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Abstract

Multi-level marketing (MLM) is a marketing strategy in which the sales force is compensated
not only for sales they personally generate, but also for the sales of others they recruit, creating a
downline of distributors and a hierarchy of multiple levels of compensation. Other terms for
MLM include pyramid selling is network marketing. Most commonly, the salespeople are ex-
pected to sell products directly to consumers by means of relationship referrals and word of
mouth marketing.

Promises of a lot of money, through the sale of goods and this recruit of further dealers, or fault
himself be usually fulfilled only for the top management the everyone goes usually to be this one
under it emptily from most. The profits are sung, however, more and more despite increasing
member number within the last few years. Besides services products are often offered which of
the health are useful be supposed to. A large market is food addition means like barley grass
which one shall contain many different nutrients. So this is often advertised with that one shall

counteract a nutrient deficiency but an over-dosage of nutrients also can be unhealthy.
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1 Einleitung

Multi-Level-Marketing als neue Vermarktungsform von Health Food Produkten, bei der nicht
nur der Vertrieb an sich im Vordergrund steht, sondern auch der Aufbau einer eigenen Ideologie,
die sowohl Emotionen und Gruppenzugehorigkeit zum jeweiligen Produkt fordern sollen. Dabei
stehen meist Personlichkeiten im Vordergrund die sich mit den jeweiligen Produkten identifizie-
ren und meist mehr als nur Werbung fiir dieses betreiben. Diese Arbeit beschiftigt sich mit ei-
nem dieser Personen und einem ihrer Beworbenen Produkte.

Es ist nicht leicht, Informationen iiber Multi Level Marketing und iiber Unternehmen sowie de-
ren Handler zu beschaffen. Nur wenige Autoren und Verleger sind bereit, dieses Thema zu be-
handeln. Die grole Mehrzahl der Veroffentlichungen verkiindet genau das, was die Unterneh-
men und deren unabhéngige Handler die Menschen glauben machen wollen.

Viele dieser Multi-Level-Marketing Unternehmen verkaufen Gesundheits- bzw. Wellness-
Produkte, deren Wirkungsweise oft tibertrieben wird. Die gro3e Mehrheit der daran beteiligten

Hindler hat kein nennenswertes Einkommen.

2 Multi-Level-Marketing/Network-Marketing

In diesem Kapitel wird auf das Multi-Level-Marketing(MLM) eingegangen. Dabei wird die De-
finition, der Aufbau und die Zielsetzung eines MLM-Systems betrachtet.

2.1 Was ist Multi-Level-Marketing?

Multi-Level-Marketing(MLM) ist eine Form des Direktvertriebes und ist im Gegensatz zum Sin-
gle-Level-Marketing(SLM), bei dem die Mitglieder ihre Einnahmen allein durch den Verkauf, an
Einzelpersonen oder in Partyform, erzielen. Beim MLM dagegen kénnen die Vertriebsreprasen-

tanten an den Umsétzen der von ihnen angeworbenen neuen Mitglieder mitverdienen.

Da es, auf Grund der unterschiedlichsten Ausgestaltungsmoglichkeiten fiir derartige Direktver-
triebssysteme, keine direkte Definition fiir Multi-Level-Marketing-Systeme existiert, kann man
zu mindestens folgende vier Strukturmerkmale auffiihren:

—FEinsatz von Laien fiir den Direktvertrieb,

—Produktbindung: Exklusivvertrieb der Produkte eines Unternehmens,

—StufenméBig gegliederte Organisation von selbststdndigen Vertriebsketten,



—Akquirierung neuer Vertriebspartner: Aufbau einer so genannten Downline (Mésch, Hesse;

2004).

Der Unternehmer fungiert als Kopf einer stufenméBig gegliederten, stetig expandierenden Orga-
nisationsform von selbststdndigen Vertriebsketten. Kennzeichnend ist das der Endkundenverkauf
nicht durch das Unternehmen selbst oder durch ein Netz professioneller Einzelhdndler vorge-
nommen wird. Dafiir verpflichtet der Unternehmer ausschlie8lich Laien als Partner, welche die
Produkte im personlichen Umfeld abzusetzen. Das Lager-, Lieferungs- und VerdauBerungsrisiko
tragt der Unternehmer und die mit ihm vertraglich verbundenen Partner sind nicht zum Waren-
erwerb verpflichtet. Neben den Gewinnen aus dem Endkundengeschift, haben alle Mitglieder
des Vertriebssystems die Option weitere materielle Vorteile fiir das Anwerben neuer Partner
vom Unternehmer zu erhalten (z.B. Provisionszahlung auf den Umsatz der angeworbenen Part-

ner) (Mésch, Hesse; 2004).

Die Strafbarkeit der progressiven Kundenwerbung wurde im ,,Unlauterer Wettbewerb-Gesetz*
(UWQ) spezialgesetzlich normiert. In § 16 Strafbare Werbung, seit 31.10.2009 in Kraft, werden
die Strafen fiir irrefithrende Werbeangaben geregelt, welche bis zu zwei Jahren Freiheitsstrafe
oder mit Geldstrafe geahndet werden. Ein Auszug aus § 16 UWG zeigt auf wie nahe man an der

Grenze zum Strafbaren Arbeitet.

,» (1) Wer in der Absicht, den Anschein eines besonders giinstigen Angebots hervorzurufen, in
offentlichen Bekanntmachungen oder in Mitteilungen, die fiir einen groBeren Kreis von Personen
bestimmt sind, durch unwahre Angaben irrefithrend wirbt, wird mit Freiheitsstrafe bis zu zwei

Jahren oder mit Geldstrafe bestraft.

(2) Wer es im geschiftlichen Verkehr unternimmt, Verbraucher zur Abnahme von Waren,
Dienstleistungen oder Rechten durch das Versprechen zu veranlassen, sie wiirden entweder vom
Veranstalter selbst oder von einem Dritten besondere Vorteile erlangen, wenn sie andere zum
Abschluss gleichartiger Geschéfte veranlassen, die ihrerseits nach der Art dieser Werbung derar-
tige Vorteile fiir eine entsprechende Werbung weiterer Abnehmer erlangen sollen, wird mit Frei-
heitsstrafe  bis zu zwei Jahren oder mit Geldstrafe bestraft. (http://beck-
online.beck.de/Default.aspx?typ=reference&y=100&g=UWG&p=16, 01.02.2012).




Der oben dargestellte Auszug zeigt auch auf wie schwer es ist zu entscheiden, ob die Einbin-
dung von Laien als ,,Partner” in ein Multi-Level-Marketing-System eine derartige Handlung ge-

geniiber Verbrauchern darstellt.

2.2 Der Ursprung des Multilevel Marketing

Die Anfinge von Multi-Level-Marketing und der Kampf der Verbote der iibertriebenen Produkt-
versprechen zeigt der Artikel einer {ibersetzten Version des Originaltextes von Dr. Stephen Bar-

rett M.D. auf http://www.transgallaxys.com/~beo/mlm/originofmlm.htm. Die Originalversion

,The Origin of Multilevel Marketing‘ von Stephen Barrett, M.D. ist zu finden auf:
http:// www.mlmwatch.org/01General/mlmstart.html, September 15, 1999.

Die Anfinge des Multilevel Marketing hidngen mit den Anfingen der Amway Corporation und
deren Nutrilite-Produktlinie zusammen. Das Konzept soll aus frithen 30er Jahren von Carl Rehn-
borg entwickelt wurde, einem amerikanischen Geschéftsmann, der von 1917 bis 1927 in China
lebte. Diese beobachtete die Auswirkungen einer ausgewogenen Erndhrung zu jener Zeit und
kam zu der Feststellung, dass eine ausgewogene Erndhrung fiir korrekte Korperfunktionen zwin-
gend notwendig ist. Weshalb er begann, sich Nahrungserginzungen auszumalen, die die Men-
schen ganz unabhéngig von ihren Essgewohnheiten mit wichtigen Nahrstoffen versorgen kénn-
ten. Aus diesem Anlass griindete Carl Rehnborgs ein Unternehmen fiir Nahrungsmittelergén-
zungen, ab 1939 Nutrilite Products. Er agierte als wissenschaftlicher Berater und erklédrte den
Vertriebsmitarbeitern, dass seine Nahrungsergénzungen eine geheime Ingredienz mit ungew6hn-
lichen therapeutischen Fahigkeiten beinhalten die Menschheit die Antwort auf der Suche nach
Gesundheit seien. 1947 begann die U.S. Food and Drug Administration (FDA) einen Kampf
damit derartige Firmen wilde Produktversprechungen zu unterlassen. Darauthin wurden potenti-
ellen Kunden eine Broschiire iiberreicht, in der Nutrilite als wirkungsvoll gegen fast jede Art von
"Allergien, Asthma, psychischen Depressionen, Arrhythmie, Mandelentziindungen" und ca. 20
weiteren gidngigen Leiden dargestellt wurde. Ein Versprechen das auf viele Krankheiten einen
positiven Einfluss hitte. Nachdem die Regierung diese Versprechungen unter Strafe stellte, wur-
de die Broschiire iiberarbeitet. Eine "neue Sprache" wurde erdacht, die alle Krankheiten als
"nicht gesunden Zustand" bezeichnete, hervorgerufen durch ein "chemisches Ungleichgewicht".
Nutrilite wiirde nichts kurieren -- dem Patienten ginge es lediglich durch die Einnahme besser.
Die meisten Behauptungen tiber heilende Féhigkeiten wurden aus der Broschiire entfernt, aber

veranschaulichende Fallbeispiele wurden hinzugefiigt. Auf Androhungen der Regierungsbehor-



den wurden die Fallbeispiele entfernt. Ab 1951 erlieBen die Gerichte eine dauerhafte Verfiigung,
die jedermann untersagte sich auf irgendeine Ausgabe, dieser Broschiire und weiterer Publikati-
onen, die alle die Bedeutung von Nahrungsergédnzungen {ibertrieben, zu beziehen (Dr. Stephen

Barrett M.D., 1999).

2.3 Aufbau des Multi-Level-Marketings

Das MLM-System kann man im Grundaufbau mit einer Pyramide vergleichen, dabei stehen ei-
nige wenige an der Spitze, diese Spitze besitzt mehrere Mitglieder die fiir einen Arbeiten. Die
nichsten die fiir die ersten unter der Spitze arbeiten, arbeiten nicht nur fiir ihre unmittelbaren
Fiihrung sondern fiir alle die {iber ihnen in der "Rangliste” stehen. Der Unterschied zu Traditio-
nellen Rangfolgen ist jedoch das selbst die die von anderen angeworben wurden gleichzeitig zu
neuen Konkurrenten von einem Selbst werden. Die Folgend Ausfithrungen geben auch noch mal
ein kurzes Bild des Aufbaues wieder.

Alle Mitglieder, die innerhalb eines solchen Netzwerkes einer Person zugeordnet sind, werden
als ,Downline’ bezeichnet. Dagegen werden Mitglieder, die einer Person vorgeordnet sind als
,Upline’ benannt. In Abbildung 1 ist somit Person 1 die ,,Upline* der Personen 2-7 und Personen

2-7 sind die ,,Downline* von Person 1(Claudia Grof3, 2008).

Person 1

Person 2 Person 3 Person 4 Petson 5

Person 6 Person 7 | --=-=-=——=- ’

\

Abbildung 1: Aufbau des AuBendienstes im MLM (nach Claudia GroR, 2008)



Befiirworter bewerten MLM als Chance ,,des kommenden Jahrhunderts fiir selbstbewusste, dy-
namische und aktive Unternehmer*. Denn hier darf jeder einsteigen und sein Leben verbessern.
Kritiker sehen dagegen die gesamte ,Branche’ als dubios und zweifelhaft an. Die meiste Kritik
bezieht sich auf ihrer Moglichkeit, weitere Personen zu rekrutieren. Daraus kann sich die Prob-
lematik ergeben, dass soziale Beziehungen ausgebeutet werden und die Trennlinie zwischen le-

gal und illegal verschwimmt (Claudia Grof3, 2008).

2.4 Zielsetzung eines Multi-Level-Marketings

Was viele Personen dazu veranlasst einem MLM-Unternehmen beizutreten ist anscheinend nicht
nur das Versprechen auf groen Gewinn oder Priamien, die beim Weiterverkauf der Ware zu
erzielen, sondern auch der Glaube in das Produkt und den Personen die dahinterstehen. Ob es
sich um Dienstleistungen oder um Health/Wellness Produkte handelt, es wird ein Gefiihl, von
den Betreibern/ Produzenten oder Verkdufern, vermittelt, dass diese Produkte der Gesundheit
und dem Wohlgefiihl dienen. Dabei wird auch meist auf Experten zuriickgegriffen die sich an-
scheinend in diesem Milieu auskennen und sowohl Biicher, Ratgeber, Trainingsprogramme, Se-
minare und mehr zu diesen Themen verdffentlichen. Dabei ist es meist fraglich ob die vermittel-
ten Werte bzw. Daten offiziell von anerkannten Instituten oder Behorden bestitigt worden sind.
Meist stehen diese Experten selbst fiir eine Institution die meist nur weniger Bekannt sind, aber
im Auftreten nach auflen grof3 erscheinen.

Das Ziel der MLM-Unternehmen ist der Absatz der Produkte, aber auch das werben neuer Ver-
kéufer, die die Produkte in neuen Regionen unter die Menschen bringen sollen.

Dabei hat das MLM-Unternechmen nur Interesse daran, solche Personen als Verkdufer zu werben
die am Endkundengeschift teilnehmen wollen, denn nur so sind dem Unternehmen nennenswer-
ter Absatz und Gewinn und den Sponsoren warenumsatzabhidngige Provisionen garantiert.
Grundsitzlich ist es denkbar, dass einzelne Partner den Partnervertrag ausschlielich mit der
Absicht abschlielen, die zu giinstigen Konditionen angebotenen Waren zum Eigenbedarf zu er-
werben, auch wenn dies nicht der Geschéfts- und Vertriebskonzeption des Direktvertriebsunter-

nehmens entspricht (Mésch, Hesse; 2004).
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2.4.1 Versprechen der MLM

Warum Neueinsteigern das Multilevel-Marketing so attraktiv erscheint: der Einstieg kostet sehr
wenig und man kann an anderer Menschen Arbeit verdienen. So oder so dhnlich wird meist ge-

worben, wie man sich die Verdienste / Gewinne vor zu stellen hat.

In einem mehrstufigen "Multi-Level" System verdient man sowohl durch den eigenen Verkauf
als auch durch die Umsitze all derer, die man fiir das Unternehmen rekrutiert. So erhilt man
nicht nur den Umsatzwert der Waren sondern auch einen Teil des Umsatzes derer die man selbst

als Verkéufer angeworben hat.

Ein weiterer attraktiver Aspekt fiir Neueinsteiger sind die relativ geringen Einstiegsgebiihren der
MLM-Unternehmen, oft liegen diese zwischen 99 und 299 Euro. Diese erméglichen, laut Ver-
treibern, einen "leichten Einstieg in die Selbstiandigkeit"

( http://www.transgallaxys.com/~beo/mlm/nicht koedern lassen.htm, 2003).

Diese Einkommensversprechen sind meist sehr verlockend und fithren dazu, dass viele Men-
schen in das MLM-System einsteigen, wie jedoch die Wahrheit tiber das zu erwartende Ein-

kommen aussieht, soll das nidchste Kapitel darstellen.

2.4.2 Weshalb MLM fiir den kleinen Mann nicht funktionieren kann

'GC

Die folgenden sechs Punkte aus dem Artikel ,Lassen Sie sich bitte nicht kddern!* von

http://www.transgallaxys.com/~beo/mlm/nicht koedern lassen.htm , 2003; zeigen auf das man

sich im MLM-System nicht nur, wie Versprochen mit neuen Rekruten neue Einkommensquellen
sichert, sondern neue Konkurrenten die dasselbe wollen wie man selbst und damit den Markt
tibersittigt. Aber um in den oberen Réngen mitspielen zu konnen ist ein stetiger Zuwachs an
neuen Rekruten notwendig, was meist dazu fithrt das man selbst nicht vor der eigenen Verwandt-
schaft halt macht. Auch ist zu erkennen, dass man mehr zahlt als nur die MLM-Produkte und

Einstiegsgebiihr.

e Rekrutierung der eigenen Konkurrenz:
Mit jedem angeworbenen Verkdufer erhoht sich zwar der Gewinn, da man an jedem Ver-
kdufer mitverdient. Dabei sinkt aber der eigene Umsatz am Produktverkauf, da jeder an-
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geworbene Verkéufer ebenfalls seine Produkte an den Menschen bringen will. Dies hat
zur Folge, dass jeder Verkaufer auch ein Konkurrent auf dem eigenen Gebiet wird.

e Zahlen, um Kunde zu werden:
Damit man die MLM-Produkte zum Weiterverkauf erwerben kann soll man eine ein-
stiegsgebiihr entrichten. Bei welch anderen System ist es notig fiir nix zu zahlen, damit
man die Produkte, die das Unternehmen verkaufen will, verkaufen darf?

e Sie zahlen weit mehr:
Man erwartet, Warenproben zu kaufen - oder man wird dazu sogar nétigt. Dariiber hinaus
bendtigt man Werbematerial, Produkttraining, Verkaufsseminare, Video- und Audiokas-
setten usw. um seine Produkte besser verkaufen zu konnen. Dadurch werden meist weit
hohere Aufwendungen verlangt als durch die Einnahmen der Verkiufe erzielen werden.

e Viele Produkte sind iiberteuert:
Ganz gleich, wie hoch die Qualitét der Produkte ist, in aller Regel werden Verbraucher
preisgiinstigere Alternativangebote finden. Viele MLM-er verkaufen ihre Produkte im In-
ternet zu kleinen Preisen, um ihr Warenlager zu verkleinern oder um den vorgeschriebe-
nen Mindestumsatz zu erzielen. Dadurch geht die Gewinnspanne fast gegen Null.

e Aus lhren Familienmitgliedern und Freunden werden "mégliche Rekruten":
Viele MLM-er empfehlen Neueinsteigern erste Rekrutierungsversuche im bei Menschen
die man gut kennt: Verwandte, Freunde und Bekannte.

e Sie werden mit Gruppendruck konfrontiert:
Eine der positiven Seiten des MLM ist die Unterstiitzung derjenigen die viel Geld o-
der/und Zeit investieren haben. Die Kehrseite davon bedeutet aber, dass jene, die nicht
allzu viel investiert haben, einer negativen Gruppendynamik ausgesetzt werden bis hin zu
vernichtenden Werturteilen
(http://www.transgallaxys.com/~beo/mlm/nicht_koedern_lassen.htm, 2003).

2.4.3 Wachstumszahlen und Hochrechnungen der Jahresergebnisses

Das der Umsatz im MLM-System riicklaufig ist, trotz steigender Mitgliederzahlen ist nach den
letzten Zahlen der WFDSA zu erkennen. Eine Hochrechnung der Internetseite

http://www.transgallaxys.com/~beo/mlm/mlmwachstum.htm (20.01.2012) zeigt auch wie stark

die Betriebsausgaben tiber den Provisionen liegen und damit letztendlich einer Verschuldung der
MLM-Mitglieder.
Der Dachverband fiir den Direktverkauf "World Federation of Direct Selling Association"

(WFDSA) hat auf seiner Webseite die weltweiten Umsatzzahlen seiner Mitgliedsunternehmen
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fuir die Jahre 1988 bis 2001 veroffentlicht. Statt {iberdimensionalen Wachstums zeigt es seit 2000

deutliche Umsatzeinbriiche.

Da die alleinige Betrachtung des jéhrlichen Pro-Kopf-Umsatzes nicht ausreicht und der Umsatz
nur die Summe der eingenommenen Gelder ist, aber die Ausgaben noch fehlen, wird beim Be-
rechnungsbeispiel von 30 Prozent Verkaufsprovision ausgegangen. Man muss fiir die Ware den
Einkaufspreis auf den Tisch legen - und schon sind zwischen 50 und 95 Prozent des eingenom-
menen Geldes weg!

Art und Hohe der Ausgaben variieren natiirlich in Abhéngigkeit der vermarkteten Produkte und
der einzelnen Unternechmen. Bei den von uns angesetzten 100 Dollar pro Monat auf der Basis
von 1988 handelt es sich um einen bewusst niedrig angesetzten pauschalierten Jahresbetrag. Die-
ser Betrag wurde der allgemeinen Teuerung wegen um jéhrlich 3 Prozent linear angepasst. Dass
die hier angesetzten monatlichen Betriebsausgaben in Héhe von nur 100 Dollar in der Praxis
aber durchaus auch 2.700 Dollar im Monat betragen konnen, wurde {ibrigens vom Finanzgericht

Niirnberg rechtskréftig anerkannt (http://www.transgallaxys.com/~beo/mlm/mlmwachstum.htm,

2005).

Tabelle 1: Zahlen und Hochrechnungen (Quelle:

http://www.transgallaxys.com/~beo/mim/mimwachstum.htm )

Jahr |Jahresumsatz| Anzahl | Jahresumsatz| anteilige |Betriebsausgaben | Jahresgewinn
in Milliarden | MLMer in Provision vor Steuern
Millionen
[1] [2] pro MLMer
1988 33,32 8,48 3.929,25 1.178,76 1.200,00 -21,24
1989 40,15 9,27 4.331,18 1.299,36 1.245,00 54,36
1990 44,74 10,46 4.277,25 1.283,16 1.285,00 -1,84
1991 48,14 11,32 4.252,65 1.275,81 1.325,00 -49,19
1992 62,91 12,93 4.865,43 1.459,62 1.370,00 89,62
1993 61,67 14,91 4.136,15 1.240,86 1.410,00 -169,14
1994 67,57 17,67 3.824,00 1.147,20 1.455,00 -307,80
1995 74,90 21,00 3.566,67 1.070,01 1.500,00 -429,99
1996 79,32 24,88 3.188,10 956,43 1.545,00 -588,57
1997 80,47 30,90 2.604,21 781,26 1.595,00 -813,74
1998 81,87 33,56 2.439,51 731,85 1.645,00 -913,15
1999 85,44 35,94 2.377,30 713,19 1.695,00 -981,81
2000 82,26 38,71 2.125,03 637,50 1.745,00 -1.107,50
2001 78,86 43,84 1.798,81 539,64 1.800,00 -1.260,36
2002 85,76 47,18 1.817,72 545,32 1.854,00 -1.308,68
2003 ? ? 1.320 [3] 396,00 1.909 [4] -1.513,00
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[1]  Website der WFDSA:

http://www.wfdsa.org/statistics/index.cfm?fuseaction=display_stats&number=2(v

eraltet: http://www.wfdsa.org/library/?fa=statistical information, 01.02.2012)
[2] Website der WFDSA:

http://www.wfdsa.org/statistics/index.cfm?fuseaction=display_stats&number=3
[3] "Network Press", Ausgabe 41, Seite 30: 1.200 zuzgl. 10% Dollarkonvertierung

(4] linear um 3% Teuerung hochgerechnet und gerundet

Pro-Kopf-Jahresergebnis vor Steuern

2000

1500
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-500
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-1500
I I I I I I I I I I I I I I
1988 19589 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1597 1998 1995 2000 2001

Jahreshetrage in Dollar

|-Jahresprwisiun EBetriehsausgaben -Jahresergehnis|

Abbildung 2: Darstellung des Verhiltnisses der Jahresprovision und Betriebsausgaben und den
daraus resultierendem Jahresergebnis (Quelle:

http://www.transgallaxys.com/~beo/mim/mimwachstum.htm )

Man erkennt eindeutig das die Zeiten in denen sich Ausgaben und Einnahmen die Waage hielten
langst vorbei sind. Seit 1993 gehen die Provisionen zuriick, wodurch der Ausgleich, der Ausge-
ben um im Geschift zu bleiben, immer mehr wegfillt, dadurch steigt der Verlust und die daraus
folgende Verschuldung. Bis 2001 steigt der Verlust noch weiter an, da die Provisionen immer

mehr zuriickgehen, die Ausgaben aber weiterhin steigen.
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2.5 Erfahrungsberichte von MLM-Teilnehmern und Aussteigern

Gerade MLM-Aussteiger bilden eine weitestgehend unbeachtete Gruppierung von Menschen,
die iiberwiegend eins gemeinsam haben: Fast alle haben die typischen Etappen (Neugierde -
Verwunderung - Begeisterung - Gegenreaktion - Zweifel - Trotzreaktion/Sturheit - Selbstzweifel
- Mentaler Bruch - Ausstieg) in individueller Konstellation und Auspragung durchlebt - und fast
alle haben finanziell draufgezahlt.

Der folgende Auszug aus ,Multi-Level-Marketing - und die Geister scheiden sich®;

http://www.transgallaxys.com/~beo/mlm/mlm_geister.htm (2003) zeigt, wie neue Mitglieder

rekrutiert werden und bei Laune gehalten werden, damit sie weiter am MLM-Verfahren teilneh-
men. Bei werden immer wieder die angeblichen positiven Dinge hervorgehoben, wie: hohe Ge-
winne und gute Absatzmengen hervorgehoben und das man auch was Gutes mit diesen Produk-

ten, sich und anderen, tut.

»Ein MLM-Berater, beispielsweise aus dem Nahrungsergédnzungs-Bereich, verfiigt spédtes nach
einer intensiven Schulung iiber Antworten auf scheinbar alle elementaren Fragen des Lebens und

Uberlebens:

e Man verdient Geld! Man verdient viel Geld! Man verdient SOVIEL Geld, das man es
sich auf diesem Planeten gut gehen lassen kann, und zwar wo, wie, wann und mit wem
man will!

e Man wird finanziell unabhingig von der umgebenden Gesellschaft.

e Dazu wird man gesund! Und schon! Alle etwaigen Beschwerden verschwinden! Die
'Fehler der Vergangenheit' beztiglich des eigenen Lebenswandels sowie auch die kata-
strophalen Defizite in der Industrie-Nahrung der Gegenwart werden durch Zauberhand
weggewischt, allein dadurch, dass dem Korper 'alles gegeben wird, was er braucht und
brauchen konnte' (was als solches ein ethisch sehr groBziigiger Akt der Nachstenliebe
ist).

e Der Alterungsprozess wird verlangsamt, die Libido wird gefordert, ebenso wie die Kon-
zentrationskraft. Das Herz-Kreislauf-System, der Cholesterinwert und der Fettgehalt na-
hern sich automatisch Threm Optimum. Alle Haut- und Haar-Probleme erledigen sich
sowieso.

e Und schon ist man reich, schon und gesund! Zack!
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Und wihrend ein derartig 'beseelter' MLM-Freak sein Fiillhorn {iber seinen verbliifften Mitmen-

schen ausschiittet, werden aus gutgemeinten Dialogen allmédhlich verbissene Monologe, gespickt

mit den immer wiederkehrenden Phrasen:

Du bist zu dick, diinn, miide, hungrig, schlapp? Probiere unsere Produkte

Du vertrigst die Produkte nicht? Das sind Entgiftungserscheinungen.

Du hast ein Wehwehchen oder bist krank? Lies unsere Erfahrungsberichte.

Ach, du brauchst Geld? Ja, wovon rede ich denn eigentlich die ganze Zeit?

Unsere Produkte sind Dir zu teuer? Siehe die letzte Frage!

Du leidest unter Mobbing bei Deiner jetzigen Arbeit? Ach Mensch, vergiss doch das
Deutschtiimelei Horigkeitsdenken und bau Dir Dein eigenes Imperium auf.

Du glaubst, Deutschland steht vor gravierenden Problemen? Dann geh doch ins Ausland.
Du findest keine guten Leute zum Reden oder zum 'zeit-totschlagen'? Dann komm auf
unsere Seminare, da bist Du nur unter Gleichgesinnten.

Du sehnst Dich nach einem festen Partner und trdumst von familidrer Geborgenheit?
Dann mach Dich erst finanziell unabhingig und schau dann nach, wer in Dein Lebens-

konzept reinpasst [usw...]( http://www.transgallaxys.com/~beo/mlm/mlm_geister.htm
(2003))

Die folgenden Punkte aus einer Studie von Dr. Jon M. Taylor zeigen einen Teil der Wahrheit

tiber das Vorgehen von MLM-Unternehmen am Beispiel von Utah. Hier bei zeigt sich wie ge-

schickt neue Mitglieder rekrutiert werden und wie deren Gewinnspanne wirklich aussieht. Dafiir

wurden rund Zweihundert Steuerpriifer in Idaho und Utah und mehrere Haushalte befragt.

Ergebnisse fiihrten zur nachfolgenden Zusammenfassung;:

Direktverkédufe an Kunden durch MLM-Hindler sind duBerst selten. Da fast alle MLM-
Unternehmen keine Direktverkaufs-Unternehmen sind. Die meisten Verkdufe gehen an
Rekruten, die im Glauben gelassen werden, dass MLM eine "Geschéftsmoglichkeit" sei
und dass sie sich durch aggressive Rekrutierung und einen kontinuierlichen Produktver-
kauf fuir steigenden Provisions-Level qualifizieren werden.

Die Rekrutierung erfolgt iiberwiegend auBBerhalb des Staates Utah, da durch eine Markt-
sattigung in Utah der ein Einstieg in das MLM abgelehnt wird.

Die von den Unternehmen an die "Héndler" gezahlten Provisionen reichen nicht aus, de-
ren Ausgaben zu decken, so dass - bis auf wenige Ausnahmen ganz oben in der Hierar-
chie - fast alle Gelder verlieren.

In Staaten, in denen keine MLM-Unternehmen angesiedelt sind, gaben die Teilnehmer an
MLM-Programmen gegeniiber den Wirtschafts- und Steuerpriifern keine signifikanten
Gewinne an.
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e Interessenten wird beigebracht, dass sie ein betrichtliches Einkommen erzielen konnen
und dass sie durch die Investition in dieses Programm des kontinuierlichen Produktver-
kaufs gewinnen werden.

e Die Kombination von Nahrungsergdnzungen mit MLM als Marketingsystem verdoppelt
die Moglichkeiten, Verbraucher zu betriigen. Verbraucher werden durch die Strafverfol-
gung nicht ausreichend vor rekrutierenden MLM-Unternehmen.

e MLM-Unternehmen, die an der Borse gehandelt werden, stellen ihr Kerngeschéft irrefiih-
rend dar: tatséchlich verkaufen sie tiberwiegend an Héndler - unter Vortduschung einer
profitablen Geschaftsmoglichkeit (Dr. Jon M. Taylor; 2003).

Es zeigt sich ebenso, das, zu mindestens in Utha der Biirger den Machenschaften der
MLM-Unternehmen ausgeliefert ist, der tiber die tatsdchlichen Gewinnchancen im Un-
klaren gelassen wird. Als Vergleich tiber die Gewinnchancen wird im selben Artikel fol-
gendes dargestellt:

Tabelle 2: Gewinnchancenvergleich in MLM-Unternehmen

(Quelle: http://www.transgallaxys.com/~beo/mlm/wer_profitiert.htm )

s T Verlustchance

in % in %
Durchschnittliche Chance, bei einem

eindeutig illegalen Pyramidensystem 9.60 90,40
ohne Produkte Gewinne zu erzielen

Chance auf einen Roulett-Gewinn bei )86 97,14
Einsatz auf eine ganze Zahl in Las Vegas ’

Durchschnittliche Chance bei den 6
MLM-Unternehmen Geld zu verdienen, 0,05
fiir die Daten zur Verfiigung standen

99,95

Diese Zahlen zeigen eindeutig auf das man als Mitglied eines MLM-Unternehmens, das
nicht an der Fithrungsspitze sitzt, nur ein Verlustgeschift ist. Bei dem man nur solange
mitmachen kann, wie man selbst Geldmittel zur Verfiigung hat.
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3 Multi-Level-Marketing am Beispiel der Frontperson : Barbara Si-

monsohn

,»In unserer Wirtschaft ist es selten genug, an der Spitze eines Konzerns Menschen mit personli-
chem Charisma und unternehmerischem Scharfsinn zu finden. Viele haben zweifellos Geschéfts-
sinn, aber nur wenige haben die Ausstrahlung, die Attraktivitdt, den Charme und die Aufrichtig-
keit, die jene herausragenden Fiihrungspersonlichkeiten des Multi-Level-Marketings auszeich-
nen. Gutaussehende Menschen. Intelligente Menschen. Beeindruckende und einflussreiche Men-
schen. Erfolgreiche, energische, wohlhabende Menschen. Einfach vollkommene MLM-er in ei-
ner fiir sie selbst vollkommenen MLM-Welt. In jeder Hinsicht beneidenswert und ganz oben an
der Spitze angesiedelt (Peter A. Blood, 2004)*

Dieses Zitat von Peter A. Blood zeigt auf, dass das Auftreten jener Menschen an der Spitze meist
nur nach ihrem Charisma zusammenhéngen mag, bei denen nur wenige auch wirklich was von
dem Verstehen was sie zu verkaufen versuchen. Alle anderen in der Rangfolge fallen meist nur
deshalb auf diese Maschen herein weil sie nicht alles in ihren Konsequenzen iiberschauen und

den Versprechungen derer glauben die an der Spitze residieren.

3.1 Wer ist Barbara Simonsohn?

Barbara Simonsohn, wurde 1954 in Hamburg geboren. Sie studierte Sozialwissenschaften und
erwarb ein Diplom in Politologie. Neben Umweltkurse die sie an der Hamburger Volkshoch-
schule gab, lernte sie auch den biologischen Land- und Gartenbau und beschéftigte sich intensiv
mit dem Thema Erndhrung. Seit 1982 praktiziert Barbara Simonsohn Reiki und lehrt dieses auch.
Durch ihre Ausbildung bei Dr. Barbara Ray, welche von Hawayo Takata im siebenstufigen au-
thentischen Reiki ausgebildet wurde, steht Barbara Simonsohn in direkter Linie zum Begriinder
Dr. Usui. Sie veroffentlichte mehrere erfolgreiche Biicher iiber gesunde Erndhrung

(http://www.randomhouse.de/Autor/Barbara_Simonsohn/p37854.rhd, 2011).

Viel mehr als also das bereits benannte ist kaum zu erfahren. Dariiber hinaus ist Sie Autorin und
schreibt verschiedene Biicher und in einigen Zeitschriften. Die Biicher haben meist mit ihrer
Arbeit (Reiki) und tiber ihre Produktpalette, bei der sie so zu sagen Patin steht, wie ,,STEVIA —
Stindhaft stil und urgesund®, ,,Die Heilkraft der Afa-Alge*, ,,Gerstengrassaft und viele mehr.
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3.2 Produktpalette

Babara Simonsohn steht nicht nur fiir ihre Seminare tiber Reiki, sondern steht auch fiir verschie-
dene Produkte wie: AFA-Alge, Ananas, Azidose, Biicher, Fitness, Gerstengras, Krauter, Melato-
nin, Noni, Papaya und Stevia.

,Das authentische Reiki ist ein uraltes Wissen zur Aktivierung universaler, transzendentaler
Energie, welche uns in direkten Kontakt mit unserem Wesenskern bringt, der unerschopflichen
Quelle universaler Lebenskraft. Das authentische Reiki fordert inneres Erwachen, Kreativitit,
Gesundheit und personliche Ausstrahlung. Diese uralte Methode bringt Sie in den Kontakt mit
Ihrem inneren Licht, und Sie kénnen jederzeit durch einfaches Beriithren von sich, anderen, Tie-
ren und Pflanzen eine Schwingung der Harmonie ausstrahlen und aktivieren. ,,Rei* heiflt auf

Japanisch  ,universal, ganzheitlich®, ,Ki*“ heilt Lebenskraft (http://www.barbara-

simonsohn.de/reiki.htm, 2011).*

3.3 Gerstengras als Nahrungserginzungsmittel

Gerstengras ein unscheinbares Gras, welches aber nicht nur von Barbara Simonsohn in ihren

Biichern beworben, sondern auch in einigen Plattformen wie http:/www.zentrum-der-

gesundheit.de/suche-shop.html oder http://www.sanos.eu/.

Was ist dieses Gerstengras und welche Inhaltsstoffe und Wirkungen es besitzt wird in diesem

Kapitel betrachtet.

3.3.1 Was sind Nahrungserginzungsmittel?

Nahrungsergidnzungsmittel sind Produkte zur erhéhten Versorgung des menschlichen Stoffwech-
sels mit bestimmten Nahr- oder Wirkstoffen im Grenzbereich zwischen Arzneimitteln und Le-
bensmitteln.

Rechtlich sind Nahrungsergénzungsmittel im EU-Recht durch die Richtlinie 2002/46/EG gere-
gelt. Dabei sind insbesondere die zuldssigen Mineralstoffe und Vitamine vorgegeben. In der hie-
rauf basierenden Nahrungserginzungsmittelverordnung ist ein Nahrungsergidnzungsmittel ein
Lebensmittel, das:

e dazu bestimmt ist, die allgemeine Erndhrung zu ergénzen,
e cin Konzentrat von Néhrstoffen oder sonstigen Stoffen mit erndhrungsspezifischer o-
der physiologischer Wirkung allein oder in Zusammensetzung darstellt und
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e in dosierter Form, insbesondere in Form von Kapseln, Pastillen, Tabletten, Pillen,
Brausetabletten und anderen dhnlichen Darreichungsformen, Pulverbeutel, Fliissigam-
pullen, Flaschen mit Tropfeinsédtzen und dhnlichen Darreichungsformen von Fliissig-
keiten und Pulvern zur Aufnahme in abgemessenen kleinen Mengen in den Verkehr
gebracht wird.

Da sie rechtlich zu den Lebensmitteln gehoren, fallen sie in Deutschland unter die Regelungen
des Lebensmittel- und Futtergesetzbuchs (LFGB).

werden durch In der Verordnung EG Nr. 1924/2006 (Health Claims) sind Werbeaussagen und -
Versprechungen iiber Nahrungsergidnzungsmittel geregelt. Krankheitsbezogene Aussagen und
Indikationen sind nicht zuléssig

http://de.wikipedia.org/wiki/Nahrungserg%C3%A4nzungsmittel, 2012).

3.3.2 Was ist Gerstengras?

Was ist Gerstengras, nach dem Namen her konnte man meinen es ist ein neues Gewéchs, doch
ist es nichts weiter als die Blatter der Gerste. Gerste ist eines der dltesten und wichtigsten Nah-
rungsmittel der Menschen, verwendet werden nicht nur die Friichte sondern auch das Stroh und
die Blitter. Hauptsédchlich werden zwar die Korner genutzt aber auch die Bléittern werden ge-
nutzt, da in ihnen ebenfalls sehr viele Nahrstoffe gespeichert seien. In den Blittern der Gerste,
kurz Gerstengras genannt, sollen Chlorophyll, Vitamine, Proteine in einer besonderen Fiille und
giinstigen Zusammensetzung vorliegen.

Laut verschiedenen Texten ist Gerstengras ist ein Fiillhorn an Vitalstoffen, vielleicht ,,das néhr-
stoffreichste Nahrungsmittel der Welt (Dr. Yoshihide Hagiwara). Die Gerste, die zu Gersten-
graspulver weiterverarbeitet wird, wéchst in Bio-Anbau auf néhrstoffreichen Boden in Australi-

en, Japan, Spanien oder den USA. (http://www.barbara-simonsohn.de/gerstengras.htm, 2011).

Gerstengras wird hédufig bei der Tiermast eingesetzt. Aufgrund des hohen Néhrstoffgehalts findet
es ebenfalls Verwendung als Nahrungsergdnzungsmittel. Dabei werden die Blitter der jungen

Gerstenpflanze verwertet und gefriergetrocknet.
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3.3.2.1 Nihrstoffe aus dem Gerstengras

Die Webseite http://www.gesundheitlicheaufklaerung.de/gerstengras-wirkung-und-inhaltsstoffe-

von-einem-der-wertvollsten-lebensmittel wirbt mit Nahrstoffvergleichen und welche Beschwer-

den oder Krankheiten mit Gerstengras gelindert werden kann. Diese Vergleiche sind meist nur
Assoziationen mit alltdglichen Lebensmitteln, aber nicht die besten Beispiele fiir den Fundort des

jeweiligen Inhaltsstoffes.

Danach soll Gerstengras ist ein wahres “Fiillhorn” an lebenswichtigen Vital- und Néhrstoffen

sein.

»Kalzium: Der Gehalt an Kalzium ist doppelt so hoch wie bei frischer Kuhmilch und Weizen-
gras.

B-Vitamine: Gerstengras enthélt 30-mal mehr von allen B-Vitaminen wie Milch. Darunter ent-
halten auch das seltene Vitamin B12 und die Vitamine B1 (Thiamin), B2 (Riboflavin), B3 (Nia-
cin) und B6 (Pyridoxin).

Vitamin C: Der Vitamin-C-Gehalt ist sieben Mal hoher als bei der entsprechenden Gewichts-
menge Orangen.

Eisen: Gerstengras enthélt fiinf Mal mehr Eisen wie Spinat.

Kalium: Enthilt doppelt so viel Kalium wie Weizengras.

Weitere Vitamine: Gerstengras ist auBerdem reichhaltig an Vitamin A (Beta-Karotin und Reti-
nol), Vitamin E, Vitamin K, Folsdure und Pantothenséure.

Mineralstoffe: Gerstengras enthilt die wichtigen Mineralstoffe Magnesium, Natrium, Phosphor,
Zink, Schwefel, Chlor und Kupfer.

Spurenelemente: Enthalten sind auch die seltenen Spurenelemente Selen (wichtig fiir den Zell-
schutz) und Mangan (wichtig fiir den Knorpelaufbau) sowie Chrom, Molybdin und Silizium
(http://www.deutsche-vitalprodukte.de/Bio-Gerste.pdf, 2011).*

Auch das enthaltene Chlorophyll, die Enzyme und die Aminosiduren werden als Inhaltsstoffe
genannt, damit das Gerstengras noch Gestinder wirkt.
Weitere Bestandteile sind Bioflavonoide (sekundére Pflanzenstoffe), ungeséttigte Fettsduren,

Lipide und Ionen, sowie die “Wohlfithlhormone” Serotonin und Tryptophan

Bereits diese Vergleiche sollen einen positiven Anreiz zum Kaufen geben, dabei sind die ge-

wihlten Vergleichsnahrungsmittel nicht gerade die Musterbeispiele, so enthdlt 100g Kuhmilch
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gerade mal 120 mg Calcium, bereits 100 g Sesam besitzen 738 mg Calcium. Das bei Vitamin C
die Orange als Referent angegeben ist zeigt, dass mit Angaben hantiert wird die nur ein wieder-
erkennen darstellen soll, dabei besitzen bereits 100g Sanddornbeere 450 mg frische Orangen

dagegen nur 50mg  je 100g (Quelle: http://www.naehrwertrechner.de/cgi-

bin/nachrwertrechner.pl, 20.01.2012). Alle anderen Angaben sind wage und beschreiben gerade

mal ithre Wirkung.

Weiter Versprechungen die dem Gerstengras vom Hersteller zugesprochen sind:

Gerstengras soll Entsduern, Entgiften und Entschlacken. Es kann vor krebserregenden Stoffen
schiitzen, es hilft beim Aufbau von Zellen und Gewebe. Gerstengras fordert dich Durchblutung
und Sauerstoffversorgung. Gerstengras unterstiitzt den Verdauungsapparat, hilft bei der Verdau-
ung mit besserer Ausscheidung von Salzsdure im Magen. Gerstengras wirkt beruhigend, ent-
spannend und stimmungsaufhellend auf den gesamten Organismus. Weitere Wirkungen sollen
die Funktion von Leber und Bauchspeicheldriise unterstiitzen. Es kann bei Allergien und Haut-
problemen wie Schuppenflechte oder Neurodermitis helfen. Gerstengras kann durch seinen ho-
hen Gehalt an organischem Natrium Kalziumablagerungen an Gelenken 16sen und hilft bei der
Erhaltung einer gesunden Knochenstruktur. Gerstengras erhoht bei Einnahme {iber Stunden hin-
weg die natiirlichen Killerzellen (NKZ) die Schadstoffe abbauen (http://www.deutsche-
vitalprodukte.de/Bio-Gerste.pdf, 2011).

Dabei zeigt sich das dies Wirkungen sind, die man Eigentlich nicht eindeutig auf Gerstengras
beziehen kann. Wenn man eine ausgewogene Erndhrung bereits zu sich nimmt konnen sich diese

Wirkungen die allgemein gehalten sind ebenfalls einstellen.

3.3.2.2 Darreichungsformen und Tagesdosierungen

Die Darreichungsform kann sowohl aus frischem Gerstengras, welches durch Selbstanbau ge-
wonnen werden kann, Pulverform und in Tablettenform erfolgen. Ein Beispiel fiir die Dosierung
bei Tabletten zeigt folgender Auszug.

, labletten: 2-3x tdglich 3-5 Tabletten mit reichlich Fliissigkeit einnehmen. Die Tabletten eignen
sich hervorragend fiir Menschen, denen der Grasgeschmack nicht zusagt, zur Mitnahme in Schu-
le, Biiro oder auf Reisen(http://www.deutsche-vitalprodukte.de/Bio-Gerste.pdf, 2011).*

Eine weitere Empfehlung bei Pulverprodukten ist folgende: ,,Zur tdglichen Nahrungsergdnzung
iiber mindestens einen Monat, am besten fiir immer, wird empfohlen, dreimal am Tag einen oder

zwei Teeloffel grilnen Gersten-Extrakt in einem Glas Wasser oder Fruchtsaft aufzulésen — ein-
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fach einen Teeloffel voll einrithren — und in kleinen Schlucken zu trinken. Morgens, auf niichter-
nen Magen getrunken, macht der Extrakt korperlich und geistig fit, am Nachmittag hilft der Vi-
tamin-Trunk gegen Miidigkeit, und abends unterstiitzt er das Einschlafen, weil er die Sdaure im
Blut abbaut. Bei starker korperlicher oder seelischer Belastung kann diese Mengenempfehlung

bedenkenlos erhoht werden(http://www.barbara-simonsohn.de/gerstengras.htm).” Dies Aussage

implementiert bereits das man ohne nicht mehr auskommt, damit bindet man seine Abnehmer fiir

lange Zeit.

3.4 Vitamine

Vitamine sind die hdufigsten Nahrungsergéinzungsmittel und werden heute in vielen Préparaten
und Nahrungsmitteln extra zu dosiert. Bei meiner Recherche fiel mir auf das weit mehr nur von
Mangelerscheinungen gesprochen wird, welche bei einer ausgewogenen Erndhrung unter norma-
len Bedingungen ausreichend vorhanden wiren. Aber von einer Uberdosierung ist immer weni-
ger zu lesen, ein Grund dafiir ist die generelle Annahme, dass das Uberschiissige vom Korper
schon irgendwie ausgeschieden wird. Dies mag zwar bei den Wasserloslichen Vitaminen (
Vitamin C, Vitamin B1, Vitamin B2, Niacin (Nicotinsdure, Vitamin B3), Pantothensdure (Vita-
min BS), Vitamin B6, Biotin (Vitamin B7, Vitamin H), Vitamin B9 (Folséure), Vitamin B12

) groBtenteils stimmen bei den Fettloslichen Vitaminen (Vitamin A, Vitamin D, Vitamin E, Vi-
tamin K) ist dies aber nicht so einfach.

Aber auch neuste Ergebnisse haben zum Beispiel bei Vitamin C gezeigt, dass eine Uberdosie-

rung das Risiko zu Nierensteinbildung erhoht (Focus.de, 2012).

Vitamine sind an vielen Reaktionen des Stoffwechsels beteiligt. Sie Regulierung der Verwertung
von Kohlenhydraten, Proteinen und Mineralstoffen, sie sorgen fiir deren Abbau und Umbau und
dienen der Energiegewinnung. Vitamine stirken das Immunsystem und sind unverzichtbar beim

Aufbau von Zellen, Knochen und Zihnen. Je nach Vitamin erfiillt es bestimmte Aufgaben.

Die folgende Auflistung aus Werner Baltes, Lebensmittelchemie, Aufl. 7 zeigt einen Uberblick
der Vitamine und ihrer Rolle. Aber auch Mangelerscheinungen und Néhrstoffquellen sind ge-
nannt. Dies zeigt dass man ohne Vitamine doch nur Krank werden kann, weshalb viele auf Nah-
rungserginzungsmittel setzen. Diese Auflistung zeigt zwar auf wofiir die einzelnen Inhaltsstoffe
da sind und was geschieht wenn man mit thnen Unterversorgt wird, aber die Gefahren einer

Uberversorgung wird hier auBer Betracht gelassen.



Tabelle 3a: Vorkommen und Bedeutung von Vitaminen (Quelle: Baltes)

itamin

Wichtige Nahrungsquellen
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Funktionen (vereinfacht)

Mégliche Folgen einer suboptim alen
Versorgung bzw. eines Mangels

Fottissliche Vitami

Retincl
(Vitamin &)

Calciferol
{Vitamin [}

Tocopherol
{Vitamin E)

Phyllachinon
{Vitamin K)

Tabelle 3b: Vorkommen und Bedeutung von Vitaminen (Quelle: Baltes)

Leber, Butter, Eigelb, Milch,
Kise

Lebertran, Sardinen, Hening,
sowie krpereigene
Bildung unter Einwirkung
von Sonnenlicht

Pflanzliche Cle aus Friichten
{Erdnusssl, Olivendl)und
Samendle (Weizenkeimal,

Sonnenblumendl ), Miisse

Griine Planzen: z.B. Spinat,
Brokkali, Griinkahl,
Rindfleisch, Hiihnerfleisch

Sehprozess, Wachstums-, Entwicklun gs- und
Differenzierungsprozesse, Aufbau von Haut

und Schleimhinten, Inmunregul aion

Regulation des Calciumhanshaltes,

Eméglichung der intestinalen Aufnahme

von Calcium, Beeinflussung won
Encchenmineralisation und -resorption,

immunregulatonische und atproliferative

Effekte

bedeutsamstes fetflGsliches Antioxidans,
Stahilisierang und Schutz der
Zellmembranen, Oxidationsschutz fiir
Lipoproteine, Hemmung redoxsensitiver
Transkriptionsfaktoren und dadurch
antiinflam m atorische Effekte

Synthese won Gerinnungsfaktoren, Bildung

von Osteocalcin (Knochenmineralisierung ),

Signaltransduktion und Regulation von
Wachstumsprozessen

verzdgerte Anpassung des Auges an Hell
und DCunkel bis zur Nachtblindheit,
Erblindung, Keratinisierung won
Epithelgeweben, Stdrungen des
Knochenwachstums, Misshildun gen

Eingeschrinkts Knochengesundheit,
erhéhtes Risiko fiir kardiovaskul ire
Erkrankungen und Carcinome?

herabgesetzte antioxddative Abwehr,
erhéhtes kardiovaskulires Risiko,
Himolyse

veranderte Blutgerinnung, méglicherweise

erhihtes Osteoporasernisiko

Moghche Folgen emer suboptimalen

“itamin Wichtige Nahrungsquellen Funktionen (versinfacht) “ersorgung bzw. eines Mangels
Wasseribshche Vitamine
Thiamin “bllkomprodukte, Ceoenzym im Stoff wechsel von eingeschrinkte Konzentr stionsfihi gheit,
(Vitamin By ) Hiilsenfriichte, Innereien, Kohlenhydraten und einigen Miidigkeit, verminderte Muskelkraft,
Schweinefleisch Aminosauren, Energiewechsel, Stérungen im Kohlenhydr atstoffwechsel,
Mervenemegung und Reizweiterleitang kardiovaskulre und neurclogische
Stérungen
Riboflavin Milch-und Milchprodukte, Ceoenzym im Stoff wechsel von Veranderungen an Haut und Schleim hiuten,
(Vitamin By) Fleisch, Innereien, Eier Kohlenhydraten und Lipiden, vor allem im Bereich der Mundwinkel,
Beteiligung am Energiewechsel, Fremdkorpergefithl im Auge, erhchtes
Detoxifikation, antioxid ative Abwehr Risiko fiir Katarakt?
Pyridoxin Fleisch, Fisch, Coenzym im Stoff wechsel von verminderte Konzentration, verschlechterte
(Vitamin Bg) “bllkomprodukte, Aminosiuren, Bildung von Stimmungsl age, weitere newrologische
Hiilsenfriichte Neurotransmittern, Himoglobinsynthese, Stérungen. Anidmie, erthchies
&Abban von Homocystein, Modulation der kardiovaskulires Risiko
Wirkung von Steroidhormanen
Falat griine Blattgemiise, Leber, Bildung der Erbsubstanz, nomale Yeranderungen des Bluthildes und der
(Vitamin Bg) Weizenkeime, Sojabohnen Zelltedlung und Bluthildung, gemeinsam Schleimh#ute, Blutspiegel an
mit ¥itamin Bg und Yitamin B, Abban Homoc ystein nicht im fiir die langfristige
von Homocystein (Ethaltung gesunder Gefil gesundheit wiinschenswerten
Blutgefile), Stoffwechsel von Bereich
Aminosauren
Cobal amin Fisch, Fleisch, Eier, Ceoenzym im Stoff wechsel von Anzmie (durch indirekten Mangel an

(Vitamin By2)

Milchprodukte, nicht in
pflanzlichen Lebens-
mitteln, Spuren in
Sanerkraut

Homocystein, ungeradzahligen
Fettsduren und verzweigthettigen
Aminosiuren, enge funktionelle
“erbindung mit Folat

Folat), Schleimhautveranderungen,
neurologische Symptome (beginnend mit
Konzentr stionsstdrungen bis hin zu
Reflexstsringen und Muskell zhmungen
bel schwerem Mangel)



Tabelle 3c: Vorkommen und Bedeutung von Vitaminen (Quelle: Baltes)

Yitamin

Wichtige Nahrungsquellen
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Funktionen (vereinfacht)

Méigliche Folgen einer suboptimalen
Yersorgung tew. eines Mangels

Mizin
(Vitamin B3)

Bictin
(Vitamin H)

Pantothensaure
(Vitamin Bs)

&scorbinsiure
(Vitamin C)

Innereien, Hefe, Gefligel,
Fisch, “ollkompradukte

Innereien, Eigelb, Hefe,
Miisse, Sojabohnen

Innereien, Eigelb, Fisch,
Hefe, Hiilsenfriichte

Johannisbeeren, Sanddom,
Kiwi, Paprika,
Citrusfriichte

Wasserstoffiibertr agendes Coenzym in dlen
Stoff wechselbereichen, Beeinflussung
der DNA-Replikation und
Zelldifferenzenng

Coenzym von vier Reaktionen im Bereich
Gluconeogenese, Fett- und
Aminosdurestoffwechsel

Energiegewinnung, Abbau von
Kohlenhydraten, Fetten und Proteinen,
Aufbau von Hamoglobin (Blutbildung),
Stoff wechsel von Fettsduren und
Cholesterin, Bildung von Acetylcholin
{ Botenstoff in Gehim und Nervensystem)

bedeutsamstes wasserldsliches Antioxid ans,
Beteiligung an zahlreichen
H ydrox yliemangsre aktionen durch Mono-
und Dioxygenasen (S ynthese von
Kollagen, Serotonin, K atecholaminen,
verschiedenen Peptidhormonen wie
Gastrin, Yasopressin und Oxytocin),
Detoxifikationsreaktionen, “erbessemng
der Eisenabsorption, Immunsystem

unspezifische neurclogische Stérangen
{Gedachtnis, Schlaflosi gkeit), schwerer
Mangel: Pellagra mit Demmatitis,
Diarthee und Demenz

Appetitlosigkeit, Depressionen, Derm atitis,
Haarausfall

Schlafstérungen, veranderte Reflexe

erhohte Anfilligkeit gegeniiber Infekten,
Wundheilungsstorungen, Skorbut,
erhihtes Risiko fiir verschiedene
chronisch-degenerative Erkrankungen

Es wird zwar sehr gut gezeigt wofiir welches Vitamin im Korper benotigt wird und was bei einer

Mangelerscheinung geschehen kann. Vitamine sind fiir viele Lebensfunktionen Lebenswichtig,

ob Baustein fiir Enzyme oder Regulatoren fiir verschiedene Ablaufe.

Nach Baltes hiangt es nicht nur von der Umsatzrate des jeweiligen Vitamins ab sich die verschie-

denen Stadien eines Vitaminmangels einstellensondern auch von den jeweiligen Reservekapazi-

titen ab. Ausgehend von gefiillten Speichern gibt die Reservekapazitdt den Zeitraum an, in dem

der Vitaminbedarf durch die vorhandenen Vorrite gedeckt werden kann, welche Reservekapazi-

tit der Korper besitzt zeigt folgende Tabelle.

Tabelle 4: Geschitzte Reservekapazitit des Korpers fiir verschiedene Vitamine (Quelle: Baltes)

Hitarnin Eeasarvak apazitit
Thiarminl 410 Tags

E 26 “Wochen
Folat, D, C, Eiboflavin, Miacin®, By 24 onats

E 12 Idonate

&7 1-2 Tahre

B 35 Jahre

Uinter Annahme sines tiglichen Mindesthedarfs won 07 mg und siner Kost aus
pelisttemmn Feis, diz 035 mgd lisfart
2 abhingig won der Protzin-und T3 yptophanversorgung
3 abhingiz von der Zufubr an Provitaminen
Die Zeigt das Vitamine iiber ldngeren Zeitraum im Korper gespeichert werden kann, was einem
Mangel entgegenwirken kann. Auch zeigt es das bei einer zu hohen Zufuhr von Vitaminen eine
Uberdosierung auftreten kann, da nicht alle Vitamine gleich wieder ausgetragen werden sondern

gespeichert werden.
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3.4.1 Auswirkungen bei Uberdosierungen

Als Hypervitaminose werden jene Erscheinungen zusammengefasst die bei iiberméaBiger Zufuhr
der entsprechenden Vitamine sei es tiber die Erndhrung in Form von Nahrungsergénzungsmitteln
oder Vitaminpriparaten aber auch bei parenteraler Gabe auftreten konnen. Bei wasserldslichen
Vitaminen ergeben sich Uberdosierungen meist erst bei sehr hohen Zufuhrmengen, die nur durch
missbrauchliche Verwendung hoch dosierter Vitaminpréparate zu erreichen sind. Bei den fettlos-
lichen Vitaminen A und D ist das Risiko einer Hypervitaminose infolge der Speicherfahigkeit

hoher.

,,Bei einer Vitamin A-Uberdosis kann akute Vergiftungserscheinungen die bei einer kurzzeitigen
und hohen Uberdosierung (das Hundertfache des Tagesbedarfs und mehr) auftreten konnen fol-
gende Symptome auftreten:

o Kopfschmerzen

o Ubelkeit

o Erbrechen

e Schwindel

e Appetitlosigkeit

o Muskelkoordinationsstorungen

o Doppelbilder

o Hautschidden (an den Mundwinkeln beginnende Hautabschilferungen die sich auf den ge-

samten Korper ausbreiten konnen)
e Schleimhautblutungen
e Lethargie

e gesteigerter intrakranieller Druck bis hin zu Todesfillen.

Chronische Vergiftungserscheinungen welche nach monate- und jahrelange erhohter Retinolauf-
nahme die das Zehnfache des Tagesbedarfs tiberschreitet sind folgende Symptome méglich:

e Kopfschmerzen

e Haarausfall bis zur Alopezie

e Schwellung der Unterhaut der Gliedmafien

e Knochen- und Gelenkschmerzen

o trockene und juckende Kopthaut wie auch der gesamten {ibrigen Haut

o trockene und schuppige Lippen
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e (blutende) Mundwinkelrhagaden

o Lebervergroflerung bis hin zur Leberfibrose mit portaler Hypertension
e LymphknotenvergréBerungen

e Hyperkalzdmie

o Hyperlipidédmie

o Ausbleiben der Menstruation

e gesteigerter intrakranieller Druck

(http://www .uni-protokolle.de/Lexikon/Hypervitaminose.html, 2012).*

Man liest aus den Symptomen zwar meist nur kleiner Gesundheitliche Probleme heraus die meist
als Nebensichlichkeit abgetan werden, wogegen dann meist mehr Arzneimittel und Pflegepro-
dukte beworben werden, konnen um diese zu beseitigen oder zu lindern. Die wahre Ursache wird

meist aber nicht erkannt, bzw. auf andere Ausloser zugeschoben.

,,Eine Vitamin-D-Uberdosierung fiihrt zu einer iiberstimulierten Calcium-Absorption im Darm
und Calcium-Resorption aus den Knochen und daher zu einer und zu einer Hypercalciurie. Dies
fithrt zu folgenden Symptomen:

e Die Nieren werden geschidigt durch Kalkablagerungen, das fiihrt zu einer verringerten
glomeruldren Filtrationsrate. Andererseits konnen die Nierentubuli den Urin nicht mehr
so gut konzentrieren, was voriibergehend zu einer Polyurie und einer sekundiren Poly-
dipsie fithren kann. Beides fiihrt zu einer funktionellen Niereninsuffizienz.

o Die langerfristige Hypercalcdmie kann ferner zu Calciumeinlagerungen in Weichgewebe
wie Blutgefillen, Herz, Lungen, Muskeln und Sehnen fiihren.

e An den Knochen resultiert eine Osteoporose.

Weitere Symptome insbesondere chronischer Uberdosierung sind:

e Anorexie und Gewichtsverlust, Erbrechen, Verstopfung, Bauchkrampfe, Bluthochdruck,
Psychosen

e Muskel- und Sehnenschmerzen, Kopfschmerzen

o bei Kindern: Wachstumsstorung, persistierende Korpertemperaturerh6hung, Irritabilitat

Starke Uberdosierungen konnen zum Tod filhren

(http://de.wikipedia.org/wiki/Hypervitaminose Vitamin_D, 2012).

Eine Uberdosis an Vitaminen wird meist weniger auf die Uberdosis bezogen, da wie Oben be-
nannt Erscheinungen wie Kopfschmerzen und Trockene Haut auch auf Normale Umwelteinfliis-

se bezogen werden konnen. Der Trugschluss bei einigen Werbungen ist das es auf einen Mangel
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bezogen werden kann, was dazu fithren kann, dass Nahrungsergénzungsmittel immer 6fters ge-
kauft werden. Aber besonders bei Kindern sollte man auf Vitaminzusitzen verzichten, da diese
meist weniger brauchen und eine Uberdosis 6fters vorkommen kann, da weniger Uberschuss aus

dem Korper ausgeschieden wird. Ein Beispiel fiir die Tagesempfehlung je nach Altersgruppe

gibt folgende Seite http://www.eden.de/eden/service/Lexikon/N/NaehrstoffempfehlungenDGE:

Tabelle 5: Tagesempfehlung Vitamin A, nach Alter (Quelle:
http://www.eden.de/eden/service/Lexikon/N/NaehrstoffempfehlungenDGE)
Vitamin A: (mg-Equivalent/Tag)

Kinder:

Siduglinge und Kleinkinder: 7 - 10 Jahre: 0.8
0- 4 Monate: 0,5 10 - 13 Jahre: 0,9
4 - 12 Monate: 0,6 13 -15 Jahre: 1,1 (m)
1 - 4 Jahre: 0,6 1,0 (w)
4 - 7 Jahre: 0,7

Jugendliche + Erwachsene:

15 - 19 Jahre: 1,1 (m)/0,9 (w) Schwangere: 1,1
ab 19 Jahre: 1,0 (m)/0,8 (w) Stillende: 1,5

Bei diesen Unterschieden erkennt man, dass die Empfehlung fiir Erwachsene von 0,8 - 1,0 mg
nicht auf Siuglinge und Kleinkindern iibertragen werden darf. Weshalb eine Uberdosierung
mehr Einfluss aus sie auswirken wiirde, da sie sich noch in der Entwicklung befinden und des-
halb ein zu viel weniger ausgleichen konnen wie Erwachsene. Die Hersteller geben meist nur
den Durchschnittswert an ohne Differenzierung nach Alter und Geschlecht. Erst ab der Pubertit

benotigen sie einen hoheren Vitamin A-bedarf.

Nicht nur eine Uberdosierung bei Vitaminen kann von Nachteil sein, sondern auch eine zu hohe
Zufuhr von Beispielsweise Eisen ist Gesundheitlich genauer zu betrachten.

Laut einem Artikel von 2009 ist eine Eiseniiberdosierung geféhrlicher als man denken kann.

So kann durch eine versehentliche Einnahme groBerer Mengen an eisenhaltigen Arzneimitteln
oder Eisenprédparaten zu einer akuten Eisenvergiftung kommen. Diese ist insbesondere fiir Kin-
der lebensbedrohlich. Bei einer Eisenvergiftung treten die Symptome etwa 30 bis 120 Minuten
nach der Einnahme auf und bestehen in heftigem Erbrechen, starken Magenschmerzen und
Durchfall. Durch die hohen Fliissigkeitsverluste kann eine Schocksituation eintreten, die zum

Tod fithren kann (http://www.onmeda.de/lexika/naehrstoffe/spurenelemente/eisen-

ueberdosierung-und-vergiftung-2278-6.html, 2009).
Auch in einem anderen Artikel wird vor einer zu hohen Eisenzufuhr gewarnt und das eine erhoh-

te Eisenzufuhr keinen positiven Effekt besitzt.
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Eine zu hohe Eisenzufuhr kann das Risiko fiir Herz-Kreislauf-Erkrankungen, Krebs und Diabe-
tes steigern. Positive Wirkungen einer erhohten Eisenaufnahme sind nicht bekannt. Vielmehr
besteht ein potenzielles Gesundbheitsrisiko.

http://www.monstersandcritics.de/artikel/201007/article_172820.php/Riskante-Eisen-

%C3%9Cberdosierung-durch-Anreicherung-von-Lebensmitteln, 2010).

Andere zeigen meist nur was bei einem Vitaminmangel geschehen kann, eine Ubersittigung
wird meist nicht angesprochen. Die folgende Liste zeigt auf welche mogliche Gefahren durch

chronisch hohere Nihrstoffauthahme auftreten konnen.

Wissenschaftler der Europédischen Behorde fiir Lebensmittelsicherheit (EFSA) haben Hunderte
Studien ausgewertet und erstmals fiir das Gros der Vitamine festgelegt, wie viel wir ohne jeden
Gesundheitsschaden zu uns nehmen konnen. Wer laufend deutlich mehr zu sich nimmt, geht

gesundheitliche Risiken ein.

unbedenkliche
mogliche Gefahren durch chronisch hohere Aufnahme
Tagesdosis*

Vitamin A3 Es kann zu Lebererkrankungen kommen. Eine geringere
1tamin mg
Knochenmineraldichte fiihrt zu mehr Briichen.

Schiadigungen am Nervensystem konnen die Bewegungs-
Vitamin B6 25 mg koordination oder das Tast- und Temperaturempfinden be-

einflussen.

Nierensteine in Folge von GefiB3verkalkungen. Dazu kom-
Vitamin D 50 pg o
men eventuell Miidigkeit oder Kopfschmerz.

Fiir Raucher gilt ein erhohtes Lungenkrebsrisiko als wahr-
Vitamin E 300 mg scheinlich. Klassische Symptome sind Muskelschwéche,
Ubelkeit und Kopfschmerz.

Ubelkeit, Blihungen und gestértes Geschmacksempfinden
Folsdure 1 mg ' .
oder Schlafstérungen sind moglich.

Niac: 10 mg Nicotinsdure / Es kommt zu Zeichen einer Leberschidigung, Sodbrennen,
iacin "
900 mg Nicotinamid Ubersduerung oder Erbrechen.

o Es besteht ein Risiko zur Nierensteinbildung und in hohen
Vitamin C  (USA 2 Gramm)
Dosen zu Schiden am Zahnschmelz.



29

*yon der EFSA ermittelter Wert fiir die Summe aus Lebens- und

Nahrungsergidnzungsmitteln

(Focus.de, Vitamin-Power: Wann Vitamine schidlich sind,
http://www.focus.de/gesundheit/ernachrung/gesundessen/vitamine/zu-viel-des-

guten_aid_19055.html, 2012).%

Da man mit zu viel des ganzen seinen Korper, wie Nerven, Leber, Nieren und anders schadigt
wird meist bzw. immer verschwiegen. Diese Erscheinungen konnten natiirlich auch auf andere
Griinde geschoben werden, weshalb oft nicht der Verdacht kommt, es konnte an einer zu hohen
Néhrstoffaufnahme kommen. Der Grund dessen das meist nur gesagt wird, ,,Ein Mangel an
Nihrstoffen ist schlecht fiir die Gesundheit™ und nicht ,,Zu viele Nihrstoffe konnen auch krank
machen®, mag oft an den Unternehmen liegen die diese Néhrstoffe herstellen oder in den Ver-
treib bringen, denn wer wirbt schon damit, dass das was man verkaufen will auch Schidlich sein
kann, wenn auch im UbermaR. Da wird lieber verschwiegen dass zu viel des Guten ungesund ist

um mehr verkaufen zu koénnen.

3.4.2 Vergleich der empfohlenen Dosierung der Hersteller und der Gesund-

heitsbehorden

Laut zwei unterschiedlichen Internetseiten (http:/www.zentrum-der-gesundheit.de/gerstengras-

tabletten.html und http://www.deutsche-vitalprodukte.de/Bio-Gerste.pdf )und auch zwei unter-
schiedlichen Vertreibern (Hofinghoff Deutsche Vitalprodukte und Effectiv nature) ist die Tages-
empfehlung und die Ndhrwertangabe dieselbe.

Laut http://www.deutsche-vitalprodukte.de/Bio-Gerste.pdf haben 100g Tabletten folgende Néhr-

stoffe und Verzehrempfehlung.
Nihrwerte pro 100g Ergebnisse (entspricht einer Tablettenmenge von 250).

Wasser 7,60g ,Mineralien 8,79g ,Eiweil3 21,80g ,Fett 2,80g ,Ballaststoffe 33,0g ,Zucker 6,40g
,ges. Fettsdure 0,90g ,Kohlenhydrate 26,0g ,KJ /kcal. 916/216 ,BE pro 100 g 1,9
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Tabelle 6: Vergleich Nahrwertangabe von Hersteller und Tagesdosis nach RDA

Ndhrwerte |nach Verzehremp- empfohlene

pro 100g fehlung ( 15 Tablet- | Tagesdosis

nach [1] ten) nach RDA [2]
Vitamin A (ug) 1230 |(ug) 73,8 (ng) 800
Vitamin D (ng) 36,1 (ng) 2,2 (ug) 5
Vitamin E (mg) 2,44 |(mg)0,15 (mg) 12
Vitamin C (mg) 7,33 |(mg) 0,44 (mg) 80
Thiamin (mg) 0,04 |(mg) 0,002 (mg) 1,1
Riboflavin (mg) 1,73 |(mg) 0,10 (mg) 1,4
Vitamin B6 (mg) 0,67 |(mg) 0,04 (mg) 1,4
Folsaure (ng) 960 (ng) 57,60 (ng) 200
Vitamin B12 (ug) 1,42 (ug) 0,09 (ng) 2,5
Kalium (mg) 3230 |(mg) 193,8 (mg) 2 000
Magnesium (mg) 179 (mg) 10,74 (mg) 375
Eisen (mg) 153 (mg) 9,18 (mg) 14
Zink (mg) 3,40 |(mg)0,20 (mg) 10
Kupfer (mg) 0,80 |(mg) 0,05 (mg) 1
Mangan (mg) 18,40 |(mg) 1,10 (mg) 2
Selen (ng) 10 (ng) 0,60 (ng) 55

Die Nihrwertangaben sind natiirlichen Schwankungen unterlegen.
HDV baut Weizengras, Gerstengras, und Alfalfa in Zusammenarbeit mit Bioland-Betrieben im

milden Bodenseeklima an.

[1] http://www.deutsche-vitalprodukte.de/Bio-Gerste.pdf
[2] RICHTLINIE 2008/100/EG DER KOMMISSION vom 28. Oktober 2008

Vitamine und Mineralstoffe, die in der Angabe enthalten sein konnen, und ihre empfohlene Ta-
gesdosis (Recommended Daily Allowance — RDA)

In der Tabelle erkennt man, dass zwar auch bei maximaler Tagesdosierung des Herstellers, die
Tageshochstmenge von der RDA nicht iiberschritten wird, wobei aber noch zu bedenken ist, das
eine Ausgewogene Erndhrung bereits geniigend Vitamine und Mineralien bietet. Werden noch
weitere Ergénzungsmittel als die maximale Tagesdosis eines Produkten zu sich genommen kann
man in den Beriech der Uberdosierung gelangen. Besonders der Eisengehalt von 9,18 mg ist sehr
nah bei der Empfohlenen Menge 14 mg angelangt, ebenso der Vitamin D Gehalt liegt bereits bei
2,2 ng von Empfohlenen 5 pg. Das diese Werte bereits mit nur einem Produkt erreicht werden
sollte einem zum Nachdenken geben, selbst wenn die unbedenkliche Tagesdosis mach Focus.de

hoher liegen mag.
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4 Zusammenfassung / Fazit

Multi-Level-Marketing ist eine Form des Direktvertriebes bei der die Vertriebsreprasentanten an
den Umsitzen der von ihnen angeworbenen neuen Mitglieder mitverdienen. Damit das System
aber bestehen bleibt ist es darauf ausgelegt das Verkéufer nicht nur das Produkt verkaufen son-
dern neue Verkdufer anwerben. Dabei schaffen sie sich nicht nur einen Teil des Verdienstes ihrer
neuen Mitglieder (Downliner) sondern auch neue Konkurrenten, welche dasselbe machen und
anstreben wie man selbst. Dadurch teilt man sich den Markt, wodurch der eigene Umsatz sinkt,
um nun aber das Einkommen zu halten rekrutiert man immer mehr Mitglieder um einen Teil
ihres Verdienstes zu bekommen. Dadurch entsteht ein Teufelskreis in dem sich nur die halten
konnen die entweder an der Spitze stehen oder noch viel Eigenkapital besitzen. Der Gewinner ist
in jeder Hinsicht das Unternehmen welches seine Produkte verkaufen kann.

Um neue Mitglieder entweder als neue Verkdufer oder Neukunden zu bekommen wird mit Ver-
sprechungen geworben die meist {ibertrieben scheinen. Neue Rekruten werden mit einer Provisi-
on und einem Anteil des Verdienstes an selbst rekrutierten Mitgliedern beworben. Neue Kunden
werden mit dem Versprechen beworben das Produkt helfe der Gesundheit und dem Wohlbefin-
den.

Meist stehen Personen fiir dieses Produkt die in Biichern oder Werbebroschiiren iiber die Vortei-
le dieser berichten. Diese Personen stellen sich meist als Experten dar.

Das bei einigen Produkten wie Nahrungserginzungsmitteln meist nur beworben wird, dass ein
Mangel an Vitaminen und Mineralien schlecht fiir die Gesundheit ist und diese mit Mitteln er-
ginzt werden missten. So wird meist verschwiegen, dass eine ausgewogene und verniinftige
Ernihrung den Tagesbedarf bereits decken kann, aber eine Uberdosierung dieser ebenso die Ge-
sundheit gefdhrden kann. Besonders die Vitamine A und D, welche fettloslich sind, werden
meist nicht so ohne weiteres aus dem Ko6rper geschieden, ndheres in Kapitel 3.4.1.

Ein Beispiel fiir Nahrungsergidnzungsmittel ist Gerstengras, dies soll viele verschieden Vitamine
und Mineralien erhalten und das in einer Konstellation welches einmalig sein soll. Inhaltsstoffe
und versprochene Wirkungen siehe Kapitel 3.3.3.

Multi-Level-Marketing bedient sich der positiven Versprechen von Gewinn und Gesundheit,
verschweigt bei neuen Mitgliedern jedoch die vorhandenen Risiken, ob Verlust des Einkommens
oder Produktversprechungen. Auch die Neusten Zahlen aus Kapitel 2.4.4 geben ein anders Bild
wieder, das der Umsatz in den letzten Jahren sinkt die Ausgaben um im Geschift zu bleiben aber

steigen, da helfen Seminare und wohlwollende Anfeuerungsrufe nicht mehr aus. Ohne neue Mit-
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glieder im Verkauf wird dieses System nicht mehr lange standhalten, besonders weil viele lang-

sam erkennen das es mehr Geld kostet als einnimmt und aus diesem System aussteigen.
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