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massung: «Die von ihm zum Teil befruchtete und bejahte Opposition der
Intellektuellen und Studenten (ist) insofern begriissenswert», schreibt
E. Gruner, «als sie unsere denktrage Generation vor die Herausforderung
stellt, uns kritischer als bisher mit der spitkapitalistischen Gesellschaft
zu befassen.»

Spricht es nicht fiir die Klarsicht Marcuses, dass die Studentenrevolten
der ganzen Welt nicht aus dem Elend und der Verarmung kamen, sondern
aus der Uberflussgesellschaft, deren Schaltenseiten er seit langem bewusst
gemacht hat.

Markus Schelker

Angebot, Nachfrage und Preise'

sind drei Begriffe, die in unserem Leben eine wichtige Rolle spielen. Im
einfachen Modell der klassischen Nationalékonomie bildet sich der Preis
aus dem Zusammenspiel von Angebot und Nachfrage. Bei einer bestimm-
ten Hohe des Preises entspricht das Angebot genau der Nachfrage. Diesen
Preis nennt man den Gleichgew:ichtspreis.

Ein einfaches Beispiel soll verdeutlichen, was damit gemeint ist: Neh-
men wir an, ein Autoverkdufer habe 20 Autos und wolle diese zum Preis
von Fr. 10 000.— pro Stiick verkaufen. Auf der anderen Seite existieren
in dem Gebiet, da der Autoverkdufer titig ist, genau 20 Leute, die ein
Auto kaufen wollen und bereit sind, dafiir F'r. 10 000.— zu bezahlen. Dem
Angebot von 20 Automobilen steht eine Nachfrage von ebenfalls 20 Auto-
mobilen gegeniiber. Der Preis von Fr. 10 000.— ist somit der Gleich-
gewichtspreis. Weiter wird unterstellt, dass das Angebot mit steigenden
Preisen zunimmt, die Nachfrage jedoch zuriickgeht.

Wiirde unser Autohindler seine Autos statt zu Fr. 10 000~ zu Fr.
12 000.— anbieten, so konnte er nur 15 Autos verkaufen statt der geplan-
ten 20. Wiirde er umgekehrt den Preis auf Fr. 8000.— senken, so wiren
25 Leute bereit, ein Auto zu kaufen, obwohl nur deren 20 zur Verfiigung
stehen. Im ersten Fall widre die Nachfrage kleiner als das Angebot, im
zweiten Fall wédre sie grosser. In beiden TIéllen entstinde somit eine
Liicke zwischen Angebot und Nachfrage, weil der Preis nicht imstande
war, Angebot und Nachfrage auszugleichen. Das Konzept des Gleich-
gewichtspreises, wie es von der klassischen National6konomie aufgestellt
worden ist, funktioniert nur unter der Voraussetzung, dass auf dem Markt
ein absolut freier Wetthewerb herrscht und dass der Unternehmer keine
andere Moglichkeit hat, den Absatz seiner Produkte zu férdern, als jener

1 Vgl. Nr. 10/69, S. 285 £

515



der Preissenkung. Diese Annahme trifft nun offensichtlich fiir die mei-
sten Giiter nicht zu. Richtig ist indessen, dass der Preis von Angebot und
Nachfrage beeinflusst wird. Auf welche Weise dies geschieht, werden wir
erst dann erkldren koénnen, wenn wir wissen, von welchen Faktoren An-
gebot und Nachfrage ihrerseits abhingen.

Die Nachfrage

Unter der Nachfrage versteht man die Bereitschaft der Konsumenten,
der Unternehmer und des Staates, bestimmte Giiter und Dienstleistungen
zu erwerben. Es gibt verschiedene Nachfragebegriffe, die wir kurz er-
ldutern wollen. Unter monetdrer Nachfrage versteht man die in Geld-
einheiten gemessene Nachfrage. Sind beispielsweise die Einwohner eines
Staates bereit, im Gesamtbetrag von 50 Millionen Franken Automobile
zu kaufen, so kann man sagen, dass die monetdre Nachfrage nach Autos
sich in der Dimension dieses Betrages bewege. Das Gegenstiick zur mone-
tiren Nachfrage ist die sogenannte Mengennachfrage, die nicht nach den
Preisen der Giiter, sondern nach ihren effektiven Mengen, gemessen in
Stiickzahlen oder Gewichtseinheiten besteht. Die Aussage «die Nachfrage
nach Automobilen in der Schweiz betrug im Jahre X 50000 Stiick» ist
somit Ausdruck der Mengennachfrage.

Mit der Gesamtnachfrage meint man die Summe der in einer bestimm-
ten Zeitperiode getidtigten Kdufe und festen Bestellungen von Giitern und
Dienstleistungen in einer Volkswirtschaft.

Aus praktischen Griinden kann sie nur monetir gemessen werden; denn
es hdtte wohl keinen Zweck, wenn man die Mengennachfrage nach Brot
zur Mengennachfrage von Werkzeugmaschinen addieren und beispiels-
weise ein Resultat von drei Millionen Tonnen Brot plus Werkzeug-
maschinen erhalten wiirde.

Welche Faktoren beeinflussen nun Struktur und Grisse der Nachfrage?
Wenn man diese I'rage stellt, so muss man auch gleich eine wichtige
Unterscheidung vornehmen. Die Nachfrage gliedert sich ndmlich in jene
der privaten Haushalte einerseits und jene der Unternehmungen und des
Staates andererseits. Wir wollen uns aus Griinden der besseren Verstdnd-
lichkeit in diesem Zusammenhang vor allem mit der Nachfrage der pri-
vaten IHaushalte beschédftigen, doch soll damit die Bedeutung der beiden
anderen Nachfragergruppen keineswegs in Zweifel gezogen werden. Viel-
mehr werden wir noch Gelegenheit haben, uns im Abschnitt Konjunktur
niher mit ihnen auseinanderzusetzen. Die Nachfrage der Haushalte nach
Giitern und Dienstleistungen hdngt vor allem ab vom Einkommen dieser
Haushalte. Je hiher das liinkommen eines Ilaushaltes ist, desto mehr
kann die betreffende Familie auch ausgeben. Dieses Argument wird ge-
rade von den Gewerkschaften in Lohnverhandlungen immer wieder vor-
gebracht. Sie weisen mit Recht darauf hin, dass die durch hohere Lihne
verbesserte Kaufkraft der arbeitenden Bevélkerung letztlich ja den Unter-

516



nehmen selber wieder zugute kommen wiirde. Zuerst werden die Haus-
halte und die in ihnen vereinigten Individuen jene Giiter kaufen, die sie
unmittelbar zum Leben brauchen. Dazu gehoren die Ausgaben fiir Nah-
rungsmittel, Wohnung, Bekleidung (wir gehen davon aus, dass im ver-
fiigharen personlichen Einkommen die Ausgaben fiir Steuern und gesetz-
liche Sozialversicherungsinstitutionen nicht mehr enthalten sind). In zwel-
ter Linie kommen Ausgaben fir Verkehrsmittel, Korperpflege, Bildung,
Unterhaltung und Reisen. Weitere wichtige Bestimmungsgriinde der
Nachfrage sind die Familienverhiltnisse (der Junggeselle wird sein Ein-
kommen anders verwenden als der Familienvater mit vier Kindern), das
Bildungsniveau der Konsumenten und die Frwartungen, die die Indivi-
duen beziiglich der nachsten Zukunft hegen. (Wenn die Konsumenten
glauben, dass die Autohersteller im nidchsten Jahr neue und hessere Mo-
delle herausbringen, so werden sie mit dem Kauf eines neuen Autos zu-
warten, bis diese Modelle auf dem Markt sind. Diese Erscheinung des
Abwartens fiihrt gerade auf dem Mark fiir dauerhafte Konsumgiiter, der
ausser den Autos auch Gerdte wie Waschmaschinen, Kiihlschrinke, Tief-
kithltruhen usw. umfasst, zu empfindlichen Konjunkturschwankungen.)
Fin wichtiger Gradmesser zur Analyse der Nachfrage nach bestimmten
Produkten ist die sogenannte Finkommenselastizitit der Nachfrage. Dar-
unter versteht man den quantitativen Zusammenhang zwischen der Lr-
hohung des personlichen verfiigharen Einkommens und der Nachfrage
nach bestimmlen Giitern. Steigt also beispielsweise das Einkommen eines
Arbeitnehmers um 5 P’rozent, seine Ausgaben fiir Reisen aber um 10 Pro-
zent, so spricht man von einkommenselastischer Nachfrage; denn seine
Ausgaben fiir Reisen haben relativ stirker zugenommen als sein Ein-
kommen.

Steigen die Ausgaben fiir bestimmte Giiter (z. B. Brot) weniger stark
als das Einkommen, so ist die Nachfrage unelastisch.

Das Angebot

umfasst im weitesten Sinne simtliche Giiter und Dienstleistungen, die von
den Unternehmern auf den Markt gebracht werden. Welche Giiter in
welchen Mengen und zu welchen Preisen von den Unternehmern ange-
boten werden, hangt grundsitzlich ab von den Erwartungen der Unter-
nehmer und von den Kosten der Produktion.

Die Erwartungen der Unternehmer

Wenn ein Unternehmer ein neues Produkt auf den Markt bringt, so
erwartet er, dass sich die Sache rentiert. Entweder wird er versuchen,

1 Ausser der Einkommenselastizitdit kennt man in der NNationalokonomie auch die
Preiselastizitdat. Sie gibt an, wie die Nachfrage nach einem Produkt auf Preisinde-
rungen dieses Produktes reagiert.

317



einen hochstmoglichen Gewinn aus dem investierten Kapital zu erwirt-
schaften, oder er zielt darauf ab, den Umsatz zu maximieren und damit
seinen Marktanteil zu vergriossern. Meist werden diese beiden Ziele mit-
einander kombiniert: der Unternehmer strebt nach grésstmoglichem Um-
satz bei moglichst gutem Gewinn. Damit er dieses Ziel erreichen kann,
muss jedoch eine ebenso wichtige wie triviale Voraussetzung erfiillt sein:
sein Produkt muss Kiufer finden. Deshalb muss er versuchen, anhand
greifbarer statistischer Unterlagen abzuschétzen, wie sich die Nachfrage
nach seinem Gut entwickeln wird. Die Kenntnis der Bestimmungsgriinde
der Nachfrage, wie wir sie im obenstehenden Abschnitt dargelegt haben,
ist eine wichtige Voraussetzung einer sorgfidltigen Marktprognose. Aller-
dings bleibt auch der Unternehmer, der seinen Markt von morgen sorg-
filtig analysiert, vor Uberraschungen nicht verschont, weil die Konsu-
menten eben — und zum Gliick — Menschen sind, deren Verhalten sich
nicht mathematisch festnageln lasst. Wie gross der Uberraschungsspiel-
raum im einzelnen ist, hingt vor allem von der Art des Produktes ab.
Fiir einfache Giiter wie Schuhe, Bier, Brot usw. ldsst sich der Gesamt-
bedarf relativ leicht abschidtzen, weil es sich um Giiter handelt, die jeder-
mann braucht. Will der Unternehmer dagegen wissen, wie viele Farb-
fernsehgerate er in der nédchsten Saison verkaufen kann, wird es schon
bedeutend schwieriger, weil die meisten Leute durchaus ohne Farbfern-
seher ihres Lebens sich erfreuen konnen. Generell ldsst sich sagen, dass
mit sinkender Dringlichkeit des Bedarfs das unternehmerische Risiko
steigt. Die Dringlichkeit des Bedarfs selber ist allerdings keine fixe Grisse,
sondern sie &ndert sich mit den Lebensgewohnheiten und dehnt sich mit
steigendem ILebensstandard auf immer mehr Giiter aus. Kiihlschrinke,
Waschmaschinen und auch das Auto gehéren mehr und mehr zu den
Dingen, ohne die der Mensch von heute schlecht auskommen kann. Die
Elastizitdt der Nachfrage, d. h. die Abhédngigkeit der Nachfrage nach be-
stimmten Giitern von der Héhe der personlich verfiigharen Mittel einer-
seits und den Produktpreisen andererseits, wird in diesem Zusammenhang
eine wichtige Rolle spielen, nur ist es meist nicht sehr einfach, solche
Elastizitaten fir die Zukunft abzuschidtzen.

Die Kosten

Uber den Kostenbegriff allein sind schon ganze Bibliotheken geschrie-
ben worden, verbirgt sich doch hinter diesem so harmlos tonenden Wort-
lein ein Wust von Problemen, auf die alle einzugehen wir uns an dieser
Stelle versagen miissen.

Unter Kosten versteht man samtliche bei der Herstellung eines Gutes
entstehenden Aufwendungen fiir Ldhne, Rohmaterial, Abschreibungen,
Verkauf usw. Die Kosten sind indessen nicht identisch mit den Ausgaben
eines Unternehmens: Kauft z. B. eine Druckerei eine neue Rotations-
maschine zum Preis von zwei Millionen Franken, so hat sie wohl Aus-
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gaben in dieser Hohe, doch entstehen ihr im Jahr der Anschaffung ledig-
lich Maschinenkosten in der Hohe von Abschreibung und Unterhalt. Die
Kosten sind also kleiner als die Ausgaben.

Die geldufigste Gliederung ist jene in fize und variable Kosten: Als
fiz bezeichnet man jene Kosten, die unabhdngig sind von der Produktions-
menge, als variable jene, die mit ihr variieren. Typische Fixkosten sind
beispielsweise die Kosten der Werkanlage, wihrend etwa Rohstoffkosten
als Musterbeispiele variabler Kosten angefiihrt werden. Die Grenzen zwi-
schen diesen beiden Kostenarten sind allerdings fliessend: nimmt das Pro-
duktionsvolumen eines Unternehmens plétzlich schlagartig zu, so werden
sich auch die fixen Kosten erhéhen. Die Fixkosten bleiben eben nur inner-
halb gewisser Grenzen tatsdchlich fix; werden diese Grenzen iiberschrit-
ten, so steigen auch sie. Deshalb wurde auch der Begriff der intervall-
fixen Kosten geschaffen, der den tatsdchlichen Sachverhalt besser wieder-
gibt.

Den Durchschnittskosten, die sich ergeben, wenn man die Gesamtkosten
durch die Anzahl der hergestellten Produkte dividiert, stehen die Grenz-
kosten gegeniiber. Sie zeigen an, wieviel die letzte produzierte Kinheit
kostet: Nehmen wir an, die Herstellung von 50 Autos koste Fr. 200 000.—,
die Herstellung von 49 Autos aber Fr. 198 000.—. Die Grenzkosten des
letzten — 50. — Autos betragen somit Fr. 2000.—. Die Grenzkosten haben
die Tendenz, zu fallen, sofern ein Produkt in grossen Mengen hergestellt
wird. Damit sinken natiirlich auch die Durchschnittskosten, die auch als
Stiickkosten bezeichnet werden.

IWie entstehen nun die Preise?

Die meisten Preise, die in einer modernen Volkswirtschaft existieren,
sind sogenannte Angebotspreise. Diese Angebotspreise werden bestimmt
durch die beiden Determinanten des Angebots, nimlich die Kosten und
die Hrwartungen des Unternehmers. Betrachten wir zuerst die Kosten-
seite: Die Selbstkosten des Unternehmers setzen sich zusammen aus den
Herstellkosten (Rohstoffe, Abschreibungen auf Maschinen, Lohnkosten,
Energie), den Verkaufskosten (Verkaufsapparat, Werbung) und einem An-
teil an den allgemeinen Unkosten des Unternehmens (Geschiftsleitung,
Buchhaltung, verschiedene Verwaltungsunkosten). Herstellkosten und Ver-
kaufskosten lassen sich in der Regel fiir jedes einzelne Produkt, das eine
Firma herstellt, sehr genau errechnen. Die Verwaltungskosten dagegen
miissen aufgeschliisselt werden. Zu diesen Selbstkosten kommt nun noch
ein Gewinnzuschlag, der abhingt von den Zielsetzungen der Unterneh-
mung und von der Position, die sie auf dem Markt fiir das betreffende
Produkt einnimmt. Mdochte eine Firma einen mioglichst grossen Markt-
anteil erobern und sieht sie sich einer scharfen Konkurrenzsituation ge-
geniiber, so wird sie die Gewinnspanne sehr niedrig halten, ja unter Um-
stinden sogar kurzfristig unter den Selbstkosten verkaufen. Hat sie
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dagegen ein Produkt anzubieten, das auf dem Markt konkurrenzlos ist
und vom Publikum stark gefragt ist, so wird sie mit einer hohen Gewinn-
spanne und entsprechend hohen Preisen operieren.

Zusammenfassend konnen wir sagen, dass die meisten Preise von den
Anbietern, d. h. von den Produzenten und vom Handel, bestimmt werden.
In diesem Fall spricht man von einem Ferkdufermarkt. Es gibt jedoch
auch Iille, in denen der Kaufer den Preis bestimmt. Dies ist namentlich
auf den meisten Rohstoffméarkten der Fall, de facto aber auch in einigen
Bereichen des Detailhandels, so etwa im Auto-Occasionen-Geschift. EKin
solcher Kdiufermarkt bildet sich meist dort, wo ein gewisses Uberangebot
besteht.

J. W. Briigel, London

Labours Aussenpolitik in den dreissiger Jahren

Es war ein Ungliick fiir die ganze Welt, dass in den dreissiger Jahren
in London konservative Regierungen am Werke waren, die tiberhaupt
keine Einsicht in die weltpolitischen Zusammenhidnge besassen, das Phi-
nomen des internationalen Faschismus nicht begriffen und Europa durch
eine Kette von Konzessionen an die Diktatoren an den Rand des Ab-
grundes brachten. Wie hat sich in dieser Zeit die sozialistische Opposition
im Unterhaus, die Labourbewegung im Lande verhalten? Das ist das
Thema einer hochinteressanten Studie, die ein amerikanischer Professor
nach Jahren intensivster Forscherarbeit verdffentlicht (John . Naylor,
Labour’s International Policy, The Labour Party in the 1930s, 380 Sei-
ten, London 1969, Verlag Weidenfels and Nicolson). Es ist eine iiberaus
fleissige Arbeit, die sich auch auf ungedrucktes internes Material der Labour
Party stiitzt. Leider waren dem Verfasser die Protokolle der Parteivor-
standssitzungen nicht zuginglich. Naylor bemerkt dazu, dass in einem
Augenblick, da durch ein Eingreifen Harold Wilsons die Sperrfrist fiir
Staatsdokumente von 50 auf 30 Jahre herabgesetzt wurde, auch die
Labour Party ihr mehr als 30 Jahre altes Archivmaterial ernsten For-
schern zur Ginze 6f[nen sollte. Naylor ist ein solcher ernster Forscher.
Bei aller Sympathie fiir die Labour Party, die er nicht verleugnet — er
nimmt die Partei besonders gegen kommunistische Verdrehungen in
Schutz —, schreibt er mit grosser Objektivitit.

Die Labour Party befand sich in einer scharfen Opposition gegen die
damaligen konservativen Regierungen und hat natiirlich auch deren Aus-
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