durch ihre Tatigkeit als Vertriebsperson verlieren. Je hoher somit die Anzahl
gegenwartiger Vertriebspartnerlnnen, desto geringer ihre Chance auf monetéren Erfolg. Daraus
ergibt sich, dass die erfolgreichsten Vertriebspersonen ihre Téatigkeit vergleichsweise friih

aufgenommen haben. Ein offizielles Herbalife-Dokument belegt, dass im Jahr 2012 17% der
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Vertriebspartnerinnen in den USA den Status Supervisor erreicht haben und erfolgreich
rekrutierten. Von diesen 17%, der Vertriebspersonen mit der besten Ausgangsposition flr
monetéren Erfolg im Bericht, haben 80% hdchstens 1.000 US-Dollar durch Provisionen fir ihre
Arbeit erhalten. Die generelle Abwanderung der Vertriebspersonen wurde im Jahr 2005 mit

80% ausgewiesen.

Auch die Nebenkriterien eines Pyramidensystems sind erfullt. Denn Einsteigerinnen missen
ein Starter-Kit erwerben und konnen durch ihren eigenen Konsum im Vergitungsplan
aufsteigen und die damit verbundenen Produktdiscounts freischalten. Die leicht erreichbaren
Ziele im Vergltungsplan halten die Illusion aufrecht, dass sich die Situation der
Vertriebspersonen in die gewinschte Richtung entwickelt, was zur Folge hat, dass sich der

Beschéftigungszeitraum fur sie ausdehnt.

Ein weiterer Kritikpunkt betrifft die Art des Werbens fur die Produkte und die
Geschaftsmoglichkeit des Konzerns. Zum einen veroffentlicht Herbalife Werbefilme (Welt der
Meinung) Uber kostspielige Lebensentwiirfe seiner Top-Vertriebsarbeiterinnen (Welt des
Marktes). Zum anderen werben manche Vertriebspersonen selbst mit berschwanglichen
Einkommensversprechen (Welt des Marktes) auf offiziellen Veranstaltungen (Welt der
Meinung) und privat (hdusliche Welt) mit ihren Gehaltschecks. Die Kluft zwischen dem
tatsdchlichen Verdienst als Vertriebsperson und der Erwartung nach dem Konsum der
Werbung, zieht den Vorwurf der Tduschung mit sich. Wieso die Werbung unhinterfragt
geglaubt wird, begriinden die Kritikerlnnen mit dem American Dream. Dabei handelt es sich
um die vorherrschende Sehnsucht nach luxuriésen Gutern und der Vorstellung, dass es jede/r

schaffen kann sie zu besitzen, indem entsprechende Chancen erkannt und genutzt werden.

Herbalife rechtfertigt seine Existenz durch sein damals 32-jahriges Bestehen (hdusliche Welt)
und seiner Anzahl an begeisterten Kundinnen und Vertriebspersonen von mehreren Millionen
(Welt der Meinung). Dartiber hinaus tauchen in Betting on Zero keine Inhalte zugunsten des
Konzerns auf, die nicht erfolgreich angefochten werden konnten. In seiner Stellungnahme
prangert Herbalife an, dass der Film durch ein privates Arrangement entstanden ist, mit der
Agenda seinen Aktienkurs (Welt des Marktes) zu manipulieren. Denn nicht nur, dass der
Finanzier der Dokumentation mehrere Short-Positions in diversen MLM-Unternehmen
unterhalt, deutet darauf hin, sondern auch, dass sich einer der Filmemacher und Bill Ackman
von der Schule kennen und Teil desselben Ruderteams waren. Zusatzlich kritisiert Herbalife,

dass weder seine groRen Investoren noch seine aktiven Vertriebspartnerinnen und zufriedenen
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KundInnen fir den Film interviewt wurden, um eine Ausgewogenheit der Darstellung des

Unternehmens zu erreichen.

Doch obwohl Herbalife in seiner Stellungnahme unverfélscht auf jeden Vorwurf hétte eingehen
konnen, stellt es der genannten Position der Kritikerinnen nichts Aussagekraftiges entgegen.
Stattdessen werden Argumente aus dem Film wiederholt und die Verantwortlichen fir den Film
beschwichtigt. Die Stellungnahme wirkt als Relativierungsstrategie, durch die systemische
Missstédnde (industrielle Welt) ausgeklammert werden und das Bild vermittelt wird, dass der
Umsatz (Welt des Marktes), der Aktienkurs (Welt des Marktes) und die Anzahl der

Beschaftigten (industrielle Welt) die Existenz des Konzerns legitimieren.

Die nachfolgenden Absatze zeigen auf, wieso die familidre Atmosphare, die gewonnen
Gerichtsverfahren, die teuren Produkte, der Preis der Aktie, die geringen Einstiegsbedingungen
fur Vertriebsarbeiterinnen und das Wesen der Geschaftsmdglichkeit nicht zugunsten von

Herbalife ausgelegt werden kdnnen.

In o6ffentlichen Kundgaben und Werbefilmen positioniert sich Herbalife als eine Art
landeribergreifender Familienbetrieb und bewegt sich hierdurch in der Sphare der hduslichen
Welt. In dieser Rechtfertigungsordnung verzichten die Personen, durch die das Gemeinwohl
zum Ausdruck kommt, selbstverstandlich auf egoistische Auswiichse ihrerseits, im Interesse
der schlecht gestellten des Kollektivs. Als Michael O. Johnson auf einer Veranstaltung vor den
Vertriebspersonen Uber Bill Ackman spricht, kommuniziert er die Kritik des Hedgefonds-
Managers an dem Konzern, als Angriff auf das gesamte Kollektiv. Die einhergehende
Immunisierung gegen Kritik, sowie die darauffolgende metaphorische Militarisierung der
Vertriebspersonen verlasst den Grund des Rechtfertigungsregimes und entfernt sich somit vom
Gemeinwohl. Zusatzlich begiinstigt das MLM-System des Unternehmens das Ausniitzen von

Vertrauensbeziehungen.

Der staatliche Rechtssystem (staatsbiirgerliche Welt) gilt als letzte Anlaufstelle des Disputs um
schadliche Situationen aufzuldsen. Ein belgischer Richter vermutete hinter Herbalife bereits im
Jahr 2011 ein Pyramidensystem und leitete ein Verfahren ein, dass der Konzern zwei Jahre
spater fir sich entscheiden konnte. Auch einen jiingeren Gerichtsfall in Chicago, der durch eine
Sammelklage ehemaliger Vertriebspersonen ausgelést wurde, (berstand Herbalife
unbeschadet. Als Argument dienen die beiden gewonnenen Gerichtsprozesse allerdings nicht,
denn die FTC stellt in ihrer Nachforschung Abweichungen vom Gesetz fest, die den Grundstein

der aktuellsten Strafanzeige gegen Herbalife legen. Der darauffolgende Prozess zog
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regulatorische Eingriffe und eine Strafzahlung an geschéadigte Vertriebspartnerinnen nach sich,

sowie die Forderung, das Geschaftsmodell von Herbalife fundamental umzustrukturieren.

Hochpreisige Produkte haben in der Welt des Marktes einen hohen Stellenwert. Der Preis steht
stellvertretend flr die Winsche der Personen, die jeweiligen Guter in Besitz zu bringen, um
sukzessive ihr Ego zu verwirklichen. Durch Marketingkampagnen werden Marken aufgebaut
und Botschaften auf Produkte tibertragen (Welt der Meinung), um deren Preis zu erhéhen. Der
springende Punkt ist der, dass die Weise, wie Herbalife das Image seiner Produkte aufgebaut
hat, die Grenze des Gemeinwohls der Welt der Meinung Uberschreitet. Denn der

T&uschungsvorwurf der Kritikerlnnen und das Urteil der FTC wiegen schwer.

Als sich der ehemalige Nutrition Club Besitzer Zack Kirby entschloss niemanden mehr
anzuwerben und stattdessen seine geschaftliche Téatigkeit rein auf den Verkauf der Produkte an
Endkonsumentinnen auszurichten, konnte er die darauffolgenden 1,5 Jahre kaum Ware
verkaufen. Letztlich konsumierten seine Freundinnen und er, die eine Halfte des Bestands
seiner funf Geschéftsstellen und schmissen die andere Hélfte weg. Doch nicht nur der
veréchtliche Umgang von Zack Kirby mit den Produkten deutet auf eine geringe Wertigkeit
dieser in der Welt des Marktes hin, sondern dass er sie nicht an Endkonsumentinnen verkaufen
konnte. AuBerdem ist der eigene Konsum der Vertriebspersonen an ihren Fortschritt im
Vergutungsplan beteiligt, was dazu fuhrt, dass Vertriebspartnerinnen aus Griinden jenseits der

wahren Nachfrage Produkte beziehen.

Das Gemeinwohlprinzip der Welt des Marktes verschafft sich auch durch das Preisniveau der
Herbalife-Aktie Ausdruck, doch wirken sich die eben genannten Punkte zu Unrecht auf den
Aktienkurs aus. Bill Ackman rickt in Bereiche vor, in denen Herbalife als wertvoll gilt, um
seine Kritik schlagkraftig zu adressieren. Durch seine Offentlichkeitsarbeit kampft er gegen das
Image des Konzerns (Welt der Meinung) an und nutzt durch seine Short-Position zusétzlich
den Aktienmarkt als Austragungsort der Auseinandersetzung (Welt des Marktes). Spater
investiert Carl Icahn aufgrund privater und geschéaftlicher Differenzen mit Bill Ackman
(hdusliche Welt) in Herbalife. Der Preis der Unternehmensanteile ist somit von Faktoren

bestimmt, die ihn als Indikator von Wertigkeit in der Welt des Marktes unbrauchbar machen.

In der industriellen Welt ist die Wirde des Menschen Uber seine Arbeitskraft definiert. Daher
wird Unterforderung, sowie Arbeitslosigkeit als Totalitdt ungenutzten Humanpotentials, als
Verstoll gegen die menschliche Wirde begriffen. Durch seine leicht zugéangliche

Geschaftsmoglichkeit, die als unerschopflich vermittelt wird, liefert Herbalife Wege fiir alle,
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um der wirdelosen Situation der Untatigkeit zu entrinnen. Die hohe Abwanderungsquote der

Vertriebspersonen deutet jedoch auf Misswirtschaft humaner Ressourcen hin.

Im Wesen der Tatigkeit als Vertriebsarbeit verwirklicht sich das Gemeinwohlprinzip der
projektbasierten Welt. Die Vertriebsarbeiterinnen schlief3en sich Herbalife an, um die Vision
des Griinders Mark Hughes nach auf3en zu tragen. Namlich, anderen Werkzeuge in die Hand
zu legen, durch die sie sowohl ihre Gesundheit, als auch ihr Vermdgen verbessern kénnen. In
ihrer Tatigkeit als Verkauferlnnen Gberwinden die Vertriebspersonen ihre Isolation und legen
dadurch die Basis ihrer Wertigkeit. Innerhalo des MLM-Systems beweisen sie
Verantwortungsbewusstsein, denn sie tragen ihre Kompetenzen an Neueinsteigerinnen heran.
Entgegen steht das reparaturbedirftige MLM-System (industrielle Welt) von Herbalife,
innerhalb dessen die Vertriebspersonen agieren missen. Denn es verwehrt der Idylle

reibungsloser Projektarbeit die Gelegenheit sich in bestandiger Weise aufrechtzuhalten.

6.3 Limitationen der Ergebnisse

Obwohl die Dokumentation Betting on Zero im Jahr 2016 erschienen ist, hat das darauffolgende
Urteil der FTC Regelungen zur Folge, die manchen Streitpunkten im Film die Relevanz
entziehen. Dazu gehoren die Ubertriebenen Werbefilme des Konzerns, da diese seit dem
Beschluss verboten sind. Die Bedeutung der Diskussion hat sich diesbezuglich auf die

Werbegewohnheiten der Vertriebspartnerinnen verschoben.

Einerseits hat die Anfertigung des zweiten Kapitels (2 Charakterisierung von Herbalife) den
Blick fur relevante Inhalte im Analysematerial geschérft, doch kann ich nicht mit absoluter
Sicherheit behaupten, dass die einseitige (sozial)wissenschaftliche Literatur keinen Einfluss auf

meine Analyse hatte.

Um die Beschreibung des Unternehmens maoglichst aktuell und vollstandig zu gestalten, musste
auf Studien zurlickgegriffen werden, die in verschiedenen Nationen durchgefihrt wurden. Der
analysierte Diskurs auf der anderen Seite, bezieht sich hauptsachlich auf die Vereinten Staaten

von Amerika.

Auf die Einbindung der Antwort der Filmemacher auf die Stellungnahme von Herbalife wurde

verzichtet.

6.4 Anknupfungspunkte an die Masterarbeit

Aus der Masterarbeit ergeben sich folgende Fragen fiir den weiteren Diskurs.
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Lasst sich in Anbetracht der Verantwortung von Herbalife gegentiber VerstoRen staatlicher und
ethischer Richtlinien seiner Vertriebspersonen eine Differenzierung begriinden? Wie verlaufen

die Grenzen?

Die KritikerInnen fiihren den unhinterfragten Beitritt der Vertriebspersonen auf den American
Dream zurtick. Eine Sehnsucht nach Reichtum, die unter den einkommensschwachen
Einwohnerlnnen der USA verbreitet ist. Allerdings operiert das Unternehmen bereits in 94
Lander. Halt das Konstrukt American Dream sozialwissenschaftlichen Standards stand? Wie
ist es im Rahmen der Globalisierung zu bewerten und gibt es Unterschiede in den

Einstiegsmotiven der Vertriebspersonen verschiedener Nationen? Falls ja, welche?
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9 Anhang

9.1 Zugehorige Stellungnahme von Herbalife
Herbalife-Stellungnahme zum Dokumentarfilm auf bettingonzero.com (vgl. URL 7, Stand
16.10.2019).

BETTING ON ZERO: A STALKING HORSE FOR BILLIONAIRE HEDGE FUND
MANAGERS

The movie “Betting on Zero” is, at best, an infomercial targeting the direct selling industry and
companies like Avon, Pampered Chef, Mary Kay and Amway. Products from direct selling
companies are typically not sold in retail stores but are available through a network of
independent businesspeople. In 2015, in the United States alone, direct selling companies

generated more than $36 billion in retail sales and involved more than 20 million people.

Conceived and paid for by a New York hedge fund investor trying to make good on his own
financial bet against a direct selling company, “Betting On Zero” purports to tell the story of
Bill Ackman’s unprecedented, uninformed and unimaginable billion-dollar-bet against one of
the largest direct selling companies in the world, Herbalife Nutrition. Now surpassing four
years, Bill Ackman’s attack on Herbalife Nutrition has been called everything from “deplorable

abuse” to “foolish” to a “colossal hubristic quest for vindication.”

Noted policy makers, thought leaders and journalists have all publicly questioned Ackman’s
motivation, tactics and judgment and have called on him to stop his vicious attacks against the
nutrition company. For instance, when asked by CNBC about comments made to the New York
Times as to whether Ackman had crossed the line from “trying to spread the truth” to “trying to
move the price of a stock,” former SEC Chairman Harvey Pitt explained, “It is certainly looking
that way.” Pitt continued, “If you are trying to move the price of a stock to vindicate your

investment philosophy, that’s not okay.”

The fundamental problem with the “Betting On Zero” film is that while it calls itself a
“Herbalife documentary”, it really is an infomercial that is neither balanced nor grounded in the
truth. It fails to capture one important side in this battle and fails to interview any of the more
than 4 million independent distributors or customers who use Herbalife Nutrition products

around the globe.
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But then again, the movie was never designed to be a fair portrayal of the Ackman attack, but
instead was intended to be a stalking horse for one investor’s bet against a direct selling

company. To understand more, one merely needs to follow the money.
THE HISTORY HOW THIS CAME TO BE

In 2014, the director of “Betting on Zero” approached Herbalife Nutrition about having its CEO
appear in a film he was making about Bill Ackman’s attack on the company. When asked who
was funding the film, the director answered that a “businessperson [is] interested in financing
a series of films about American small business. The funder wishes to remain anonymous.” The
director stated the funder did not have, and never has had, a financial interest in Herbalife
Nutrition. Herbalife Nutrition’s representatives considered the filmmaker’s offer but ultimately

decided not to participate because of the director’s vague answers.

The company’s decision not to participate was prescient as it was later revealed, despite the
director’s claims to the contrary, that the film was funded by a short-seller who stands to profit
financially when the direct selling industry is attacked. Additionally, it was recently revealed
that Bill Ackman and his team of bankers were also collaborating and conspiring on the film
which is not surprising as he has been involved in a case of market manipulation for more than

four years in an attempt to make good on his failing billion-dollar bet.

Yet the director attempted to conceal the identities of those involved in the funding and creation
of the film. Why? Well, it is simple. They knew that revealing the identities would undermine

the film’s credibility, authenticity and independence.
IMPORTANT QUESTION TO ASK:

Why not disclose that the funder of the film is a known critic of the direct selling industry, is
presently shorting other direct selling companies, and thus has a financial interest related to the

demise of the industry?

Why doesn’t the film disclose that it is funded by someone who was — and may again — short

Herbalife Nutrition’s stock?

Why, during several meetings with Herbalife Nutrition and attorneys from Gibson Dunn, did
the director say the film’s funder did not, and never had, a financial interest in Herbalife

Nutrition?

Why does the film not disclose that Ackman’s January 2015 appearance at a Chicago church

that is prominently featured in the film was nothing more than a heavily produced, made-for-
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film event? So much so that one journalist in attendance stated “I’m in a Hollywood movie” and

that the entire event “was a show.”

Why does the film not disclose that one of the producers of the film was friends with Bill

Ackman in college and rowed on the crew team with Bill?

Why aren’t any of Herbalife Nutrition’s 4 million satisfied independent distributors and

customers interviewed for this “Herbalife documentary”?

Why aren’t any of Herbalife Nutrition’s investors interviewed in the film?

Investors like Carl Icahn, George Soros, Bill Stiritz.

Why does the film not include full presentations from Herbalife Nutrition executives and

instead relies on slicing and dicing words in an effort to distort the truth?
IN THE END:

The film is merely an attempt to manipulate the stock price of direct selling companies so

investors can profit.

Unfortunately, “Betting on Zero” is part of a long list of one-sided depictions of Herbalife
Nutrition, many of which have been funded by a Wall Street short seller. Yet, this campaign
has gone on for more than four years and the company is stronger now than it has ever been.
And that reason is also clear, because typically in the end, truth prevails.

Now that the movie has been released and the facts behind its funder’s motivations revealed,
the true agenda behind “Betting on Zero™ is clear. It is an infomercial about short sellers, paid
for by short sellers. The film echoes the allegations of Wall Street short sellers. It makes no
effort to objectively describe Herbalife Nutrition’s 36-year history of bringing health and
wellness products to consumers around the globe. It does not describe Herbalife Nutrition as
the number one brand in the world in weight management. It does not describe Herbalife
Nutrition’s 4 million independent distributors or customers, the more than 8,000 employees, or

the significant success many Herbalife Nutrition independent distributors have achieved.

Herbalife hat folgende Links in seinem Standpunkt eingebettet:

https://thehill.com/blogs/congress-blog/economy-budget/225313-american-oligarch-how-a-
billionaire-uses-the-government-to
https://www.nytimes.com/2014/10/26/business/bill-ackman-and-his-hedge-fund-betting-
big.html? r=0

https://fortune.com/2015/09/09/the-siege-of-herbalife/
https://www.nytimes.com/2014/03/10/business/staking-1-billion-that-herbalife-will-fail-then-
ackman-lobbying-to-bring-it-down.html? r=1
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https://www.cnbc.com/video/2014/03/11/appears-ackman-trying-to-move-stock-price-harvey-
pitt.html
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9.2 Transkript von Betting on Zero

Die Zeitangaben vor dem Sprachwechsel entsprechen der Restzeit des Films, anstelle der
verstrichenen Zeit. Diese Eigenheit liegt an der Zeitanzeige von Netflix und wird aus
Transparenzgriinden beibehalten. Spricht der/dieselbe Akteurln mehrmals hintereinander, so
liegt das an unterschiedlichen Tonspuren. Die spanischen Sprachpassagen orientieren sich
vollstandig an dem englischen Untertitel. Es folgen die Abkurzungen der Akteurlnnen in
alphabetischer Reihenfolge.

Announcer: A

Antonio Villaraigosa: AV
Bill Ackman: BA

Bill Ackmans Father: BAF
Carl Icahn: CI

Christine Richard: CR
Crowd: C

Des Walsh: DW

Douglas Brooks: DB
Driver: D

Edith Ramirez ER
Eingeblendet: E

Erin Criss: ER

Ibi Fleming: IF
Interviewer, Reporter: |
Jay Reyes: JR

John DeSimone: JDS

Jon Silvan: JS

Julie Contreras: JC

Julio Ulloa: JU

Mark Hughes: MH
Make-up Artist: MUA
Michael O. Johnson: MOJ
Narrator, Announcer: N
Police Officer: P

Random man: RM
Random woman: RW
Robert FitzPatrick: RFP
TV Anchor, News Presenter: TVA
Top-Seller: TS

Victim: V

William Cohan: WC
William Keep: WK

Zack Kirby: ZK

105


https://www.cnbc.com/video/2014/03/11/appears-ackman-trying-to-move-stock-price-harvey-pitt.html
https://www.cnbc.com/video/2014/03/11/appears-ackman-trying-to-move-stock-price-harvey-pitt.html
https://www.newyorker.com/magazine/2017/03/06/financiers-fight-over-the-american-dream
https://www.valuewalk.com/2015/01/ackman-herbalife-chicago/amp/

10
11
12
13
14

15
16

17

18

19

20

21

22

23

24
25

26

27
28

29

E: July 22,2014, 8:28 am, Bill Ackman CEA, Pershing Square Capital Management [01:43:32]

BA: This will be the most important presentation that I’ve made in my career. So, how’s that

for raising expectations? [01:43:24]
I: Uh, what are we gonna learn? [01:43:22]

BA: You’re gonna learn why Herbalife is going to collapse and that’s a pretty strong statement,

but this is the largest fraud in terms of scale, of countries involved, harm to people... [01:43:08]

TVA: And right now, we are joined by the CEO of Herbalife, Michael Johnson. He is called in.
[01:43:02]

MOJ: First of all, guys, this isn’t about Herbalife’s business model. This is about Bill Ackman’s
business model. This is blatant market manipulation. We’re not a pyramid scheme. That’s a
bogus accusation. This is a legitimate company. We’ve been in business 32 years. Millions of
customers around the world. Mr. Ackman’s proposition that the United States will be better
when Herbalife is gone... The United States will be better when Bill Ackman’s gone.
[01:42:38]

RM1: Good. How’re you doing? Um, clock, countdown clock. Do you want time of day, or do

you want to count time? What do you mean? [01:42:31]

RM2: We have a speaker timer. [1:42:30]

RM1: During the presentation itself... [1:42:30]

BA: Just count going up. [1:42:29]

RM1: Count going up from zero? [1:42:27]

BA: Yeah. [1:42:27]

RML1: You got it. Thank you sir. [1:42:25]

BA: The company is clearly panicking. They know what we have. [1:42:21]

I: They say, Bill, that Herbalife continues to face an unprecedented attack to support your

billion-dollar bet to manipulate and drive Herbalife stock price to zero. [1:42:12]
I: Seems like all of Wall Street is against you. [1:42:09]

MOJ: Ackman is a liar. You scare the hell out of people, get the stock down, and tells the world
how great he is. [1:42:03]

I: You still believe this company is worth zero? [1:42:00]
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BA: Yes. [1:42:00]
E: Betting on Zero. [1:41:46]

MH: The company is the goose that laid the golden egg. And trust me, | have never seen a goose

put out so many golden eggs in my entire life. [1:41:34]

E: An organization is deemed to be a pyramid scheme if the participants obtain their monetary
benefits primarily from recruitment rather than the sale of goods and services to consumers.

Peter Vander Nat Senior Economist Federal Trade Commission [1:41:18]
E: New York City 8:47 am [1:41:00]

N: For two years, hedge fund CEO Bill Ackman has been managing a massive short position
in Herbalife. Betting the company will soon fail and that, as the price of Herbalife stock

plummeted towards zero, his investors in Pershing Square would make a fortune. [1:40:43]
BA: | just need to be authentic. [1:40:40]

MUA: Make you look like a zombie? [1:40:37]

BA: Exactly. [1:40:37]

BA: We are managing capital for others, and most of the time we buy stakes in companies and
work to make them more valuable. But a couple times in our history, we come across a company
we think is causing harm operating illegally, uh, and we can make money betting against that

company. [1:40:20]

I: How much money have you spent betting against Herbalife? [1:40:15]
BA: Uh, we have a short position of over a billion dollars. [1:40:13]
BA: On the makeup, I’m kind of a less-is-more guy. [1:40:08]

MUA: Yeah. [1:40:07]

BA: Okay. [1:40:07]

BA: I’ve had one other very big public short in my career, which was this short I took in a
company called MBIA. We were saying that a AAA-graded company was basically insolvent.
People thought this was absurd. The company accused us of spreading false and misleading
information about their business. MBIA took seven years for 