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Philipp Alvares de Souza Soares

Jahrgang 1985

Studium der Politikwissenschaft und
Volkswirtschaftslehre in Marburg
(Lahn) und Den Haag.

Danach Ausbildung zum Redakteur
an der Deutschen Journalistenschule
in Miinchen.

Freier Autor u. a. fiir Frankfurter All-
gemeine Zeitung, Die Zeit, Der Spiegel
und Spiegel Online.

Seit 2014 Redakteur beim manager
magazin, ab 2015 mit Schwerpunkt
auf Start-ups und Digitalisierung.

Im Herbst 2016 als ,,Arthur F. Burns
Fellow*“ Gastreporter bei der
Washington Post.

Astrid Maier

Jahrgang 1975

Ressortleiterin Innovation & Digitales
bei der WirtschaftsWoche. Sie be-
schdftigt sich als Journalistin seit iiber
einem Jahrzehnt mit dem Erstarken der
Tech-Okonomie und deren Auswirkun-
gen auf Wirtschaft und Gesellschaft

- mit vorigen Stationen beim manager
magazin und der Financial Times
Deutschland.

Sie hat Regionalwissenschaften China
in K6ln und Peking studiert und ein wis-
senschaftliches Buch, ,,Die Todesstrafe
in der VR China*, geschrieben.

Von 2015 bis 2016 verbrachte sie ein
Jahr als Stipendiatin in Stanford im
John S. Knight Fellowship Program fiir
internationale Journalisten. Im Herzen
des Silicon Valleys erforschte sie, wie
sich traditionelle Medienkonzerne
umstellen miissen, um agiler und inno-
vativer zu werden.



«Kapitalismus auf Koks»

manager magazin,
Juli 2015

® Begriindung der Jury

Die Jury hat sich entschlossen, den
Willi-Bleicher-Preis in der Kategorie
Print/Online an Philipp Alvares de
Souza Soares und an Astrid Maier zu
vergeben. Ihr Beitrag ,Kapitalismus
auf Koks* erschien im Juli 2015 im ma-
nager magazin.

Dass die Digitalisierung unser Leben
verdndert, steht auRer Frage. Haufig wer-
den die Vorteile fur Verbraucherinnen und
Verbraucher gepriesen - man kann per
Mausklick einkaufen, geliefert wird schnell
nachhause. Auch viele Dienstleistungen,
per App gesteuert, erleichtern das Leben
- etwa Kochinnen und Koche auf Abruf,
Einkaufs-Boten oder Taxidienste wie Uber.
Das klingt gut. Und es schafft Arbeitsplat-
ze fiir digitale Ich-AGs”.

Aber es gibt eine Kehrseite der On-
Demand-Economy. Die Menschen, die ihr
Fundament bilden, arbeiten oft ohne Sozi-
alversicherung, ohne Feierabend und ohne
Urlaubsanspruch. Und einem Uber-Fahrer
bleiben nach Abzug seiner Kosten nur
wenige Dollar pro Stunde. Risiken trdgt
er selbst. Den Gewinn macht der Fahrver-
mittlungsservice. Philipp Alvares de Souza
Soares und Astrid Maier ziehen das Fazit:
LEs droht ein digitaler Feudalismus”.

Fiir die Jury steht auBer Frage, dass Phi-
lipp Alvares de Souza Soares und Astrid
Maier einen sehr wichtigen und preiswir-
digen Beitrag geschrieben haben. Her-
vorragend recherchiert, mit zahlreichen,
auch wberraschenden Fakten - und mit
vielen Beispielen aus der Perspektive der
betroffenen Beschaftigten. Vor allem aber
6ffnet er den Blick fur eine Seite, die in
der 6ffentlichen Wahrnehmung eine viel zu
geringe Rolle spielt.
Herzlichen  Glickwunsch Willi-
Bleicher-Preis 2016.
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«Kapitalismus auf Koks»

manager magazin,
Juli 2015

DIGITALISIERUNG - In der On-De-
mand-Economy gibt es weder
Sozialversicherung noch Feier-
abend. Es droht ein digitaler Feu-
dalismus.

»Nur Deppen schleppen® — mit sol-
chen Plakaten wirbt gerade das
Start-up Shopwings in Berlin und
Miinchen. Kunden der Rocket-In-
ternet-Tochter konnen sich seit
Ende vergangenen Jahres online
Lebensmittel aus dem Supermarkt
bestellen. On-demand, versteht
sich, innerhalb von nur zwei Stun-
den soll dann der Einkauf vor der
Tir stehen.

Es ist ein schwiiler Dienstagnach-
mittag in Berlin-Wedding, als Ev-
geny Valtser (28) durch die Gan-
ge eines Lidl-Marktes eilt, das
Smartphone, seine digitale Ein-
kaufsliste, stets griffbereit. Den
Shopwings-Claim kommentiert er
mit einem schrdgen Lacheln; er ist
der, der schleppt.

Ein Sixpack Pepsi, Crunchips ,,Wes-
tern Style“, Schokopudding - knapp
20 Produkte sind es diesmal. ,Ein
guter Auftrag”, sagt Valtser, schon
nach 15 Minuten steht er mit sei-
nem Wagen an der Kasse. Draufien

ladt er den Einkauf in einen alten
Opel Astra, den er zum Kunden ins
fiinf Kilometer entfernte Reinicken-
dorf steuert.

Insgesamt vergehen knapp 45 Mi-
nuten, bis er seinem Smartphone,
das jeden seiner Arbeitsschritte
protokolliert, einen erfolgreichen
Abschluss melden kann. Ungefdahr
14 Euro verdient Valtser durch-
schnittlich fiir so einen Einkaufs-
auftrag, meist braucht er weniger
als eine Stunde dafiir. Shopwings
walzt die Kosten fiir Sprit, Versi-
cherung und mobile Datenrate
ebenso auf ihn ab wie das Risiko,
sich beim Schleppen zu verletzen.
»Shopper“ sind Selbststandige.

Valtser findet das trotzdem einen
guten Deal. Er lebt eigentlich von
Bafog und ist als Student kran-
kenversichert. Fir Shopwings,
das mittlerweile tiber 100 Rent-
ner, Ex-Arbeitslose und Studenten
wie ihn beschaftigt, rechnet sich
das Geschaft trotzdem noch nicht.
Denn die Liefergebiihr betrdagt ma-
ximal 6,90 Euro.

,Wir wollen noch kosteneffizien-
ter werden, ohne den Lohn zu sen-
ken“, sagt Co-Griinder Conrad Blo-
ser, ein ehemaliger Bain-Berater.
Seine Idee: Der Wert der Pfand-



flaschen, die
Kunden den
Shoppern der-
zeit gern als
Trinkgeld ~ mit-
geben, konne
kiinftig mit ih-
rem Honorar
verrechnet wer-
den.

Pfandflaschen
einsammeln:

DIGITALISIERUNG In

Machen das
nicht ublicher-
weise Men-

schen, die arm
und ohne Hoff-
nung auf eine
gesicherte Existenz sind? Ja, und
neuerdings auch ein Start-up, das
mit rund zwolf Millionen Euro zu
den besser finanzierten gehort.

Die Pfandflasche ist geradezu sym-
bolhaft fiir ein Geschéaftsmodell,
das sich derzeit von Kalifornien
aus mit aller Macht in die Welt aus-
breitet: willkommen in der On-De-
mand-Economy, in der jeder lousy
Penny zdhlt. Die neue Wirtschafts-
form konnte das Verhaltnis zwi-
schen Kapital und Arbeit nach-
haltig verdandern. Zugunsten des
Kapitals, versteht sich.

Zundchst einmal klingen die Ge-
schaftsmodelle verlockend:
Die ausgekliigelten Apps von
Shopwings, Uber und Co. bringen
gegen Provision Kunden und freie
Dienstleister auf besonders effizi-
ente und bequeme Weise zusam-
men. Dank Smartphones, Internet-

Kapitalismus

auf Koks |

On-Demand-E

Flatrates und
Cloud-Compu-
ting sind die
Transaktions-
kosten fiir Un-
ternehmen, die
auch komple-
xe Aufgaben an
freie, statt ei-
gene Mitarbei-
ter vergeben, in
den vergange-
nen Jahren ra-
pide gesunken.

Wachstum und
Fortschritt ba-
sieren seit je
auf  Effizienz-
gewinnen, sie haben uns erst aus
der Abhadngigkeit der Scholle und
spdter aus dem Elend der frithen
Industrialisierung  befreit. Nun
schreitet der Kapitalismus in die
ndachste Phase dieser Befreiung:
Die neuen Fuf- und Kopfarbeiter
konnen jederzeit frei entscheiden,
wann, wie und fur wen sie arbeiten
wollen. Libertdre Valley-ldeologen
sind begeistert.

Die Betroffenen oft weniger. Denn
die Entwicklung hat langst auch
qualifiziertere Berufe wie Anwal-
te (Upcounsel), Programmierer
(Topcoder), Consultants (Eden Mc-
Callum) oder Vertriebler (Univer-
sal Avenue) erfasst. Die Plattform
Upwork vermittelt bereits 9,3 Mil-
lionen Fachkrafte an rund 3,7 Mil-
lionen Firmen in der ganzen Welt.

In den USA wachse die Zahl der
Selbststandigen, die einst gut do-
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tierte und
fest ange-
stellte  Jobs
in Biiros hat-
ten, beson-
ders schnell,
sagt Richard

Greenwald,
Arbeitsmark-
texperte und
Dekan des
Brooklyn Col-
leges. 53 Mil-
lionen Freibe-
rufler gibt es
in den USA
bereits, das
sind 33 Pro-
zent der ar-
beitenden Bevolkerung. Halt der
Trend in diesem Tempo an, rollt auf
die Wirtschaft die vielleicht grof-
te Umwadlzung seit der industriel-
len Revolution zu. Arbeit wird vol-
lig neu organisiert, Unternehmen
werden von Menschen entkernt:
die Digitalisierung als Neutronen-
bombe.

Die Regeln des
Sozialpaktes wer-
den stillschwei-
gend neu definiert.
Mit Apps ausge-
stattet, werden die
Arbeitnehmer in
digitale Leistungs-
bienen verwandelt,
deren Arbeitsschrit-
te sich live tiberwa-
chen und fiir alle
offentlich

On Sale

in Mio. Dollar

sichtbar

Ovate C

‘Wagniskapita in Starups mit
On-Demand-GeschaRsmoded|

Schatzum

57
coed®

2010 2011 2092 2013 2014 2015

bewerten las-
sen: fiinf Ster-
ne fiir Plinktlich-
keit, aber nur
zwei fiir Quali-
tat, leider kein
Folgeauftrag fiir
dich.

On-Demand-Be-
schaftigte  wie
Evgeny Valtser
missen sich zu-
meist selbst um
Krankenversi-

cherung oder
Altersvorsorge
kiimmern, ei-

nen Urlaubsan-
spruch haben sie nicht. Ihr Lohn
wird zum Vorteil der Start-ups (Pro-
visionen) und Kunden (niedrigere
Preise) dezimiert.

Was sich friither nur eine Elite leis-
ten konnte, soll dank weltumspan-
nender Plattformen so glinstig
werden, dass es auch fiir die Mit-
telschicht bezahlbar wird.

In Amerika kénnen bes-
serverdienende Stadter
bereits auf ein ganzes
Heer von Honorarfah-
rern (Uber und Lyft),
-boten (Postmates),
-butlern (Alfred) und
-kbchen (Spoonrocket)
zugreifen, das sie via
Smartphone fernsteu-
ern. Das Kundenbedurf-
nis wird zur Maxime
und per Wisch befrie-
digt.

g mm ——

3785'




Die Investoren
sind begeis-
tert: 4,12 Mil-
liarden US-Dol-
lar pumpten
amerikanische
Wagniskapital-
geber im Jahr
2014 in heimi-
sche Start-ups
aus der On-De-
mand-Welt - ein
Plus von 514
Prozent im Ver-
gleich zum Vor-
jahr (siehe Gra-
fik). Kaum ein
anderes Ge-
schaft befeu-
ert derzeit so sehr die Fantasie der
Profigeldgeber.

Der neue Superheld dieser Bewe-
gung heit Travis Kalanick, der
Chef von Uber. Der Fahrvermitt-
lungsservice ist mit bald 50 Mil-
liarden US-Dollar Firmenwert auf
dem Papier zum wertvollsten Start-
up der Welt avanciert - und damit
zum Vorbild fiir die ndchste Griin-
dergeneration. Schnell, aggres-
siv und gnadenlos effizient beim
Ausnutzen jedes noch so winzi-
gen juristischen und finanziellen
Schlupflochs, so gelang es Uber, in
Rekordzeit in {iber 58 Ldnder welt-
weit zu expandieren. Zwei Milliar-
den US-Dollar soll der Chauffeur-
dienst bereits im laufenden Jahr
erlésen.

Doch dieser Erfolg hat auch eine
sehr hdssliche Seite. Wann im-

mer Uber die
eigene Provisi-
on erhdht, de-
monstrieren
frustrierte Fah-
rer vor der Zen-
trale in San
Francisco.ImIn-
ternet bezeich-
nen sie Kalanick
als modernen
Sklaventreiber
und rechnen
vor, was ihnen
nach Abzug al-
ler Kosten wirk-

lich bleibt — ein
paar Dollar pro
Stunde.

Als ein Reporter des ,,New York
Magazine“ den Putzdienst Home-
joy in San Francisco ausprobierte,
musste er feststellen, dass seine
neue Reinigungskraft aus der Vor-
stadt Oakland obdachlos war. Sein
Bericht loste landesweit Kontro-
versen aus. Die On-Demand-Wirt-
schaft sei ,,im Besitz der oberen 1
Prozent des Silicon Valleys®, hielt
Jeremiah Owyang, Analyst und Vor-
denker der On-Demand-Bewegung,
seinem Publikum neulich bei ei-
nem Kongress vor.

Steuern wir also mit jedem Soft-
ware-update unseres iPhones
auf einen digitalen Feudalismus
zu? Von Optimisten gern als Sha-
ring-Economy schéngeredet?

Der Internetkritiker Andrew
Keen warnt jedenfalls, die On-
Demand-Wirtschaft sei das
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,Betriebssys-

sich fur Unter-

tem eines neu-

nehmen rech-

en, zunehmend

net, in eigene

ungerechten Si-

Mitarbeiter zu

licon- Valley-Ka-

investieren. Der

pitalismus®.

Aufschwung

Wahrend  Karl

Deutschlands

Marx noch pro-

nach dem Zwei-

ten  Weltkrieg

phezeite, die
Welt werde sich

war auch der

Siegeszug der

teilen in j

jene,
die die Pro-

sozialen Markt-

duktionsgiter

wirtschaft.

besdBen und

jene, die fiir sie
arbeiten miiss-
ten, stellt sich
die  Situation
inzwischen ganz anders dar. Die
Macht hat der, dem die Algorith-
men gehdren und der damit ganze
Dienstleisterarmeen steuert. lhre
Werkzeuge (Autos, Putzlappen, Ra-
senmédher) bringen diese zur Arbeit
selbst mit.

Diese Entwicklung hat das Poten-
zial, selbst {iber Jahrzehnte ge-
wachsene Konzerne zu sprengen.
GroBunternehmen mit Hunderttau-
senden von Beschdftigten sind ein
Konstrukt der industriellen Revolu-
tion. Erstmals wurden Mitarbeiter
fest eingestellt und nach normier-
ten Strukturen organisiert. Das war
effizienter fiir die Herstellung von
Massenprodukten, als Tagelohner
am StraBenrand anzuheuern.

Spater setzten Gewerkschaften Ta-
riftohne durch, Arbeitgeber (iber-
nahmen Teile der Sozialleistungen.
Die Einsicht war gereift, dass es

Nicht nurin den
USA wird die-
ser Pakt wieder
briichig.  Erst
hat die Globali-
sierung Millionen von Arbeitsplat-
zen ins Ausland katapultiert, jetzt
gehen auch noch die alten Struktu-
ren in Flammen auf.

Die digitale Ich-AG

Uber & Co. folgen bei der Bezah-
lung einer eiskalten Marktlogik,
statt eines Tarifvertrags entschei-
den Angebot und Nachfrage sekun-
dengenau tber den Lohn. Bei Un-
fallen soll die private Versicherung
des Einzelnen einspringen. Uber
will in der Regel erst zahlen, wenn
ein Unfallschaden die Obergrenze
des Fahrers iibersteigt.

Ein solches Umwadlzen von Kosten
und Pflichten ist nicht nur im Ta-
xigewerbe vorstellbar. Adam Neu-
mann (36), schulterlanges Haar
und T-Shirt mit dem Aufdruck ,,Cre-



ator“, glaubt fest
an die neuen
Selbststdandigen.
Er ist CEO und
Griinder von We
Work und hat von
New York aus den
Kopfarbeitern
der On-Demand-
Welt ganze Tem-

ketingteams
rekrutieren,
die dann ge-
meinsam in

Rdaumen mit
der Aufschrift
,Werde nie

sesshaft“ an
einem Projekt
arbeiten. st

pel errichtet, aus
denen sich auch

es beendet,

Unternehmen be-

dienen kénnen.

l6st sich die
Truppe wie-
der auf.

Das Start-up ver-

Kein anderer

mietet  Arbeits-
platze in Grof-
raumbiros an
selbststdandige Designer, Rechts-
anwadlte, Journalisten, Marketing-
experten oder Programmierer. Das
klingt nach den in der Griindersze-
ne so beliebten Co-Working-Spa-
ces, hat damit aber wenig zu tun.
Das iPhone 6 Plus wiirde ja auch
keiner mehr mit dem alten Nokia
3210 vergleichen.

We Worker schlieBen eine Mitglied-
schaft ab, sie bekommen dafur
eine Flatrate, die WLAN, Drucker-
patronen, Designereinrichtung und
sogar Alkohol enthalt. ,Hausmeis-
ter” organisieren fiir den Feier-
abend After-Work-Partys, Tischten-
nisturniere oder Tech-Vortrage. Wer
will, kann iber We Work eine Grup-
penkrankenversicherung abschlie-
Ben oder sich mit dem Nachbarn
an derBar zu einem neuen Start-up
zusammentun. Konzerne koénnen
hier ganze Entwickler- oder Mar-

Buromakler
in New York
wdchst  der-
zeit schneller als We Work, Neu-
mann hat Dependancen von San
Francisco {iber London bis Tel Aviv
erdffnet. Seine Investoren aus dem
Silicon Valley und von der Wall
Street bewerten die Firma bereits
mit fiinf Milliarden US-Dollar. Dem-
ndchst will der Entrepreneur auch
nach Berlin expandieren. Es gehe
ihm vor allem darum, mit We Work
eine ,,Gemeinschaft von Schaffen-
den aufzubauen, die Menschen
inspiriert, das zu tun, was sie lie-
ben“, sagte er kiirzlich dem Maga-
zin ,Bloomberg Businessweek*.

Dieser Traum ist schon lange kein
amerikanischer mehr. Selbst in
Schweden, das lange fiir seinen
Sozialstaat bewundert wurde, ha-
ben sich die gesellschaftsékono-
mischen Koordinaten verschoben.

In Stockholm sitzt Max Giselson
vor seinem Computer, ein 27-Jdh-
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riger mit akku-
rat gezogenem
Seitenschei-
tel und weitem
Hipster-Sweat-
shirt. Giselson
ist Vertriebler.
Er verkauft an
Restaurants,

beiten und da-
fiir vor Kurzem
einen festen Job
bei einer Kre-
dit-Ratingagen-
tur aufgegeben:
»lch habe als
Anfanger in et-
was iber einer

Hotels und

Woche  schon

1900 Euro ver-

Boutiquen in

Stockholm An-

dient“, sagt er.

gebote digita-

Den alten Job

ler Dienstleis-

vermisse er

nicht: ,,Ich kann

ter. Zu seinen

jetzt arbeiten,

Kunden ge-

horen iZett-
le, ein Start-
up fiir mobile Bezahlsysteme,
oder Spotify, der Musik-

Streamingdienst. Obwohl Giselson
Spotify-Abos fiir Gewerbetreiben-
de verkauft, hat er noch nie mit je-
mandem aus dem Unternehmen zu
tun gehabt.

Arbeiten als Lifestyle-Gefiihl

Seine Auftrdge erhdlt er (ber
die App des Start-ups Universal
Avenue. Sie zeigt ihm an, welche
Route er durch die Stadt nehmen
soll, damit er in der geplanten Zeit
moglichst viele Kunden besuchen
kann. Mitihr kann er sich auch fort-
bilden und in interaktiven Ubun-
gen seine Starken und Schwéchen
als Vertriebsmann ausloten.

Giselson hat gerade erst angefan-
gen, mit Universal Avenue zu ar-

wann ich will
und mir dabei
auch noch coole Marken wie Spo-
tify aussuchen.“ Universal-Avenue-
Griinder Johan Lilja (35) sitzt dane-
ben und grinst. Liljas Firmenmotto
lautet: ,Wir arbeiten so, wie wir le-
ben wollen.*

Der Satz klingt esoterisch, passt
aber zum Lebensgefiihl vieler Mill-
ennials, also jener, die um die Jahr-
tausendwende im Teenageralter
waren. Die On-Demand-Arbeiter-
schaft bestehe zu 44 Prozent aus
dieser Generation, die bereits mit
dem Internet aufwuchs, sagt Mary
Meeker, Partnerin beim Investor
Kleiner Perkins Caufield & Byers
und Autorin des jahrlichen ,Inter-
net Trend Reports®, eine Art Super-
studie Uiber die wichtigsten Trends
im Digitalbusiness. 38 Prozent der
Millennials seien Freischaffende,
die viel Wert auf Flexibilitat legten.

Forscher der Universitdat Stanford



sehen das On-Demand-Gewerbe
in einem differenzierteren Licht.
Sie haben 1330 Freischaffende be-
fragt und dabei herausgefunden,
dass die meisten ihre Jobs nur aus-
tiben, um ein anderes Einkommen
aufzubessern.  Krankenversiche-
rung, Altersvorsorge oder bezahl-
ter Urlaub seien nach wie vor Leis-
tungen, die von den Befragten sehr
geschatzt werden. Zudem verliere
die in Aussicht gestellte Flexibili-
tat schnell an Attraktivitat, wenn
einem die Plattformen diktierten,
zu welchen Uhrzeiten am meisten
Geld verdient werden kann. Der Al-
gorithmus ibernimmt die Rolle des
Vorarbeiters.

Robert B. Reich, ehemaliger Ar-
beitsminister  unter  US-Prdsi-
dent Bill Clinton und heute Wirt-
schaftsprofessorin Berkeley, warnt
die nachwachsende Generation
bereits vor ,,einem unberechenba-
ren, nicht sonderlich gut bezahlten
und furchtbar unsicheren Erwerbs-
leben“.

Von mehr Effizienz miissen schon
alle profitieren, Vermittler und Be-
schaftigte. Sonst reilt der neue
Tech-Kapitalismus noch mehr Gra-
ben auf als all seine Vorgdangermo-
delle.

Bei der Juristin Lara Phimister
scheint das On-Demand-Geschaft
zu funktionieren. Die Yale-Absol-
ventin und ehemalige Vizepra-
sidentin beim Investmentfonds
Wellington bietet ihre Dienste in-
zwischen bei Upcounsel feil. Auf
eigenes Risiko und eigene Rech-

nung. lhre Kunden geben ihr 4,9
von maximal finf Sternen, Kom-
mentar: ,Lara is the best.“

Mit Pfandflaschen hingegen wird
sich kein Mitarbeiter lange moti-
vieren lassen. Ganz unten beginnt
der Kessel schon zu pfeifen. So ha-
ben sich beispielsweise in Kalifor-
nien Fahrer von Uber und Lyft auf
zwei Massenklagen geeinigt: Sie
fordern den Status von fest ange-
stellten Mitarbeitern. It’s the old
economy, stupid.
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Hauptsache,
einzigartig e
Digitalisierung
und  3-D-Druck
machen den

ra in der Lage, ein
passendes Produkt
binnen drei Wochen
auf seiner Websei-
te anzubieten, sagt
Kirsch. Rund zehn
Kollegen in Guang-
zhou halten Kon-

klassischen Han-

del iiberfliissig:
Die Lieferketten

takt zu Hunderten
chinesischen Fab-

werden  kiirzer,
Einzelstiicke zur

rikanten, fotogra-
fieren Ware, pri-

fen deren Qualitat

Norm.

und schicken sie

Bikinis mit Fran-

sen, Schmuck

in Muschelform und generell: Glit-
zer. Das brauchen wir jetzt.“ Ro-
man Kirsch (26), der mit seiner ers-
ten Firma bereits Millionen ver dient
hat, steht im Biiro seines neuen
Start-ups Lesara im Berliner Stadt-
teil Prenzlauer Berg und hort seinem
Mitarbeiter zu. Denn der weif3, was
sich verkaufen ldsst.

Lesara hat das Internet nach Daten-
futter fir Algorithmen durchforstet,
die Auskunft tiber Kundenwiinsche
versprechen. Also: Was wird bei
Google gesucht? Was geht bei der
Konkurrenz? Woriiber reden die Leu-
te bei Twitter? Welche Fotos posten
Modeblogger bei Instagram?

80 Leute arbeiten bei Lesara.
Das Unternehmen verkauft Klei-
dung, Schmuck und anderen Dis-
countplunder, den es sonst in den
Filialen von Takko oder NewYor-
ker gibt. Kleine Stiickzahlen fiir be-
grenzte Zeit, produziert meist in Chi-
na, und zwar on-demand. Sobald
ein Trend identifiziert ist, sei Lesa-

dann via Luftfracht
nach Deutschland.
Fast-Fashion mit
Turbo-Boost, die keine Zwischen-
handler mehr nétig hat. ,,Wir brin-
gen Kunden und Lieferanten direkt
zusammen®, sagt Kirsch.

Die Verbraucherndahe und Effizienz,
mit der Unternehmen wie uber oder
Helpling Dienstleistungsmarkte auf-
rollen, {bertragen Firmen wie Les-
ara jetzt auch auf den klassischen
Handel. Die Start-ups produzieren
on-demand und konnen sich des-
halb teure Lager sparen. Weil sie nur
genau das herstellen, was der Kun-
de gerade mochte, fallt kaum Aus-
schuss an. Die herkommliche Lie-
ferkette aus Grof-, Zwischen- und
Einzelhdndlern schrumpft auf An-
fang und Ende zusammen.

,Diese Entwicklung wird noch ein
Riesenproblem, weil Héndler wie
Karstadt  Uberflissig  werden®,
glaubt der E-Commerce-Experte
Gerrit Heinemann, Professor an der
Hochschule Niederrhein.

Der Internetriese Alibaba etwa ver-
kntupft mit seiner Plattform Ali-



express schon erfolgreich brasili-
anische Kunden mit chinesischen
Produzenten. 2013 orchestrier-
te der Konzern eine Sonderaktion,
bei der US-Bauern rund 170 Ton-
nen Kirschen auf Bestellung chinesi-
scher Obstliebhaber pfliickten — zu
GrofShandelspreisen und mit einer
Lieferzeit von nur drei Tagen. Mit
deutschen Apfelbauern redet der
Konzern gerade iiber dhnliche Ko-
operationen.

Ein altes Fabrikgebdude in Long Is-
land City, New York. Es ist warm und
staubig, viele Mitarbeiter tragen
Atemmasken. Das Start-up Shape-
ways hat hier eine Fertigungsstrafie
aufgebaut, in der 3-D-Drucker un-
abldssig Produkte ausspucken. Sie
setzen langsam Schicht auf Schicht,
bis ein weifler Plastikblock entsteht,
aus dem Mitarbeiter spater vorsich-
tig die Bestellungen herausbrechen,
farben und sortieren. Es sind al-
les Einzelstiicke. Schmuck, Schliis-
selanhdnger oder Spielzeug — rund
150 000 Produkte verkauft Shape-
ways im Monat, die es in New York
oder im niederldndischen Eindho-
ven ausdruckt. Am besten gehen
derzeit Handyschalen fiir 10 bis 20
Dollar das Stiick.

Kunden konnen Farbe, GroBe und
Material (Metall, Plastik, Porzellan
et cetera) der Ware bestimmen, fab-
riziert wird erst nach Eingang der Be-
stellung, meist innerhalb von sechs
Tagen. Das Design laden die Kaufer
selbst auf der Webseite hoch oder
wdhlen es in einem Shop aus, den
sich Handler auf der Firmenhome-
page einrichten kdnnen. Der Spiel-
zeughersteller Hasbro bietet so mit

grofem Erfolg ,,My little Pony“-Figu-
ren an, die von Fans designt wurden.

»Lange hat sich die Produktion ei-
ner Ware nur gelohnt, wenn man sie
in Massen herstellen konnte“, sagt
Zack Schildhorn, ,das dndert sich
jetzt.“ Er ist Partner beim New Yor-
ker Wagnisfinanzierer Lux Capital,
der zusammen mit namhaften In-
vestoren wie Andreessen Horowitz
knapp 50 Millionen Dollar in Shape-
ways pumpte. Ob Schuhe, Gitarren,
Kopfhorer — dank neuer Technologi-
en sind hyperindividualisierte Wa-
ren, die lange als Luxusgut galten,
nun fur die breite Masse erschwing-
lich. So bietet das Start-up Indochi-
no aus Vancouver maBgeschneider-
te Anziige ab 379 Dollar an, die es
ohne Mittelsmann von einem Ver-
tragsschneider in Shanghai ndhen
lasst, die Kunden vermessen sich zu
Hause selbst.

Das Konzept von Unternehmen wie
dem amerikanischen Shapeways
oder Teespring dreht die Idee noch
eine Ebene weiter: Neben On-De-
mand-Fertigung, schlanker Liefer-
kette und einem individuellen Zu-
schnitt sind es hier die Kunden, die
die Designs liefern. Bei Teespring,
wo jeder mit ein paar Mausklicks
seinen eigenen TShirt-Shop eroffnen
kann, gibt es Nutzer, die mit ihren
Hemdenkreationen iiber 100 000
Dollar im Jahr verdienen.

Prinzipiell lasse sich das Tee-
spring-Prinzip miihelos auf nahezu
jedes Kleidungsstiick tbertragen,
sagt Mitgriinder Walker Williams.
»Flr uns sind T-Shirts nur der An-
fang.“

Philipp Alvares
de Souza

Soares |
Astrid Maier
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