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HYPOTHESE UND WIRKLICHKEIT DES
KAUFERVERHALTENS

AUFGABEN DER EMPIRISCHEN SOZIALOKONOMIK

VON GUNTER SCHMOLDERS

«L’économie politique a pour objet ’homme, considéré au point de vue
de ses besoins et des moyens par lesquels il lui est donné d’y pourvoir. »
Von diesem Programm, das F. Bastiat der Wirtschaftswissenschaft vor-
geschrieben hat, ist in den letzten hundert Jahren im wesentlichen der
zweite Teil in Angriff genommen worden; wihrend sich Generationen
von Theoretikern mit den «moyens» beschiftigt haben, mit den Sach-
gltern, threr Produktion und «Zirkulation», ist die Frage nach den
«besoins » des Menschen iiberwiegend mit der einfachen Hypothese von
der Unbegrenztheit der Bedurfnisse und ihrer Rangordnung nach dem
Prinzip des Lustmaximums beantwortet worden. Auch die vertiefte Er-
kenntnis Gossens von der «Teilbarkeit» der Bedirfnisse und ihrer ab-
schnittsweisen Befriedigung beruht auf dieser einfachen quantitativen
Vorstellung; die Wirtschaftstheorie begniigte sich, was das Verhalten
des Konsumenten und Kiufers angeht, mit einer bloBen Hypothese.

Erst seit den dreifiger Jahren hat sich die amerikanische Sozial-
okonomik unter dem Eindruck des Absatzproblems den «Consumer
Economics » zugewandt und hier ein Forschungsgebiet erschlossen, des-
sen Ergebnisse heute bereits eine kaum noch iibersehbare Literatur fil-
len?; die fiir das Verstindnis des Kiduferverhaltens wichtigste Erkenntnis
dieses so lange vernachlissigten Zweiges der Wirtschaftswissenschaft ist
die Unterscheidung zwischen Bediirfnis und Bedatf.

«Bediirfnisse darf man sich nicht als den Wunsch nach Giitern vor-
stellen, sondern eher als den Wunsch nach Realisierung dessen, was ihr
Besitz ermoglicht. Der Nationalokonom gibt ein falsches Bild der
Menschheit, wenn er annimmt, dall dem mehr oder weniger zufilligen
Sortiment der vorhandenen Giiter eine genau entsprechende Zahl von
Bediirfnissen gegeniibersteht. Giiter werden gewtinscht, weil sie Dienste
leisten?. » Das Bediirfnis bezieht sich nicht auf ein bestimmtes Gut, son-
dern zunichst, falls nicht bereits eine habituelle Fixierung vorliegt, auf
ein beliebiges Gut, das einem bestimmten Zweck dienen, also «psychi-

1 Einen Uberblick bietet P. Meyer-Dohm, Consumer Economics; Aufgabe, Entstehung
und Problemkreise, in: Hamburger Jahrbuch fiir Wirtschafts- und Gesellschaftspolitik, 2. Jg.
Tiibingen 1957.

2 R. T. Norris, The Theory of Consumer’s Demand, Yale Univ. Press 1952, S. 136£., zit.
nach L. Abbott, Qualitit und Wettbewerb, Miinchen 1958, S. 30.
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sches Wohlsein oder jene Aktivititen ermoglichen (kann), die unser
Kulturleben ausmachen?».

Mit diesem modernen Bediitfnisbegriff erweitert sich das Gebiet der
okonomischen Forschung mit einem Schlage auf die ganze Breite des
menschlichen Handelns «vom Antrieb oder Motiv iiber das Verhalten
zum Gegenstand4»; sie erfallt damit sowohl die Bediirfnisse und ihre
Konkretisierung und Spezialisierung als auch den daraus entstehenden
Bedarf und seine Realisierung im aktuellen Verhalten, beispielsweise im
Kiufer- oder Sparverhalten.

Wenn jede Kaufhandlung die Beftriedigung eines Bediirfnisses zum
Zweck hat, das an sich noch ginzlich ungerichtet, d. h. noch nicht auf
ein bestimmtes Gut spezialisiert, aber ebensogut auch schon zu einem
konkreten «Bedarf» verdichtet sein kann, so wird sich in beiden Fillen
in der Regel eine mehr oder deutlich empfundene Spannung einstellen;
wir konnen das «Bediirfnis» als ungerichteten, den Bedarf als «gerich-
teten» Spannungszustand und folglich die Kaufhandlung als einen diese
Spannung losenden Akt interpretieren. Das bedeutet keineswegs, dal3
jede Konsumhandlung «lustvoll» sein muB; es kann hochst listig sein,
immer wieder die notwendigen Dinge des Lebensunterhalts einzukaufen
oder die Zentralheizung unter groB3en Kosten reparieren zu lassen. Auch
in solchen Fillen entsteht aber zunichst ein (spontaner, habitualisierter
oder institutionalisierter) Bedarf, dessen Deckung auf Grund einer span-
nungslosenden Entscheidung erfolgt.

Grenzfille des Kinferverhaltens

Die empirische Erforschung des Kiuferverhaltens, wie sie die amerika-
nische Wirtschaftswissenschaft in den letzten 25 Jahren mit grolem Er-
folg betrieben hat, zeigt nun, dal3 menschliches Handeln wie tiberall so
auch bei allen Kaufentscheidungen die ganze Variationsbreite zwischen
dem planvoll tiberlegten, einsichtigen Verhalten des «homo oeconomi-
cus» mit voller Markttibersicht und Voraussicht der Zukunft bis zum
ginzlich reaktiven «Impulskauf» ohne oder gar wider Willen des han-
delnden Menschen umfafit; die jingste Entwicklung des «Marketing »
verrit eine schon fast zynisch zu nennende Unterschitzung des freien
Willens der Kiufer, denen gewisse Modewaren oder Giiter des «demon-
strativen Konsums» geradezu aufgezwungen werden?®.

Rationales Handeln, d. h. bewuBtes Wihlen zwischen echten Alter-
nativen, liegt offenbar vor, wenn der Konsument seine Entscheidung

% J. S. Duesenberry, Income, Saving and the Theory of Consumer Behavior, Cambridge
1949, S. 20.

4 A. Gehlen, Urmensch und Spitkultur, Bonn 1956, S. 32.

% Vergl. Thorstein Veblen, Die Theorie der feinen Leute, Koln 1958.
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durch sorgfiltiges Planen und Wihlen vorbereitet; die Frage, in welchen
Fillen beim Kauf rational gehandelt wird, umfa3t daher zumindest zwei
Teilfragen, nimlich ob und wie Kiufe geplant und in welchen Fillen
sie wenigstens auf Grund eines Minimums an Marktiibersicht dutchge-
fihrt werden.

Zur Frage der Kaufplanung bemerkt Katona lapidar: der Arme konne
nicht planen (denn er hat nichts), der Reiche brauche nicht zu planen®.
Untersuchungen des «Survey Research Center» der Universitit Michigan
iber das Kéduferverhalten haben ergeben, daf3 die Nachfrage nach Giitern
im Betrag von mehr als § 1000 relativ hiufig, nach solchen im Werte von
mehreren § 100 schon seltener und nach Giitern unter $ 100 so gut wie
gar nicht vorausgeplant wird; Katona merkt dazu an, daf} es natiirlich
nicht richtig sei, nun zu folgern: hohe Ausgaben werden meist geplant,
niedrige nicht, denn 1000 Dollar sind fiir den «Reichen» nicht unbedingt
eine hohe Ausgabe.

Fiir die Analyse der Kaufplanung ist nun aber nicht nur die Leistungs-
tihigkeit des Kiufers, sondern auch die Art der gekauften Giiter von
Bedeutung, je nachdem ob es sich um Giiter handelt, die relativ regel-
milig gekauft werden und daher einen festen Platz im Haushaltsbudget
haben, oder um solche, die entweder nur einmal oder nur selten gekauft
werden; bei diesen miilite die Wahrscheinlichkeit, dal3 die Kéufe sorg-
taltig geplant werden, an sich um so gréBer sein, je hoher ihr Kaufpreis
im Vergleich zum Verfiigungseinkommen des Kéufers ist. Wieweit 1aBt
sich diese Vermutung mit der Erfahrung belegen?

Sozialwissenschaftler des Survey Research Center an der Universitit
Michigan haben untersucht, wie die Kdufer ihre Entscheidungen tiber den
Kauf von verhiltnismiBig teuren, langlebigen Artikeln, wie Fernseh-
geriten, Kiihlschrinken, Waschmaschinen usw. treffen, alles Artikel, de-
ren Anschaffung gewohnlich aufschiebbar ist. Das Ergebnis lautete: «Wir
konnten nicht feststellen, daB alle oder die meisten Kdufe groBen Haus-
rats nach sorgfiltigen Erwigungen und Ubetlegungen erfolgen, ...da}
der Kauf griindlich geplant wurde. .. noch dall man sich eingehend in-
formierte. Nach unseren Feststellungen fehlten bei etwa einem Viertel
dieser Kidufer groBen Hausrats praktisch alle Anzeichen sorgsamer Ubet-
legung 7».

Bei einer Untersuchung tiber Hauskaufe in New London (Connecti-
cut) stellten die Befrager tiberraschend fest, dal sogar bei dieser An-
schaffung, der wichtigsten, die eine Familie wahrscheinlich im Laufe
eines Jahres, wenn nicht eines Jahrzehnts, machen wird, der Kauf inter-
esselos und zufallsbedingt vor sich ging. Im Durchschnitt schauten die
Befragten weniger als ein halbes Dutzend Hiuser an, bevor sie eine Ent-

¢ Psychological Analysis of Economic Behavior, New York 1951, S. 63.
? V. Packard, Die geheimen Vetfiihrer, Diisseldotf 1958, S. 39f.
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scheidung trafen; zehn Prozent der Hauskdufer sahen sich vor der Ent-
scheidung nur ein einziges Haus an, neunzehn Prozent besichtigten nur
zwel Hiuser und wihlten dann eines davon?.

Kann man annehmen, daBl «Reiche» weniger planen als «Arme»?
Ferber, der im Auftrage des University Research Board der Universitit
Illinois ein Jahr lang monatlich ein Panel von 150 Haushaltungen in
Decatur, Illinois, untersuchte8, stellte unter anderem fest, da3 Plankiufe
bei den unteren Einkommensklassen hiufiger als bei den oberen vor-
kommen, obwohl der «Planungshorizont» dieser Familien enger oder
doch kurzfristiger war als der der hoheren Einkommensklassen. Die
meisten Kaufpline wurden bei Familien in den mittleren Einkommens-
klassen festgestellt; die Zahl der Kaufpline bei Einkommen iiber
$ 66oo war relativ niedrig.

Einen fruchtbaren Ansatzpunkt bietet folgende Ermittlung Ferbers®:
«Es scheint, daf} die meisten Kiufe geplant werden von Familien in den
mittleren Einkommensklassen, von ,professional and managerial fa-
milies¢ (freie Berufe, leitende Angestellte), von ,large-size families®
(s oder mehr Familienmitglieder) und von relativ jungen Familien
(Haushaltungsvorstand zwischen 20 und 34 Jahren).»

Geplant werden demnach offenbar die Kiufe in der Regel einmal von
solchen Leuten, die umsichtig und planvoll zu handeln veranlagt sind
oder gelernt haben, zum anderen von Kiufern (Haushalten), die es notig
haben, d. h. die vor einer relativ groBen Anzahl von gréBeren Anschaf-
fungen stehen und ihr Geld sorgfiltig einteilen miissen, wenn sie den
erwarteten Lebensstandard bald erreichen wollen. Das gilt grundsitz-
lich fir alle Haushalte, die «soziale Mobilitit» aufweisen (d. h. einen
anderen Status als den bisherigen anstreben), und fur alle Haushalte,
deren Einkommen nicht oder nicht ganz den Anforderungen entspricht,
die der erreichte soziale Status ihnen vorschreibt, die sich also «krumm
legen» miissen, um sich auf ihrem Konsumniveau zu halten.

Zu einem #hnlichen Ergebnis fithrt die Beantwortung der Frage, in
welchen Fillen die Kiufer sich Marktibersicht zu verschaffen bemiiht
sind, d. h. die Kenntnis hinreichend vieler Alternativen, zwischen denen
sie bei ihrer Entscheidung wihlen kénnen. Dr. Warren Bilkey von der
Universitit Connecticut, eine amerikanische Autoritit auf dem Gebiet
des Verbraucherverhaltens, beobachtete systematisch eine Gruppe von
63 Familien ein Jahr lang bei ihrem Ringen um verschiedene grofere
Kaufentschliisse. Er stellte fest, dal diese Menschen sich bei gro3en Ent-
schliissen in einen Zustand innerer Spannung vetsetzten; je linger sie
iber die Entscheidung nachdachten, desto héher die Spannung. Sehr

8 R. Ferber, Factors Influencing Durable Goods Purchase, in: Consumer Behavior II,
New Yotk 1955, S. 75 ff..
® Ebenda, S. 89.
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hiufig regte dieser Schwebezustand die Leute derart auf, daB sie oftmals
die Hinde rangen und sich zum Kauf entschlossen, nur um aus diesem
Spannungszustand erlost zu werden1°.

Das Streben nach Marktiibersicht ist also offenbar mit einer erhebli-
chen psychischen Anspannung verbunden. Es erfordert zunichst « Bereit-
schaft zur Unentschiedenheit », also ein gewisses Aufgebot innerer Diszi-
plin und einen gewissen Mut, angesichts eines aktuellen Problems fiir
eine Weile im Stadium der Unentschiedenheit zu verharren. «Man weil3
es aus eigenem Erleben und aus Laboratoriumsexperimenten, wie sehr
uns das In-der-Schwebe-Halten eines wichtigen Problems belastet!!.»

Stinde nur eine Wahl zwischen homogenen Gilitern zur Entschei-
dung, so wire diese Annahme gegenstandslos; die Regel ist aber, dal3
nicht nur Preise, sondern auch Qualititen variiert werden12. Nach Eva
Mueller konsultierte ein Drittel der (amerikanischen) Kiufer von
«durable goods» (sogenanntes Konsumvermdgen: Autos, Kiihlschrinke
usw.) nur eine einzige Informationsquelle; die Hailfte aller Kiufer
wandte sich an Verwandte und Bekannte um Rat und wiederum 309%,
kauften genau das Modell, das sie in irgend jemandes Haus gesehen
hatten 13,

Wie lange die bei den Bemiihen um Marktiibersicht entstehende Un-
gewi3heits-Spannung ertragen wird, hingt freilich von zahlreichen Um-
stinden ab, so von der Wichtigkeit und der Aktualitit des Kaufs und
von dem MaBle, in dem der einzelne Kiufer in der Lage ist, solche
Spannungen zu ertragen'¥; dieses Ausmal scheint nach Eva Mueller
unter anderem mit dem Bildungsgrad in Korrelation zu stehen!s. Bei
hoherer Schulbildung zeigte sich durchweg eine grolere Neigung, sorg-
faltiger zu wihlen; in der Tat miilite eine bessere Ausbildung des logi-
schen Denkens zu hoherer Rationalitit der Einstellung fithren.

Die Fille, in denen der Konsument sorgfaltig wihlt, sind aber offenbar
selten; Kaufplanung und Kaufwahl scheinen so wenig normale Begleit-
erscheinungen der Kaufhandlung zu sein, daf3 es gerechtfertigt erscheint,
den rationalen Kauf als Extremfall der Kaufhandlung anzusehen. Das
gegenteilige Extrem ist demgegentiber die nicht rationale Kaufhandlung,
der mehr oder weniger reine Impulskauf.

10 Packard, a. a. O., S. 140.

11 R. P. Hofstitter, Einfithrung in die Sozialpsychologie, Stuttgart-Wien 1954, S. 192.

12 Produktvariation und Qualititskonkurrenz endgiiltig in die 6konomische Theorie ein-
gefithrt zu haben, ist das Verdienst von L. Abbott, Qualitit und Wettbewerb, Miinchen 1958.

13 A Study of Purchase Decisions, in: Consumer Behavior I, New York 1955, S. 45.

14 E, Frenkel-Brunswik, Intolerance of Ambiguity as an Emotional and Perceptual Per-

sonality Variable, in: Journ. of Person., 18, 1949.
1A a. O, S 55.
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Der «Impulskanuf »

Als nicht rationalen Kauf kann man den Fall bezeichnen, bei dem Be-
darfs- und Kaufentscheidung zusammenfallen, ohne dal} irgendeine be-
wullte Planung oder Wahl vorausgegangen wire; der Idealtypus dieses
Kaufs ist der Impulskauf im Selbstbedienungsladen. Packard berichtet
von den Untersuchungen James Vicarys, der in Selbstbedienungsliden
versteckte Filmkameras einbaute, die bei den einkaufenden Frauen die
Hiaufigkeit des Lidschlags pro Minute festhielten8. « Die Haufigkeit des
Lidschlags ist ein recht guter Gradmesser fir den inneren Spannungs-
zustand eines Menschen. Der Durchschnittsmensch hat nach Vicary
normalerweise etwa zweiunddreiBig Lidschlige je Minute. Ist er ge-
spannt, wird der Lidschlag hiufiger, bei aullergewohnlicher Spannung
bis zu fiinfzig- oder sechzigmal je Minute. Ist er auffallend entspannt,
kann der Lidschlag dagegen unter normal sinken, bis auf zwanzig oder
weniger je Minute.» Vicary stellte fest, dal3 die Lidschlagshiufigkeit im
Selbstbedienungsladen sich nicht etwa als Zeichen wachsender Spannung
steigerte, sondern immer mehr bis zu der weit unter normal liegenden
Hiaufigkeit von 14 Lidschligen in der Minute abfiel. Die Damen gerieten
in eine «hypnoidale Trance»; manche hatten «einen glisern starren
Blick, sie waren, wihrend sie durch das Geschift gingen und wahllos
nach Dingen in den Regalen griffen, so entriickt, daB sie blicklos gegen
Kisten rannten» und an Nachbarn und alten Bekannten vorbeigingen,
ohne sie zu bemerken. «Wenn die Frauen ihre Wigelchen gefiillt (oder
sich sattgekauft) hatten und zur Kasse gingen, steigerte sich der Lid-
schlag bis zu fiinfundzwanzigmal je Minute. Das ist noch etwas unter
normal. Dann aber, beim Klingeln der Registrierkasse und beim Klang
der Stimme der Angestellten, die um den Betrag bat, stieg die Lidschlags-
hiufigkeit tiber normal bis zu dem ungewd&hnlich hohen Satz von fiinf-
undvierzig Lidschligen je Minute; in vielen Fillen stellte sich heraus,
daf3 die Frauen nicht genug Geld besalen, um all die hiibschen Dinge zu
bezahlen, die sie in das Wiagelchen gelegt hatten. »

Wenn der Kiufer einen Verkiufer vor sich hat, Gberlegt er vorher,
was er braucht. Im Selbstbedienungsladen dagegen fillt jeder Zwang zur
Rationalitit oder auch nur zur Einschaltung des BewuBtseins weg. Es
handelt sich offenbar um die bequemste aller Kaufsituationen, voraus-
gesetzt, dafl die Entscheidungshilfen stark genug sind. Die Warenaus-
wahl, der sich der Kiufer gegeniibersieht, ist nimlich so grof3, dal3 er
Hilfe braucht — sei es die Kenntnis einer der angebotenen Marken, sei
es die suggestive Verpackung, die Anordnung, der Geruch. «Die Im-
pulskdufe an schatfriechenden Nahrungsmitteln wie Kise, appetitlich
hergerichteten Dingen wie Essigfriichte oder Fruchtsalat in Glisern oder

16 Packatd, a. a. O., S. 133f.
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Suigkeit, Kuchen, Imbifaufstrich und anderen einladenden Sachen
liegen mit 909, iiber dem Durchschnitt aller Einkdufel?. »

Scheint es somit gerechtfertigt, den rationalen Kauf (d. h. die plan-
volle Kaufentscheidung auf Grund der Kenntnis eines Maximums von
Alternativen) ebenso wie den nichtrationalen Kauf (Impulskauf) als die
beiden Extremfille zu interpretieren, zwischen denen in der Regel die
Kaufhandlung liegt, so ergibt sich als nichste Aufgabe die Entwicklung
einer einheitlichen Theorie vom Wesen und den Determinanten dieser
Kaufhandlungen im Sinne einer empirisch nachpriifbaren Hypothese,
die es gestattet, der Wirklichkeit des Kéduferverhaltens niherzukommen.
Dabei wird sich vermutlich zeigen, daf3 das Kduferverhalten in der Wirk-
lichkeit dazu neigt, den jeder Entscheidung vorhergehenden Spannungs-
zustand wo nicht zu minimieren, so doch mindestens nach Moglichkeit
abzukiirzen, z. B. mit Hilfe der entlastenden Funktion von «Entschei-
dungshilfen». Solche Entscheidungshilfen sind gegebenenfalls die Ge-
wohnheit, das Vorbild, das Leitbild, das Vertrauen in die Erfahrung und
das Urteil anderer, der Aufforderungscharakter eines Gutes (Verpak-
kung usw.), die Erinnerung an einen Werbespruch und dergleichen mehr.

Damit ergeben sich als wichtigste Arten der normalen Kaufhandlung
die habituelle Kaufhandlung, die nachahmende Kaufhandlung, zu der
sowohl die folgsame (Mode) als auch die tibertrumpfende Nachahmung
(ein Fall des demonstrativen Konsums) gehoren; die vertrauende Kauf-
handlung (man vertraut dem Rat und der Erfahrung von Freunden,
Verkiufern usw.) und die induzierte Kaufhandlung (man wird von einem
Werbespruch, einer Verpackung beeinflul3t).

In der Nationalokonomie ist man gelegentlich geneigt, anzunehmen,
bei Wegfall bestimmter, in der Theorie gern verwendeter, in der Wirk-
lichkeit aber selten anzutreffender Voraussetzungen, wie z. B. der der
vollstindigen Markttransparenz, sei keine Theorie mehr mdoglich. Es
gibt keinen Anhaltspunkt fiir eine solche Vermutung; die empirische
Sozialokonomik ist dabei, einer «voraussetzungslosen» Theorie vom
Wirtschaftsleben neue fruchtbare Aspekte zu erschlieflen.

17 Packard, a. a. O, S. 132.
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