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LIEFERBOY Friiher
erledigte die Hausfrau |
den Einkauf, heute sin
perségliche Shopper T
fiir sie unterwdgs,
mandovriert per App
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Kapitalismu
auf Koks

DIGITALISIERUNG In der On-Demand-E
gibt es weder Sozialversicherung
Feierabend. Es droht ein digitaler Feud
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PUTZTEUFEL In den
USA bestellt sich
die Mittelschicht
ganze Dienstleister-
armeen per Smart-
phone nach Hause.
Die Gerite bringen
diese selbst mit.

FOTO [M]: GLOW IMAGES

|



ON-DEMAND-ECONOMY TRENDS

ur Deppen schlep-
pen‘-mit solchen
Plakaten wirbt ge-
rade das Start-up
Shopwings in Ber-
lin und Miinchen.
Kunden der Rocket-Internet-Toch-
ter kénnen sich seit Ende vergange-
nen Jahres online Lebensmittel aus
dem Supermarkt bestellen. On de-
mand, versteht sich, innerhalb von
nur zwei Stunden soll dann der Ein-
kauf vor der Tiir stehen.

Es ist ein schwiiler Dienstagnach-
mittag in Berlin-Wedding, als Ev-
geny Valtser (28) durch die Génge
eines Lidl-Marktes eilt, das Smart-
phone, seine digitale Einkaufsliste,
stets griffbereit. Den Shopwings-
Claim kommentiert er mit einem
schrdgen Licheln; er ist der, der
schleppt.

Ein Sixpack Pepsi, Crunchips
»Western Style“, Schokopudding -
knapp 20 Produkte sind es diesmal.
»Ein guter Auftrag“, sagt Valtser,
schon nach 15 Minuten steht er mit
seinem Wagen an der Kasse. Drau-
fen 14dt er den Einkauf in einen
alten Opel Astra, den er zum Kunden
ins fiinf Kilometer entfernte Reini-
ckendorf steuert.

Insgesamt vergehen knapp 45
Minuten, bis er seinem Smartphone,
dasjeden seiner Arbeitsschritte pro-
tokolliert, einen erfolgreichen Ab-
schluss melden kann. Ungeféhr 14
Euro verdient Valtser durchschnitt-
lich fiir so einen Einkaufsauftrag,
meist braucht er weniger als eine
Stunde dafiir. Shopwings wilzt die
Kosten fiir Sprit, Versicherung und
mobile Datenrate ebenso auf ihn ab
wie das Risiko, sich beim Schleppen
zu verletzen. ,,Shopper“ sind Selbst-
stidndige.

Valtser findet das trotzdem einen
guten Deal. Er lebt eigentlich von
Bafog und ist als Student kranken-
versichert. Fiir Shopwings, das mitt-
lerweile {iber 100 Rentner, Ex-Ar-
beitslose und Studenten wie ihn
beschiftigt, rechnet sich das Ge-
schift trotzdem noch nicht. Denn
die Liefergebiihr betrdgt maximal
6,90 Euro.

»Wir wollen noch kosteneffizi-
enter werden, ohne den Lohn zu
senken®, sagt Co-Griinder Conrad
Bloser, ein ehemaliger Bain-Berater.
Seine Idee: Der Wert der Pfandfla-

schen, die Kunden den Shoppern
derzeit gern als Trinkgeld mitgeben,
konne kiinftig mit ihrem Honorar
verrechnet werden.

Pfandflaschen einsammeln: Ma-
chen das nicht iiblicherweise Men-
schen, die arm und ohne Hoffnung
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
symbolhaft fiir ein Geschéftsmodell,
das sich derzeit von Kalifornien aus
mit aller Macht in die Welt ausbrei-
tet: willkommen in der On-Demand-
Economy, in der jeder lousy Penny
zdhlt. Die neue Wirtschaftsform
konnte das Verhiltnis zwischen Ka-
pital und Arbeit nachhaltig verin-
dern. Zugunsten des Kapitals, ver-
steht sich.

Zunichst einmal klingen die Ge-
schiftsmodelle verlockend: Die aus-
gekliigelten Apps von Shopwings,
Uber und Co. bringen gegen Pro-
vision Kunden und freie Dienst-
leister auf besonders effiziente und
bequeme Weise zusammen. Dank
Smartphones, Internet-Flatrates und
Cloud-Computing sind die Trans-
aktionskosten fiir Unternehmen, die
auch komplexe Aufgaben an freie,
statt eigene Mitarbeiter vergeben, in
den vergangenen Jahren rapide ge-
sunken.

Wachstum und Fortschritt basie-
ren seit je auf Effizienzgewinnen, sie
haben uns erst aus der Abhingigkeit
der Scholle und spiter aus dem
Elend der frithen Industrialisierung
befreit. Nun schreitet der Kapita-
lismus in die nichste Phase dieser
Befreiung: Die neuen Fuf- und Kopf-
arbeiter konnen jederzeit frei ent-
scheiden, wann, wie und fiir wen sie
arbeiten wollen. Libertédre Valley-
Ideologen sind begeistert.

Die Betroffenen oft weniger. Denn
die Entwicklung hat lingst auch qua-
lifiziertere Berufe wie Anwilte (Up-
counsel), Programmierer (Topco-
der), Consultants (Eden McCallum)
oder Vertriebler (Universal Avenue)
erfasst. Die Plattform Upwork ver-
mittelt bereits 9,3 Millionen Fach-
krifte an rund 3,7 Millionen Firmen
in der ganzen Welt.

In den USA wachse die Zahl der
Selbststidndigen, die einst gut do-
tierte und fest angestellte Jobs in
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Biiros hatten, besonders schnell,
sagt Richard Greenwald, Arbeits-
marktexperte und Dekan des Brook-
lyn  Colleges. 53 Millionen
Freiberufler gibt es in den USA be-
reits, das sind 33 Prozent der arbei-
tenden Bevodlkerung. Hilt der Trend
in diesem Tempo an, rollt auf die
Wirtschaft die vielleicht gréfite Um-
wilzung seit der industriellen Revo-
lution zu. Arbeit wird vollig neu
organisiert, Unternehmen werden
von Menschen entkernt: die Digita-
lisierung als Neutronenbombe.

Die Regeln des Sozialpaktes wer-
den stillschweigend neu definiert.
Mit Apps ausgestattet, werden die
Arbeitnehmer in digitale Leistungs-
bienen verwandelt, deren Arbeits-
schritte sich live iberwachen und
fiir alle 6ffentlich sichtbar bewerten
lassen: fiinf Sterne fiir Piinktlich-
keit, aber nur zwei fiir Qualitit, lei-
der kein Folgeauftrag fiir dich.

On-Demand-Beschiftigte wie Ev-
geny Valtser miissen sich zumeist
selbst um Krankenversicherung oder
Altersvorsorge kilmmern, einen Ur-
laubsanspruch haben sie nicht. Thr
Lohn wird zum Vorteil der Start-ups
(Provisionen) und Kunden (niedri-
gere Preise) dezimiert.

Was sich frither nur eine Elite
leisten konnte, soll dank weltum-
spannender Plattformen so giinstig
werden, dass es auch fiir die Mittel-
schicht bezahlbar wird.

In Amerika kénnen besserverdie-
nende Stddter bereits auf ein ganzes
Heer von Honorarfahrern (Uber und
Lyft), -boten (Postmates), -butlern
(Alfred) und -kdchen (Spoonrocket)
zugreifen, das sie via Smartphone
fernsteuern. Das Kundenbediirfnis
wird zur Maxime und per Wisch be-
friedigt.

Die Investoren sind begeistert:
4,12 Milliarden US-Dollar pumpten
amerikanische Wagniskapitalgeber
im Jahr 2014 in heimische Start-ups
aus der On-Demand-Welt - ein Plus
von 514 Prozent im Vergleich zum
Vorjahr (siehe Grafik links). Kaum
ein anderes Geschift befeuert der-
zeit so sehr die Fantasie der Profi-
geldgeber.

Der neue Superheld dieser Be-
wegung heifit Travis Kalanick, der
Chef von Uber. Der Fahrvermitt-
lungsservice ist mit bald 50 Milliar-
den US-Dollar Firmenwert auf »
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EIGENES AUTO, VOLLES RISIKO Unternehmen wie Uber wilzen immer mehr
Pflichten auf das Individuum ab. Der Sozialpakt wird neu definiert.
FOTO: TV-YESTERDAY

dem Papier zum wertvollsten Start-up der
Welt avanciert — und damit zum Vorbild
flir die nichste Griindergeneration.
Schnell, aggressiv und gnadenlos effizient
beim Ausnutzen jedes noch so winzigen
juristischen und finanziellen Schlupflochs,
so gelang es Uber, in Rekordzeit in iiber 58
Lander weltweit zu expandieren. Zwei
Milliarden US-Dollar soll der Chauffeur-
dienst bereits im laufenden Jahr erlosen.

Doch dieser Erfolg hat auch eine sehr
hissliche Seite. Wann immer Uber die
eigene Provision erhdht, demonstrieren
frustrierte Fahrer vor der Zentrale in San
Francisco. Im Internet bezeichnen sie Ka-
lanick als modernen Sklaventreiber und
rechnen vor, was ihnen nach Abzug aller
Kosten wirklich bleibt - ein paar Dollar
pro Stunde.

Als ein Reporter des ,,New York Maga-
zine“ den Putzdienst Homejoy in San
Francisco ausprobierte, musste er feststel-
len, dass seine neue Reinigungskraft aus
der Vorstadt Oakland obdachlos war. Sein
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Bericht 16ste landesweit Kontroversen
aus. Die On-Demand-Wirtschaft sei ,,im
Besitz der oberen 1 Prozent des Silicon
Valleys®, hielt Jeremiah Owyang, Analyst
und Vordenker der On-Demand-Bewe-
gung, seinem Publikum neulich bei einem
Kongress vor.

Steuern wir also mit jedem Software-
update unseres iPhones auf einen digita-
len Feudalismus zu? Von Optimisten gern
als Sharing-Economy schongeredet?

Der Internetkritiker Andrew Keen
warnt jedenfalls, die On-Demand-Wirt-
schaft sei das ,,Betriebssystem eines neu-
en, zunehmend ungerechten Silicon-
Valley-Kapitalismus®.

Wihrend Karl Marx noch prophezeite,
die Welt werde sich teilen in jene, die die
Produktionsgiiter besdfien und jene, die
flir sie arbeiten miissten, stellt sich die Si-
tuation inzwischen ganz anders dar. Die
Macht hat der, dem die Algorithmen geho-
ren und der damit ganze Dienstleisterar-
meen steuert. IThre Werkzeuge (Autos,

Putzlappen, Rasenmiher) bringen diese
zur Arbeit selbst mit.

Diese Entwicklung hat das Potenzial,
selbst iiber Jahrzehnte gewachsene Kon-
zerne zu sprengen. Groflunternehmen mit
Hunderttausenden von Beschiftigten sind
ein Konstrukt der industriellen Revolu-
tion. Erstmals wurden Mitarbeiter fest
eingestellt und nach normierten Struktu-
ren organisiert. Das war effizienter fiir die
Herstellung von Massenprodukten, als Ta-
gelShner am Straflenrand anzuheuern.

Spiter setzten Gewerkschaften Tarif-
16hne durch, Arbeitgeber {ibernahmen
Teile der Sozialleistungen. Die Einsicht
war gereift, dass es sich flir Unternehmen
rechnet, in eigene Mitarbeiter zu investie-
ren. Der Aufschwung Deutschlands nach
dem Zweiten Weltkrieg war auch der Sie-
geszug der sozialen Marktwirtschaft.

Nicht nur in den USA wird dieser Pakt
wieder briichig. Erst hat die Globalisie-
rung Millionen von Arbeitspldtzen ins
Ausland katapultiert, jetzt gehen auch
noch die alten Strukturen in Flammen auf.

Die digitale Ich-AG
Uber & Co. folgen bei der Bezahlung einer

eiskalten Marktlogik, statt eines Tarifver-
trags entscheiden Angebot und Nachfrage
sekundengenau {iber den Lohn. Bei Unfil-
len soll die private Versicherung des Ein-
zelnen einspringen. Uber will in der Regel
erst zahlen, wenn ein Unfallschaden die
Obergrenze des Fahrers {ibersteigt.

Ein solches Umwélzen von Kosten und
Pflichten ist nicht nur im Taxigewerbe
vorstellbar. Adam Neumann (36), schul-
terlanges Haar und T-Shirt mit dem Auf-
druck ,,Creator“, glaubt fest an die neuen
Selbststdndigen. Er ist CEO und Griinder
von We Work und hat von New York aus
den Kopfarbeitern der On-Demand-Welt
ganze Tempel errichtet, aus denen sich
auch Unternehmen bedienen kénnen.

Das Start-up vermietet Arbeitspldtze in
Grofiraumbiiros an selbststdndige Desig-
ner, Rechtsanwilte, Journalisten, Marke-
tingexperten oder Programmierer. Das
klingt nach den in der Griinderszene so
beliebten Co-Working-Spaces, hat damit
aber wenig zu tun. Das iPhone 6 Plus
wiirde ja auch keiner mehr mit dem alten
Nokia 3210 vergleichen.

We Worker schlieflen eine Mitglied-
schaft ab, sie bekommen dafiir eine Flat-
rate, die WLAN, Druckerpatronen,
Designereinrichtung und sogar Alkohol
enthilt. ,,Hausmeister” organisieren fiir
den Feierabend After-Work-Partys, Tisch-
tennisturniere oder Tech-Vortrige. Wer »




Hauptsache,
einzigartig

Digitalisierung und 3-D-Druck machen den
klassischen Handel tiberfliissig: Die Lieferketten
werden kiirzer, Einzelstiicke zur Norm.

ikinis mit Fransen, Schmuck in

Muschelform und generell: Glit-

zer. Das brauchen wir jetzt.“

Roman Kirsch (26), der mit sei-
ner ersten Firma bereits Millionen verdient
hat, steht im Biiro seines neuen Start-ups
Lesara im Berliner Stadtteil Prenzlauer
Bergund hort seinem Mitarbeiter zu. Denn
der weif}, was sich verkaufen ldsst.

Lesara hat das Internet nach Datenfut-
ter fiir Algorithmen durchforstet, die Aus-
kunft iiber Kundenwiinsche versprechen.
Also: Was wird bei Google gesucht? Was
geht bei der Konkurrenz? Woriiber reden
die Leute bei Twitter? Welche Fotos posten
Modeblogger bei Instagram?

80 Leute arbeiten bei Lesara. Das Un-
ternehmen verkauft Kleidung, Schmuck
und anderen Discountplunder, den es sonst
in den Filialen von Takko oder New Yorker
gibt. Kleine Stiickzahlen fiir begrenzte
Zeit, produziert meist in China, und zwar
on demand.

Sobald ein Trend identifiziert ist, sei
Lesara in der Lage, ein passendes Produkt
binnen drei Wochen auf seiner Webseite
anzubieten, sagt Kirsch. Rund zehn Kolle-
gen in Guangzhou halten Kontakt zu Hun-
derten chinesischen Fabrikanten, fotogra-
fieren Ware, priifen deren Qualitdt und
schicken sie dann via Luftfracht nach
Deutschland. Fast-Fashion mit Turbo-
Boost, die keine Zwischenhdndler mehr
nétig hat. ,,Wir bringen Kunden und Liefe-
ranten direkt zusammen®, sagt Kirsch.

Die Verbrauchernihe und Effizienz, mit
der Unternehmen wie Uber oder Helpling
Dienstleistungsmirkte aufrollen, {ibertra-
gen Firmen wie Lesara jetzt auch auf den

klassischen Handel. Die Start-ups produ-
zieren on demand und kénnen sich deshalb
teure Lager sparen. Weil sie nur genau das
herstellen, was der Kunde gerade mdchte,
fallt kaum Ausschuss an. Die herkdmmli-
che Lieferkette aus Grof3-, Zwischen- und
Einzelh@ndlern schrumpft auf Anfang und
Ende zusammen.

»Diese Entwicklung wird noch ein Rie-
senproblem, weil Hindler wie Karstadt
iiberfliissig werden“, glaubt der E-Com-
merce-Experte Gerrit Heinemann, Profes-
sor an der Hochschule Niederrhein.

150 000

individualisierte
Produkte druckt Shapeways
im Monat aus

Der Internetriese Alibaba etwa ver-
kniipft mit seiner Plattform Aliexpress
schon erfolgreich brasilianische Kunden
mit chinesischen Produzenten. 2013 or-
chestrierte der Konzern eine Sonderak-
tion, bei der US-Bauern rund 170 Tonnen
Kirschen auf Bestellung chinesischer
Obstliebhaber pfliickten - zu Grofihan-
delspreisen und mit einer Lieferzeit von
nur drei Tagen. Mit deutschen Apfel-
bauern redet der Konzern gerade iiber
dhnliche Kooperationen.

Ein altes Fabrikgebdude in Long Island
City, New York. Es ist warm und staubig,
viele Mitarbeiter tragen Atemmasken. Das
Start-up Shapeways hat hier eine Ferti-
gungsstrafie aufgebaut, in der 3-D-Drucker

ON-DEMAND-ECONOMY TRENDS

unabldssig Produkte ausspucken. Sie set-
zen langsam Schicht auf Schicht, bis ein
weifler Plastikblock entsteht, aus dem
Mitarbeiter spéter vorsichtig die Bestel-
lungen herausbrechen, firben und sortie-
ren. Es sind alles Einzelstiicke. Schmuck,
Schliisselanhdnger oder Spielzeug — rund
150 000 Produkte verkauft Shapeways im
Monat, die es in New York oder im nie-
derldndischen Eindhoven ausdruckt. Am
besten gehen derzeit Handyschalen fiir 10
bis 20 Dollar das Stiick.

Kunden kénnen Farbe, Gréfie und Ma-
terial (Metall, Plastik, Porzellan et cetera)
der Ware bestimmen, fabriziert wird erst
nach Eingang der Bestellung, meist inner-
halbvon sechs Tagen. Das Design laden die
Kéufer selbst auf der Webseite hoch oder
wihlen es in einem Shop aus, den sich
Héndler auf der Firmenhomepage ein-
richten kénnen. Der Spielzeughersteller
Hasbro bietet so mit groflem Erfolg ,,My
Little Pony“-Figuren an, die von Fans de-
signt wurden.

»Lange hat sich die Produktion einer
Ware nur gelohnt, wenn man sie in Massen
herstellen konnte“, sagt Zack Schildhorn,
»das dndert sich jetzt.“ Er ist Partner beim
New Yorker Wagnisfinanzierer Lux Capital,
der zusammen mit namhaften Investoren
wie Andreessen Horowitz knapp 5o Millio-
nen Dollar in Shapeways pumpte.

ODb Schuhe, Gitarren, Kopfhorer - dank
neuer Technologien sind hyperindividua-
lisierte Waren, die lange als Luxusgut gal-
ten, nun fiir die breite Masse erschwinglich.
So bietet das Start-up Indochino aus
Vancouver mafigeschneiderte Anziige ab
379 Dollar an, die es ohne Mittelsmann von
einem Vertragsschneider in Shanghai né-
hen lidsst, die Kunden vermessen sich zu
Hause selbst.

Das Konzept von Unternehmen wie
dem amerikanischen Shapeways oder Tee-
spring dreht die Idee noch eine Ebene wei-
ter: Neben On-Demand-Fertigung, schlan-
ker Lieferkette und einem individuellen
Zuschnitt sind es hier die Kunden, die die
Designs liefern. Bei Teespring, wo jeder mit
ein paar Mausklicks seinen eigenen T-
Shirt-Shop erdffnen kann, gibt es Nutzer,
die mit ihren Hemdenkreationen iiber
100 000 Dollar im Jahr verdienen.

Prinzipiell lasse sich das Teespring-
Prinzip miihelos auf nahezu jedes Klei-
dungsstiick {ibertragen, sagt Mitgriinder
Walker Williams. ,,Fiir uns sind T-Shirts
nur der Anfang.“
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will, kann {iber We Work eine Gruppen-
krankenversicherung abschlieflen oder
sich mit dem Nachbarn an der Bar zu
einem neuen Start-up zusammentun.
Konzerne kénnen hier ganze Entwickler-
oder Marketingteams rekrutieren, die
dann gemeinsam in R&umen mit der Auf-
schrift ,Werde nie sesshaft“ an einem Pro-
jekt arbeiten. Ist es beendet, 16st sich die
Truppe wieder auf.

Kein anderer Biiromakler in New York
wichst derzeit schneller als We Work,
Neumann hat Dependancen von San Fran-
cisco iiber London bis Tel Aviv erdffnet.
Seine Investoren aus dem Silicon Valley
und von der Wall Street bewerten die
Firma bereits mit fiinf Milliarden US-Dol-
lar. Demnéchst will der Entrepreneur auch
nach Berlin expandieren. Es gehe ihm vor
allem darum, mit We Work eine ,,Gemein-
schaft von Schaffenden aufzubauen, die
Menschen inspiriert, das zu tun, was sie
lieben“, sagte er kiirzlich dem Magazin
»Bloomberg Businessweek*.

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

In Stockholm sitzt Max Giselson vor
seinem Computer, ein 27-Jdhriger mit

88 manager magazin JULI 2015

KOCHIN AUF ABRUF Die
neuen Plattformen lo-
cken mit der Freiheit,
selbst zu bestimmen,
wann und wie ge-
arbeitet wird - Konig
ist aber der Kunde
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akkurat gezogenem Seitenscheitel und
weitem Hipster-Sweatshirt. Giselson ist
Vertriebler. Er verkauft an Restaurants,
Hotels und Boutiquen in Stockholm An-
gebote digitaler Dienstleister. Zu seinen
Kunden gehoren iZettle, ein Start-up fiir
mobile Bezahlsysteme, oder Spotify, der
Musik-Streamingdienst. Obwohl Giselson
Spotify-Abos fiir Gewerbetreibende ver-
kauft, hat er noch nie mit jemandem aus
dem Unternehmen zu tun gehabt.

Arbeiten als Lifestyle-Gefiihl
Seine Auftrédge erhdlt er iiber die App des
Start-ups Universal Avenue. Sie zeigt ihm
an, welche Route er durch die Stadt neh-
men soll, damit er in der geplanten Zeit
moglichst viele Kunden besuchen kann.
Mit ihr kann er sich auch fortbilden und in
interaktiven Ubungen seine Stirken und
Schwichen als Vertriebsmann ausloten.
Giselson hat gerade erst angefangen,
mit Universal Avenue zu arbeiten und
dafiir vor Kurzem einen festen Job bei
einer Kredit-Ratingagentur aufgegeben:
»lch habe als Anfinger in etwas {iber einer
Woche schon 1900 Euro verdient®, sagt er.
Den alten Job vermisse er nicht: ,,Ich kann
jetzt arbeiten, wann ich will und mir dabei
auch noch coole Marken wie Spotify aus-
suchen.“ Universal-Avenue-Griinder Johan
Lilja (35) sitzt daneben und grinst. Liljas
Firmenmotto lautet: ,,\Wir arbeiten so, wie

wir leben wollen.“

Der Satz klingt esoterisch, passt aber
zum Lebensgefiihl vieler Millennials, also
jener, die um die Jahrtausendwende im
Teenageralter waren. Die On-Demand-Ar-
beiterschaft bestehe zu 44 Prozent aus die-
ser Generation, die bereits mit dem
Internet aufwuchs, sagt Mary Meeker,
Partnerin beim Investor Kleiner Perkins
Caufield & Byers und Autorin des jahrli-
chen , Internet Trend Reports®, eine Art
Superstudie {iber die wichtigsten Trends
im Digitalbusiness. 38 Prozent der Millen-
nials seien Freischaffende, die viel Wert
auf Flexibilitét legten.

Forscher der Universitdt Stanford
sehen das On-Demand-Gewerbe in einem
differenzierteren Licht. Sie haben 1330
Freischaffende befragt und dabei heraus-
gefunden, dass die meisten ihre Jobs nur
ausiiben, um ein anderes Einkommen auf-
zubessern. Krankenversicherung, Alters-
vorsorge oder bezahlter Urlaub seien nach
wie vor Leistungen, die von den Befragten
sehr geschdtzt werden. Zudem verliere
die in Aussicht gestellte Flexibilitét schnell
an Attraktivitit, wenn einem die Plattfor-
men diktierten, zu welchen Uhrzeiten am
meisten Geld verdient werden kann. Der
Algorithmus iibernimmt die Rolle des Vor-
arbeiters.

Robert B. Reich, ehemaliger Arbeitsmi-
nister unter US-Président Bill Clinton und
heute Wirtschaftsprofessor in Berkeley,
warnt die nachwachsende Generation be-
reits vor ,einem unberechenbaren, nicht
sonderlich gut bezahlten und furchtbar
unsicheren Erwerbsleben“.

Von mehr Effizienz miissen schon alle
profitieren, Vermittler und Beschéftigte.
Sonst reifit der neue Tech-Kapitalismus
noch mehr Griben auf als all seine Vorgén-
germodelle.

Bei der Juristin Lara Phimister scheint
das On-Demand-Geschift zu funktionie-
ren. Die Yale-Absolventin und ehemalige
Vizeprédsidentin beim Investmentfonds
Wellington bietet ihre Dienste inzwischen
bei Upcounsel feil. Auf eigenes Risiko und
eigene Rechnung. Thre Kunden geben ihr
4,9 von maximal fiinf Sternen, Kommentar:
HLara is the best.“

Mit Pfandflaschen hingegen wird sich
kein Mitarbeiter lange motivieren lassen.
Ganz unten beginnt der Kessel schon zu
pfeifen. So haben sich beispielsweise in
Kalifornien Fahrer von Uber und Lyft auf
zwei Massenklagen geeinigt: Sie fordern
den Status von fest angestellten Mitarbei-
tern. It’s the old economy, stupid.

M Philipp Alvares de Souza Soares|
Astrid Maier




