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GESPRACH MIT DEM PFARRER

Der Verkdiufer

VON KURT GERBER

Herr Pfarrer, ich bin beunruhigt.
Sehr tief sogar. Kiirzlich hat die
SonntagsZeitung behauptet, der
Kunde sei heute nicht mehr Konig,
sondern nur noch Opfer von un-
freundlichen und inkompetenten
Verkdufern und Beamten. Wenn
doch wenigstens irgendeine Zei-
tung diesem Trugschluss aufgeses-
sen wire und nicht ausgerechnet
eine, die am Tage des Herrn er-
scheint. So muss man doch damit
rechnen, dass die Botschaft ge-
glaubt wird wie das Evangelium.
Fiir mich ist das besonders
schlimm, denn ich bin Vorstands-
mitglied des MOKOSCHU. Was sich
da so halbwegs japanisch anhort,
ist in Tat und Wahrheit die Abkiir-
zung fiir «Moralischer Konsumen-
tenschutz». Dieser setzt sich zu-
sammen aus Leuten, die in ihrem
Berufsleben direkt mit der Kund-
schaft respektive Offentlichkeit
in Kontakt stehen und dabei dem

Wenn der Verkdufer

ein As ist, hat Konig
Kunde keinen Stich.
s

Konsumenten dienend gesinnt
sind. Es ist ein Geheimbund, und
darum muss ich Sie um hochste
Diskretion bitten. Die Arbeitgeber
wiirden uns den Krieg erklédren.
Der MOKOSCHU geht von der
Erkenntnis aus, dass der Kunde
unbestritten auch heute noch der
Konig ist. Aber — das wird Ihnen
jede Jassrunde bestitigen — der
Konig macht keinen Stich, wenn
der Verkiufer das As ist.
Riicksicht auf individuelle Kun-
denwiinsche kann zu einem guten
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Teil hochstens noch das kreative
Handwerk nehmen und vielleicht
Peter Alexander. Sonst aber kon-
nen Sie bis ins Zeitalter der In-
dustrialisierung zuriickverfolgen,
dass der Produzent dem Konsu-
menten beibringt, wie seine Be-
diirfnisse zu sein haben, und den
angepassten Kunden pflegt man
seither mit Freundlichkeit zu be-
lohnen. Von Ausnahmen abgese-
hen ist es also nur als altes Am-
menmirchen zu werten, der idea-
le Handel ziele auf die Befriedi-
gung beider Vertragspartner ab.
Das ist nur mit Depersonalisation
des Kunden erreichbar, denn die
Parteien sind in ihren Grundin-
teressen nicht vereinbar.

Und nun weiss wohl keiner so
gut wie Sie, Herr Pfarrer, dass in
Matthius 6.10 geschrieben steht:
«Keiner kann zwei Herren dienen;
entweder er wird den einen hassen
und den andern lieben, oder er
wird dem einen anhdngen und den
andern verachten.»

Daraus ergeben sich zwangs-
ldufig schon zwei mogliche Typen
von Verkdufern oder Beamten: der
Obrigkeitsglaubige, der die Optik
seines Dienstherrn absolut auf-
saugt, aber auch der Kunden-
freundliche wie wir vom MOKO-
SCHU. Leider hat das die Sonntags-
Zeitung mit keinem Wort erwéhnt,
so wie auch die Bibel iibersehen
hat, dass es sogar noch einen
dritten Typus gibt: den Gerechten.
Dieser weiss, dass er nicht zwei
Herren dienen kann, und verhalt
sich in seiner Arbeit neutral,
indem er gar keinem dient.

Nun wiren wir wohl geneigt an-
zunehmen, auf dem Arbeitsmarkt
seien die Chancen fiir den Gerech-
ten am geringsten, weil er ja kei-
nem von Nutzen ist. Weit gefehlt!
Gerade wegen seiner Nutzlosigkeit

hat er nirgendwoher Unterstiit-
zung, die ihm je einmal zu einem
anstindigen Lohn verhelfen konn-
te. Fiir den Dienstherrn aber ist die
Perspektive, langfristig nur einen
Hungerlohn entrichten zu miissen,

Dynamile ist den
Geschiftsherren nicht nur
fremd, sondern auch
ganzlich unerwiinscht.
BT

eine grosse Versuchung, moglichst
viele Gerechte einzustellen. Damit
entzieht er sich iiberdies der Ge-
fahr, dass mitdenkenden Arbeits-
kriften seine eigenen Grenzen auf-
fallen konnten.

Dieser Selbstschutz ist den mei-
sten Dienstherren wichtiger als die
Dynamik des Teams. Es bedarf gar
keiner Dynamik, wenn im Angebot
nur undifferenzierte Massentrends
befriedigt werden. Vor langer Zeit
sprach ich auf einem Reisebiiro
vor mit dem Wunsch, ein ganz be-
stimmtes Theaterstiick in London
zu besuchen. Ich sei soweit flexi-
bel, dass ich auf jenen Zeitpunkt
hin wiirde reisen konnen, zu wel-
chem man mir die Theaterkarten
besorgen konne. Ahnen Sie die
Antwort, Herr Pfarrer? Nein, nein,
so gehe das nicht. Ich miisse erst
einmal die Reise buchen und dann
werde das Reisebiiro versuchen,
ob fiir jenen Zeitraum Eintritts-
karten erhiltlich seien. Aus der
schlimmen Befiirchtung heraus,
ich miisste eventuell ersatzweise
statt dem Theaterstiick der Wacht-
ablosung beiwohnen, sah ich in
jenem Biiro von jeglicher Buchung
ab und besorgte mir die Karten
erfolgreich selbst. Was die Fach-
branche nicht kann, gelingt mir

sehr wohl. Tags darauf buchte ich
den Flug anderswo und trat {iber-
dies dem MOKOSCHU bei.

Das Gewissen des Dienstherrn
muss auch angesichts solch
schlechter Dienstleistungen nicht
beruhigt werden. Dieser hat lingst
auf die Karte gesetzt, den Null-
punkt in Qualitit umzuinterpretie-
ren. Das allerdings ist ein Spiel mit
dem Feuer. Wenn seine Gerechten
von seinem verwandelten Quali-
tatsbegriff Wind kriegen, konnten
sie sich gar leicht zu Obrigkeits-
gldubigen entwickeln. Solches wi-
re schlecht fiir das Budget und ist
daher moglichst zu vermeiden.
Sollte es in Einzelfillen dennoch
vorkommen, so erkldrt er dies ger-
ne als Erfolg guter Fiihrungsarbeit.

Chefs selbst pflegen der Katego-
rie der Obrigkeitsgldubigen anzu-
gehoren, sobald sie mehr Leute
unter als iiber sich wissen. Der Ob-
rigkeitsgliubige war friiher in der
Arbeitswelt der fast ausschliessli-
che Typus, heute zumindest noch
der hiufigste. In dieser Kategorie
ist die Auftrittsform sehr unter-
schiedlich. Einheitlich ist lediglich
der Umstand, dass der Kunde

Freundlichleeit ist nicht
zwingend freundlich.
Ea

hichstens dann recht hat, wenn er
genau das annimmt, was der
Dienstherr anbietet. Unter solchen
Voraussetzungen ist es freilich
sehr leicht, freundlich zu sein. Be-
zeichnenderweise sind fast alle
Freundlichen in diese Klasse ein-
mordnen. Erstaunlich ist nur, dass
es der SonntagsZeitung anschei-
nend imponiert, wenn mir wenig-
stens mit Freundlichkeit und un-



endlichem Bedauern zu verstehen
gegeben wird, auf meine individu-
ellen Wiinsche werde wohl kaum
einer ein ernstzunehmendes Ge-
schaft eingehen. C’est le t(h)on qui
fait la salade!

Aber lingst nicht alle Obrig-
keitsgldubigen sind freundlich.
Fine Untergruppe von ihnen —
auch oft im Staatsdienst anzutref-
fen — baut stark auf die Methode,
den Biirger gleich spiiren zu las-
sen, dass er unter gar keinen Um-
stinden recht haben kann. Inso-
fern ist diese Spezies zumindest als
ehrlich zu erleben.

Dann bleiben also noch die Kun-
denfreundlichen. Wir vom
MOKOSCHU be-
dauern sehr,
dass uns
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die Praxis zu einem Verhalten
zwingt, das vorwiegend als un-
freundlich empfunden wird. Ver-
stehen Sie das aber bitte als reine

Die Moral wird zum
grossen Problem der
kleinen Verkdiufer.
i

Strategie, die letztlich dem Kunden
dienen soll. Wir sind nidmlich auf
dem Arbeitsmarkt in der schwich-
sten Position von allen und wegen
unserer Moral in einer fiirchter-

lichen Zwangslage. Das
verstehen Sie nicht?
Sehen Sie,
Wir ver-

korpern gegen aussen hin das
Image einer dienstfertigen Firma,
fiir deren seriosen Einsatz der
Kunde gerne einen etwas hoheren
Preis bezahlt. Im Gegensatz zu un-
seren Kunden kennen wir aber
auch das Hinterland dieser rosa-
roten Fassade. Wir wissen, dass
der hohere Preis dafiir erhoben
wird, dass ein Feld von Leuten, mit
denen der Kunde nie in Beriihrung
kommt, dafiir entlohnt werden
kann, dass es seinen Arbeitstag mit
ausgiebigen Zwischenverpflegun-
gen zwischen Blumengiessen, Ge-
selligkeit und Mobbing hinter sich
bringt.

Wenn ich es moralisch nicht un-
terstiitzen kann, dass Sie als Kunde
in dieser Form geprellt werden,
Herr Pfarrer, was soll ich dann tun?
Die Stelle wechseln, um am neuen
Ort eine andere Variante des glei-
chen Grundmusters vorzufinden?
Nein.

Ich konnte den Kunden sagen:
«Ja, dieser Pullover ist handge-
strickt, und genau deshalb miissen
wir satte 160 Franken dafiir ver-
langen. Aber ich garantiere [hnen,
dass es ganz herzige Kinder sind,
die ihn in Taiwan fiir ein paar Rap-
pen in der Stunde handgestrickt
haben.» Mir wiirde doch glatt
wegen Geschiftsschidigung ge-
kiindigt wie jenem Spitalarzt, der
einem Patienten eroffnete, die
Operation, die man ihm vorge-
schlagen habe, sei zwar vollig nutz-
los, aber so kostspielig, dass jeder
schon deshalb an Ansehen ge-
winnt, weil er sie sich leisten kann.

Wenn ich sogar noch deutlicher
sage, der Kunde soll sich lieber
zweimal iiberlegen, ob er fiir un-
sere minderwertige Ware soviel
Geld ausgebenwolle, so riskiere ich
sogar strafrechtliche Verfolgung.
Nestbeschmutzer werden hierzu-
lande immer diejenigen genannt,
die auf vorhandenen Schmutz auf-
merksam machen. Wenn Sie das
nicht glauben, so fragen Sie doch
einmal Jean Ziegler.

Sie sehen also, dass der Kun-
denfreundliche sehr vorsichtig

vorgehen muss. Welche Mittel blei-
ben uns denn noch, um den Kon-
sumenten zu schiitzen? Unfreund-
lich sein, auf dass er nie mehr
einen Fuss in unsere Riume setze.

Ein wenig sind die Konsumen-
ten aber auch selbst schuld, ge-
nau wie die SonntagsZeitung. Auf-
klirung danken sie uns niemals
mit Diskretion. Sie zitieren uns
und spielen uns gegen andere aus.
Damit wollen sie uns nicht scha-
den, aber sie tun es. Unfreund-
lichkeit aber stosst ihnen sauer
auf, und allein mit diesem Mittel
konnen wir sie schiitzen, ohne
dass wir selbst zuviel dabei riskie-
ren. Man wird uns bloss wieder
einmal mehr ins Gewissen reden
von Seiten, die selbst gar keines
haben.

lns Gewissen reden uns
all jene am deutlichsten,
die selbst schon lange
keines mehr haben.
=

Hundertprozentige Sicherheit
gibt es nie. Aber freundliche Be-
handlung weist insgesamt eher auf
kundenfeindliche Gesinnung hin.
Unfreundlichkeit hingegen kann
vielleicht in jedem zweiten Fall
ganz im Sinne des Kunden aufge-
fasst werden.

REKLAME

Aliv lehen mit Vollwertkost
und frisch gemahlenem Vollkorngetreide

Ausfiihrliche Unterlagen bei:

Leibundgut-Kornmiihlen
Gewerbestr. 7, 8155 Niederhasli, Tel. 01/850 6060
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