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Pierre Bourdieu, Salah Bou hedia, Rosine Christin, Claire Givry

Verkauf

Eine der Vermittlungen, die fiir Ubereinstimmung zwi-
schen der Position der Unternehmen im Produktions-
feld und Inhalt und Form ihrer Werbebotschaft sorgen,
besteht darin, dass die Werbestrategien eng mit der
sozialen Qualitdt der Kundschaft zusammenhdngen,
die wiederum oft mit der Position der Gesellschaft
in jenem Feld zusammenhdngt. Unternehmen, die
vorzugsweise fiir Ingenieure und Leitungskrdfte be-
stimmte «Dorfer» anlegen, prasentieren ihre Hauser
ein wenig in der Art einer Modekollektion oder jener
Luxusobjekte, die Connaissance des arts anpreist. Er-
fahrung, Tradition, Originalitdt, Prestige des Namens
werden ins Treffen gefiihrt: «Die Friichte der Erfah-
rung, Abricot (Aprikose), Cerise (Kirsche) oder Golden
(Apfelsorte) - die neuen Hiduser von Kaufman and
Broad tragen zu Recht ihre Namen. Inmitten von Obst-
gdrten gelegen, sind sie die Friichte einer langen Tra-
dition, jener der gut gebauten und komfortablen Hiu-
ser. Abricot, das grosste (7 Raume, 212 m?), ist ideal
fiir eine grosse Familie; Cerise (7 Rdume) ist originell
mit seinem Spiel der Volumina und Ebenen; Golden
zahlt 5 samtlich ebenerdig gelegene Raume. Mit nur 44
Hausern, jedes in seinem Garten, ist Les Clos d'Aigre-
mont das jiingste der Kaufman-and-Broad-Dorfer im
Westen von Paris, 7 km von Saint-Germain-en-Laye und
3km von Chambourcy (A 13, Anschlussstelle Poissy).»
(Anzeige in einer Wochenzeitung, 1979.) Die Texte
konnen langer sein, wollen aber nicht zu aufdringlich

wirken; sie streichen die Ndahe zu Paris, den aus dieser
Ndhe folgenden «kiinftigen Wertzuwachs» des Hauses,
das Raumangebot heraus: «Breguet baut nur gerdumige
Hduser (...). Sie sind fiir das Familienleben wie auch
fir Empfange konzipiert: sehr grosse Wohnzimmer
von 30 bis 65 m?, grosse Kiiche, Eltern-<Suite> wie ein
selbststandiges Appartement ausgelegt.»

«Sie wollen dermassen gerne horen, dass sie ihr
Fiinf-Zimmer-Haus mit dem Garten kaufen und dass
sie es ohne Probleme schaffen konnen, dass sie dazu
neigen, sich die Realitdt zu verschleiern (...). Wir ha-
ben eine Dame gesehen, die derart unbedingt kaufen
wollte, dass sie uns versichert hat, nicht mehr als 500
Francs, glaube ich - eine lacherliche Zahl -, fiir die
Erndhrung von fiinf Personen pro Monat auszugeben.
Sie will so nachdriicklich zeigen und ausdriicken, dass
sie kaufen will, dass sie uns schliesslich sagt: <Nein,
es gibt keine Probleme, denn das Gemiise, das gibt mir
der und der, oder nein, wir essen nur noch Nudeln;
abends gibt es nur eine Suppe, denn Fleisch haben die
Kinder schon in der Kantine gegessen.» Sachen gibt es!
Es gibt wirklich Leute, die sich die Augen zuhalten und
davon iiberzeugt sind, dass sie es schaffen, wenn sie
sich den Giirtel enger schnallen. Und man trifft auch
Familien, die sich keinen Urlaub gonnen, um zu kau-
fen. Es ist eine Angelegenheit, die ungeheuer wichtig
ist.» (Rechtsberater vom ADIL in Val-d'Oise).

Verkdufer: «Wissen Sie schon
in etwa, worauf Sie ein Anrecht
haben? Wir sollten uns, sagen
wir mal, zuerst einmal kennen
lernen, um in etwa zu sehen, was
Sie wiinschen. Dann kann ich
Thnen eine kleine Materialsamm-
lung dariiber zusammenstellen.»

Es beginnt also ein straffes
Verhor iiber den Ort der Woh-
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nung, Zahl und Alter der Kinder,
den Status - Mieter oder Eigen-
tiimer -, die Hohe der Miete («Ein
bisschen mehr als das und Sie
sind Besitzer»), den Arbeitsort
und den Beruf der beiden Ehe-
leute, welche Fahrzeuge sie be-
sitzen, ihren personlichen Eigen-
beitrag, die Zahl der gewiinsch-
ten Zimmer, die Fliche und den

gewiinschten Ort. Der Besucher
bescheidet sich damit, jede Frage
bestmdglich zu beantworten.
«Horen Sie, ich kann Ihnen
sagen, Sie werden fiinf Personen
sein, die in diesem Haus wohnen
werden, tja, fiir fiinf Personen
brauchen Sie...80...Moment,
damit ich keinen Bldodsinn
rede... 88 oder 99m?, sowas in

der Art...(sucht in seinen Un-
terlagen und liest vor) fiinf
Personen = 88m?2 Minimum, um
Anrecht auf ein Darlehen zu
haben... (Er nimmt seinen Ta-
schenrechner, fragt nach dem
Einkommen des Ehepaares und
folgert.) Also 13000 im Monat,
davon konnen Sie bis zu 33% als
Riickzahlung nehmen; das ist es,




was die Banken zulassen, d.h. (er
benutzt seinen Rechner)...Sie
konnen 4290FF zuriickzahlen.
An welche Riickzahlungssumme
haben Sie gedacht?»
~ Besucher: «Naja, auf jeden
Fall...ich, also, ich habe be-
schlossen, ein Haus zu haben,
ich bin zu Opfern bereit.»
Verkdufer: «Gut, ich schrei-
be Ihnen jetzt alles genau auf.»
Er nimmt ein Formular, stellt
noch einmal alle schon einmal
gestellten Fragen, schreibt dies-
mal alles auf und erkldrt dann
dem Besucher, dass zwei Dar-
lehensmoglichkeiten existieren,
das PAP-Darlehen' oder das

Bausparkassendarlehen, was er
auf eine obskure und konfuse
Weise und zugleich voller Auto-
ritdt prdsentiert: «Also ich wer-
de es Thnen erkldren. Das PAP-
Darlehen, wenn Sie so wollen, ist

ein staatlich unterstiitztes Dar-
lehen, zu einem Zinssatz, der am
Anfang sehr giinstig ist, was aber
niemals die gesamte Operation
finanziert. Das heisst, dass zu
diesem PAP-Darlehen ein zusitz-
liches Bankdarlehen kommen
miisste, das das PAP-Darlehen
komplettieren wiirde. Sie haben
jetzt eine andere Mdoglichkeit,
ndmlich ein Darlehen mit einem
staatlich festgelegten Hochst-
zins, das am Anfang etwas teu-
rer ist, aber iiber zwanzig Jahre
auf dasselbe herauslauft wie ein
PAP mit einer Ergdanzung. Also
das PAP, das ist die Bodenkre-
ditanstalt, der PAP-Erganzungs-
kredit, das ist Ihre Bank oder
eine Finanzierungsgesellschaft
oder sogar auch die Bodenkredit-
anstalt, die den geben kann...,
eh...das Darlehen mit staatlich

festgelegter Zinsobergrenze, das
ist eine Finanzierungsgesell-
schaft oder Thre Bank.»

Besucher: «Und wer kiim-
mert sich darum? ... Und Sie,
kiimmern Sie sich um nichts? Bin
ich es, der all die Antrdge stel-
len muss?»

Der Verkdufer gerdt nun in
Fahrt mit der Sequenz Man-kiim-
mert-sich-um-Sie-von-A-bis-Z,
die zum strategischen Arsenal
aller Verkdaufer gehort und expli-
zit in allen Verkaufsschulungen
unterrichtet wird. «Wir, wenn
Sie wollen, wir kiimmern uns um
alles. Sie miissen nur die Papie-
re lesen und sie unterschreiben.
Das ist alles. Man wird sich von
A bis Z um Sie kiimmern.» Und
ohne dem Besucher auch nur die
Zeit zum Atemholen zu lassen,
wechselt er {iber zur Prisenta-
tion des Herstellers und stimmt
die zweite Pflichtiibung an, Wir-
sind-in-Frankreich-die-Ersten-
fiir: «Ich muss Thnen mal einen
Uberblick geben(...)Wir waren
die Ersten, die das Giitezeichen
fiir Isolierung hatten(...)Wir
sind die Ersten bei der Herstel-
lung 6ffentlicher Bauten und bei
der Herstellung von Hochhdu-
sern und Mietshdusern (...) An
Einfamilienhdusern machen wir
etwa 3500 Hduser im Jahr...in
ganz Frankreich. Da sind wir
nicht die Ersten, weil die Ersten,
das ist eine Gesellschaft, die sich
nur um Einfamilienhduser kiim-
mert. Wir machen noch viele an-
dere Sachen. Also konnen wir
nicht die Ersten sein. Aber wir
sind die Zweiten.» Und er endet,
indem er die zu erwartende Frage
des Kunden vorwegnimmt: «Also,
wie unsere Hduser gebaut sind?

1 PAP: Prét d’accession a la propriété, staatliches Darlehen zum Erwerb

von Wohneigentum; Anm. d. Ubers.

Wenn Sie so wollen, die Mauern
sind aus Betonplatten, die ein
Meter vierzig mal siebzig Zenti-
meter gross und acht Zentimeter
dick sind. Warum? Weil wir nicht
mit Mauersteinen bauen wollen.
Wir gehen davon aus, dass Stein
kein solides Material ist. Sie wer-
den kein, aber auch gar kein
grosses Gebdude sehen, das aus
Steinen errichtet ist. Alles ist
aus armiertem Beton. Warum? Es
gibt einen Grund daftir. Es ist
solider.»

Der Verkdufer zeigt nun dem
Besucher einen Katalog, der die
unterschiedlichen Hausmodelle

enthdlt. Sie haben alle eine Ga-

rage («aber die Garage, das ist
zusdtzlich»). Dem Besucher, der
gerne ein Haus mit einer Etage
hdtte, wegen der «Unabhangig-
keit», antwortet er: «Das ist ein-
facher ohne Etage. Wenn Sie eine
Etage haben, dndert sich alles.»
Der Katalog enthadlt nur ebener-
dige Hauser, aber «wir konnen
Ihnen einen Keller hinzufiigen,
wenn Sie wollen».

Der Besucher kommt wieder
auf das Grundstiick zu sprechen:
«Was fiir eine Fldache wird es
haben?»

Verkdufer: «Was fiir eine
Flache wiirden Sie wollen?»

Besucher: «Eine, um das
Haus bauen zu konnen und dann
noch fiir ein kleines Gartchen,
das reicht.»

Der Verkaufer schligt eine
Flache von 700 bis 800 m? vor:
wegen «des Budgets, das wir
habeny».

Besucher: «Ist das eine aus-
reichende Flache?»

Verkdufer: «Naja, wenn Sie
das alles haben, wenn Sie das

haben, um mit dem Rasen-
mdher dariiberzugehen ... natiir-
lich wenn...nein, das ist schon
korrekt, Sie haben 700 bis
800m?... was ich sagen will, das
ist schon etwas.»

Besucher: «Und der Strom?
Das Wasser? Das Abwasser?»

Der Verkdufer stimmt nun
einen neuen  vorbereiteten
Sermon an: Sie-wissen-auf-den-
Franc-genau-was-Sie-bezahlen-
werden (Variante bei einem an-
deren Verkdufer: «Wir zdhlen
alles zusammen, damit Sie vor
allem keine Uberraschungen er-
leben»). «Also, die Hduser ver-
stehen sich ohne Anschliisse...,
der Preis des Hauses. Aber wir
beriicksichtigen das im Finan-
zierungsplan. Das heisst, wenn
Sie hier weggehen, dann wissen
Sie auf den Franc genau, wieviel
Sie zahlen werden.»

Besucher: «Und die Tapete,
kann man die auswahlen?»

Der Verkdufer legt los mit
dem Sermon der Drei-Ebenen-
der-Fertigstellung: «Wir haben
das, was man die zu dekorieren-
den Hduser nennt, wo Sie die Ta-
peten anbringen, und auch die
Anstriche machen Sie selbst. Das
ist die erste Sache. Dann haben
wir das, was eine tbliche Aus-
fiihrung genannt wird, das ist
eine Ubergabe mit Tapeten, An-
strichen, mit Teppichboden in
den Zimmern. Sie haben dann
noch das, was man Luxusauslie-
ferung nennt, wo alles im Haus
vollstandig gefliest ist, mit
Pliischteppichen in den Zim-
mern, mit Kacheln {iiber der
Spiile und iiber der Badewanne,
mit Tapeten iiberall. Es gibt drei
Ebenen der Fertigstellung.»
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