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Wer ist hier der Dumme?

Wirtschaft verprellt Kunden

Wenn man als Kunde nicht ernst genommen wird, sondern einem Minderwertiges, oder
etwas, das nicht den Wiinschen oder Bediirfnissen entspricht angedreht bekommt, dann hat man
das Gefiihl, man sei der Dumme, vor allem, wenn das nach mehreren Stunden des griindlichen
Abwigens und Priifens geschieht. Aber stimmt das denn?

Eine alte Kaufmannsregel sagt, dass man stets das Interesse des Kunde im Auge haben
miisse, denn der zufriedene Kunde kommt wieder. Diese Regel wird immer hdufiger missachtet.
Dafiir gibt es Griinde:

1.) Je groBer die Serie und die Fertigung, desto mehr Gewinn bleibt fiir die Firma.
2.) Je weniger verschiedene Produkte, desto weniger Aufwand fiir die Firma.

3.) Je weniger verschiedene Produkte, desto mehr kann man mit einer Beschreibung und
einer Werbung verkaufen, was der Laie daran erkennt, dass Gebrauchsanweisungen in
mehreren Sprachen erstellt sind, von denen der Kunde nur eine braucht. Den Rest kann
er aber meist, da am Stiick, nicht wegwerfen; man raubt ihm also auch noch Platz.

Wer heute irgend etwas Bestimmtes haben mdchte, egal, ob ein Hemd, bei dem man
Manschettenknopfe verwenden kann, einen Kiihlschrank mit hoher Energieeffizienz, Schuhe, die
man reparieren kann, oder Mdobel, die lange halten, der kann lange suchen. Da es kaum noch
Geschiifte gibt, die eine grole Auswahl auf Lager haben, versucht man sich im Internet eine
Ubersicht zu verschaffen und zu kliren, wo es tiberhaupt lohnt den Laden zu betreten, weil er
eine in Frage kommende Marke fiihrt. Trotzdem ist die Wahrscheinlichkeit gro3, dass man das
Gesuchte nicht findet. Beispiel Hemd: Ein einziges in der passenden Gro8e fiir 70 € vorrétig.
Beispiel Kiihlschrank: Geschift hat keine mit Energieeffizienz A+++, sondern das Beste ist D.
Andere Hersteller, die A+ bieten, fiihren sie nicht. Beispiel Schuhe: Nach drei Jahren
vergeblicher Suche, Fahrt zu einem Geschiift einer noblen Marke, wo es noch gut gemachte
Lederschuhe gibt. Zwar zu einem hohen Preis, der sich aber auf Dauer lohnen diirfte, weil die
Schuhe nicht in wenigen Wochen und Monaten kaputt sind.

Die drei Beispiele zeigen typische Muster unserer Wirtschaft:

1.) Friss oder Stirb! Der Kunde muss nehmen, was der Laden vorrétig hat, egal, ob es Andres,
vor allem Besseres gibe, oder nicht. Der Einkauf des Ladens bestimmt, was man bekommt,
nicht dir Wiinsche des Kunden.

2.) Der Hindler bestimmt, was der Kunde bekommt, auch, wenn er nur ein kleines Angebot
zu bieten hat, an dem er gut verdient, weil er weniger Platz zum Vorfiihren und zum Lagern
braucht.
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3.) Der Kunde muss weite Wege auf sich nehmen, wenn er etwas Bestimmtes haben will,
oder giinstig einkaufen mochte ( Fabrikverkauf ). Wer das nicht kann ( Alter, Gesundheit, kein
Auto ), der muss eben verzichten, oder im Internet bestellen und die Ware zuriicksenden, wenn
sie nicht geféllt. Kundendienst meint hiufig, dass der Kunde der Wirtschaft zu dienen habe.

Diese drei Mingel, also geringe Auswabhl, beschrinktes Angebot und nur an wenigen Orten
verfligbare Waren, fiihren dazu, dass die Innenstiddte verdden, da es kaum noch Konkurrenz gibt,
damit kaum noch Vergleichsmoglichkeiten, kaum noch Vollsortimenter gibt und
Ausstellungsflachen zuriick gehen, oder die Schaufenster werden zugeklebt.

Dabei spielt sicher eine Rolle, dass viele Kiufer sich nur noch nach dem Preise richten, weil
sie liber wenig Warenkunde verfiigen und schon von daher der Preis als einziges Merkmal fiir
Entscheidungen gilt. Das hat den Fachhandel weitgehend ruiniert, der teurer sein muss, als
Ketten und Kaufhiuser, die keine qualifizierte Beratung bieten konne, fiir die man beim
Fachhandel eben auch einen hoheren Preis bezahlen musste. Schnédppchenjéger, die sich beim
Fachhandel beraten lieBen, und dann beim Discounter kauften, haben dazu beigetragen.

Wenn aber Firmen werben ,,Geiz ist geil!* oder ,,Ich bin doch nicht blod!“, dann braucht man
sich iiber derartiges Verhalten nicht wundern. Wer mit der Werbung den Kunden in die Irre fiihrt,
muss sich tiber unerwiinschte Nebenwirkungen nicht wundern. Aber ist da der Kunde der
Dumme, oder die Firma, die mit falschen Aussagen wirbt und damit den Kunden, der
Konkurrenz und letztlich auch sich selbst schadet? Der Billigheimer ,,Lerche®, der in Stuttgart
mit Kampfpreisen den Fachgeschiften das Wasser abgrub, ist ldngst selbst gescheitert. Andere,
die mit demselben Konzept arbeiten und immer gréBere Laden er6ffneten, haben weniger grof3e
Léden lidngst wieder geschlossen. Wer immer billiger zu sein versucht, als die Konkurrenz,
kommt irgend wann an eine Grenze, ab der die Rechnung nicht mehr aufgeht. Die Kunden
solcher Geschiifte tragen kréftig zur Ver6dung der Innenstddte bei, weil die Vielfalt des
Fachhandels verloren geht und damit die Auswahl und das breite Angebot. Die Stadt verliert ihre
Funktion als Marktplatz.

Dabei spielt sicher auch eine Rolle, dass der Fachverkdufer mehr verdient, als jemand, der
vor allem Regale auffiillt. Aber wenn die Mitarbeiter weniger verdienen, dann kénnen sie auch
weniger Geld ausgeben. Auch hier beisst sich die Katze in den Schwanz. Wenn dann noch das
Wohnen immer teuerer wird, muss am Konsum gespart werden. Auch das fiihrt zur Veroédung
der Innenstidte, dass immer mehr Menschen ihr bisschen Geld zusammenhalten miissen.

Wenn diese Menschen dann aber - weil man es ihnen einredet - angeblich giinstige Waren
kaufen, die aber nicht lange halten, oder beim Essen auf minderwertige Nahrungsmittel
ausweichen, weil die Sonderangebote sooo giinstig sind, dann schadet das sowohl dem
Geldbeutel, als auch der Gesundheit, und treibt die Krankenkassenbeitrige in die Hohe.

Da der Kunde aber in den wenigsten Féllen auf das Angebot Einfluss nehmen kann ( trotz
aller Marktforschung ), liegt die Verantwortung fiir die geringe Auswahl und die minderwertigen
Waren bei den Herstellern und Verkédufern, die ja am Besten wissen, was die Ware taugt. So aber
— indem sie den Kunden fiir dumm verkaufen — ségen den Ast ab, auf dem sie sitzen. Wer ist
denn da der Dumme?
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