HILMAR KALLIEFE

Der Verbraucher in der sozialen Marktwirtschaft

Die Tatsache, daR der Verbraucher heute einen heyterz Platz in der wirtschafts-
wissenschaftlichen Diskussion und in den staatfichied privaten wirtschaftspolitischen
MaRnahmen einnimr)t beweist, daR zwar die Bedeutung des Konsumentdar Wirt-
schaft allméhlich erkannt wird, daf3 er aber nodhtndie Stellung einnimmt, die ihm im
Rahmen der bestehenden Wirtschaftsordnung zukobBimtwirtschaftstheoretischen Ana-
lyserf) stellen — im Ergebnis ziemlich {ibereinstimmenddie- Schwéche der Verbraucher-
position in der Marktwirtschaft fest. Wo steht ndie wissenschaftliche Diskussion, und
welche Ergebnisse haben die seitherigen Bemihumngedie Starkung der Marktstellung
des Verbrauchers?

Die Theorie weist dem Verbraucher eine zentraldusig innerhalb des marktwirt-
schaftlichen Systems zu; seine Kaufentscheidungstinimen Richtung und Umfang der
Produktion. Das gilt unmittelbar fur die Erzeuguran Verbrauchsgitern und mittelbar
fur die Herstellung von Produktionsmitteln und @ewinnung von Rohstoffen. Wenn
der Kaufer die Auswahl unter den angebotenen WanietJberlegung und Sachkenntnis
trifft, werden seine Kaufentscheidungen nicht nuremmer hauswirtschaftlich optimalen
Einkommensverwendung fuhren, sondern auch einaligéiuslese der jeweils besten
Waren und der jeweils leistungsfahigsten Produktiaimd Handelsbetriebe bewirken.

Die Marktiberlegenheit des Verkaufers

Tatsachlich ist der Verbraucher teils aus rationalleifs aus psychologischen Griinden
nicht in der Lage, sich marktwirtschaftlich richtay verhalten. In der wirtschaftlichen
Realitat ist - wenigsten auf dem fur den VerbrauchaRgeblichen Einzelhandelsmarkt -
der Verkaufer dem Kéaufer in vierfacher Hinsicht iibgen:

1. WillensméaRigDem Verbraucher fehlt nur zu oft die Klarheit Ulseine eigenen
Winsche und Bedirfnisse und tber die Reihenfatgdei sie zu befriedigen sind. Nur so
erklart sich der verhaltnismaRig haufige Einkaufi @enufZmitteln und Luxusgutern, ehe
der lebensnotwendige Bedarf gedecK).ifder Anbieter dagegen weill ganz genau, welche
Waren er verkaufen will, ndmlich sein Lager bzwned’roduktion. Je unentschlossener
der Kunde ist, um so eher wird er dazu bewogen everdiejenigen Dinge zu erwerben,
an deren Verkauf dem Handler am meisten gelegen ist

2. KapitalmaRig,da der Verkaufer in der Regel Uber mehr Kapitafiugirals der
Kéaufer und dieses Kapital zur Beeinflussung desd€anReklame) und zur Beeinflussung
der offentlichen Meinung (Public relations) einggtkann.

3. Qualitativ, weil der Verkaufer sich berufsmaflig mit dem Verkhafal3t, der
Kaufer dagegen den Einkauf als Laie ausfiihrt undewéber die Markt- noch tber die
Warenkenntnis des Verkaufers verfligen kann.

4. Quantitativ*), weil die Zahl der Verkaufer einer bestimmten Wakeblich geringer
ist als die Zahl ihrer Verbrauchgrinnerhalb seiner Ortschaft oder seines Stagtheit

1) Einsetzung von Verbraucherausschiissen beim Bundeswirtschaftsmimd beim Bundesernahrungsminister, Bildung
eines Kundenausschusses im Pariser Warenhaus ,PrintempsiStitidierung der Arbeitsgemeinschaft der Ver-
braucherverbénde in Bonn.

2) Erich Egner: ,Der Haushalt“, Berlin 1952; detsel,Die Marktstellung des Konsumenten* im Jahrbucin
National6konomie und Statistik, Bd. 165, S. 21 fil; Schack: ,Die Verbraucherschadts Marktpartei“, Gewerk-
schaftliche Monatshefte, Mai 1952; Behrens/Kalliefe: ,Mdéage zur Starkung der Marktposition des Verbrauchers*
im Wirtschaftsdienst, Heft 11/1952; Wolf Donner: ,Mythasd Madglichkeit einer Konsumentensouveranitat”..
Gewerkschaftliche Monatshefte, November 1953; ferrgmelE und v. Reichenau auf der Arbeitstagung des utstit
fur offentliche Angelegenheiten in Weinheim, Juni 1952, und Kahil®c und Franz Béhm auf der Tagung der
Arbeitsgemeinschaft der Verbraucherverbéande in KidlApril d. J.

3) VgI.OL. gorefjlon, Economics of Consumers, New York, 19399 & und Egner, Die Marktstellung des Konsumenten,
a.a.0., S. 31.

4) Quantitativ Gberlegen ist die in der Minderheitibdfiche Marktpartei. Der Extremfall der quantitativéMarkt-
Uberlegenheit ist das Monopol.

5) Im Bundesgebiet entfallen auf ein Lebensmittelgef@tiva 300, auf ein Textilgeschaft etwa 1200 Einweh

414



DER VERBRAUCHER IN DER SOZIALEN MARKTWIRTSCHAFT

der einzelne Konsument nur die Auswahl unter wemigabietern. Haufig wird die
guantitative Marktuberlegenheit der Verkdufer dukdrtelle oder Verbandsabreden
noch verstarkt.

Die quantitative Uberlegenheit des Verkaufers arhEinzelhandelsmarkt brauchte
noch nicht zu einer erheblichen Beeintrachtigung \dkettbewerbs der Anbieter unterein-
ander zu fihren. Wo der Wille zum Wettbewerb vodeamnist, kdnnen auch zwei Kon-
kurrenten ihre Preise auf das Niveau herunterdmiictas ihren Kosten entspricht und
das im Interesse der Verbraucher und der Volksgésaimage. Der Wille zum Wett-
bewerb, insbesondere zum Preiswettbewerb, fehiticledveitgehend, einmal aus einer
gewissen Konkurrenzmiuidigkeit heraus, die gerad&imaelhandel vielfach anzutreffen
ist, zum anderen aber auch aus rationalen Erwagurigg einer 30prozentigen Han-
delsspanne wirde eine Preissenkung von 10 vH ar &iiarzung des Rohgewinns um
Y3 filhren. Um nur dieselbe absolute Hohe des Rohgeswin erreichen, miRte der Umsatz
um die Halfte gesteigert werd®nDas ist jedoch angesichts des begrenzten Absatz-
radius unwahrscheinlich, zumal manche irrationalemdnte den Kunden veranlassen,
trotz ungtinstiger Preise seinem bisherigen Lieferatreu zu bleiben. Darliber hinaus muf3
der Einzelhandler, der die Preissenkung vornimmetiidfchten, dal3 sein Konkurrent die
Preise ebenfalls herabsetzt. Dann ist der Mehraiséblge der Preissenkung vollig
unbedeutend oder bleibt sogar ganz aus.

Die natlrliche Folge der Konkurrenzmudigkeit und de vom Verkaufer aus ge-
sehen — Sinnlosigkeit des Preiswettbewerbs iszdsammenschlul? der Unternehmungen
zu Verbéanden und Kartellen mit der ausgesproch&eedenz, den Wettbewerb zwischen
den einzelnen Unternehmungen eines Geschéaftszweigbeschranken. Dartber hinaus
soll die ganze Branche gegeniber den Auswirkungmes schadlichen Wirtschaftsliberalis-
mus abgeschirmt werden. Ein Blick in die Fachzbiiften der Wirtschaftsverbande liefert
genugend Beispiele fur diese wettbewerbsbeschrédekemind protektionistischen Be-
strebungen. Der Bundesverband der deutschen lie€istrt einen zéhen Kampf um die
Zulassung der Kartelle, die Hauptgemeinschaft éegsdhen Einzelhandels erstrebt eine
.Berufsordnung” fiir den Einzelhandelskaufmann, ali¢ erhebliche Zulassungsbeschran-
kungen fur diesen Beruf hinauslauft. Die Handweagksknern haben gerade einen grof3en
Erfolg im Kampf gegen die von einer Besatzungsmaarbrdnete Gewerbefreiheit
errungen. Die Landwirtschaft macht alle Anstrengumgdurch ,Marktregelungen® die
Existenz nicht nur der guten, sondern auch dertionglen landwirtschatftlichen Betriebe
zu sichern.

Angesichts der ziemlich allgemeinen Abneigung gedjen,ruindse” Preiskonkurrenz
hat sich der Wettbewerb weitgehend auf das GebieVdrtriebskosten und der Qualitats-
variationen verlagert. Gesamtwirtschaftlich undhauom Konsumenten aus gesehen muf3
dieser Vertriebskostenwettbewerb (non-price cortipaji als unproduktiv bezeichnet
werden. Produktiv, d. h. im Interesse der Gesartgehaft und der Verbraucher liegend,
ist, von Ausnahmen abgesehen, nur der Preiswettbeimaerhalb gewisser Grenzen auch
der Qualitatswettbewerb (bessere Ware fiir gleiches®. Zu den negativen Erscheinungs-
formen des mangelnden oder unproduktiven Wettbesgehtren insbesondere:

1. Ubertriebene und suggestive ReklaiReklame an sich ist ein notwendiges Mittel
zur Aufklarung des Verbrauchers tber Qualitateriger und Bezugsquellen, also zur
Erh6hung der Markttransparenz. Schédlich ist narlbertreibung, die insbesondere

6) Rohgewinn
Preis Umsatz insgesamt je Stick
Vor der Preissenkung 1— 1000 Stiick 300,— 0,30
nach der Preissenkung 0,90 1500 Stiick 300—. 200
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durch das sehr geféahrliche Mittel der Suggestidrliaf freie Konsumwahl hemmt, statt
sie zu forderf).

2. Bewuf3te QualitatsminderunBiese Malinahme kann zwei Grinde haben, einmal
das Vortauschen von Billigkeit, die sich jedochnweman den Preis zur Qualitét in Be-
ziehung setzt, ins Gegenteil verkehrt; zum andkasm durch eine bewul3te Herabsetzung
der Nutzungsdauer eine Steigerung des Absatzestdraterden.

3. Das bewul3te Unterlassen von Qualitatsverbesserumgelieses Gebiet gehort die
fehlende Eulanisierung (Schutz gegen MottenfraR)glle (Ausnahme :Nomotta-Wolle),
Verwendung von nicht licht- und waschechten Stofaru. a.

4, Die Sortenschwemmbn Streben nach Unterscheidungsmerkmalen von den Ko
kurrenzprodukten werden immer neue Farben, FormdnMuster entworfen, die in der
Produktion die Auflagekosten giinstiger Gro3serierhindern, im Handel das Lager
anschwellen lassen, die Bedienungszeit fir deretien Kunden unndétig heraufsetzen
und schlieRlich fiir den Konsumenten die Marktiilmiitserschweréi.

5. Die fehlende oder mangelhafte Bezeichnung von Mengeen und Qualitaten.
Diese mangelhaften Bezeichnungen erschweren diktdfemntierung des Konsumenten
erheblich. So verlieren er und der Handler die Zeieiner nutzbringenderen Verwendung
ihrer Arbeitskraft. Fehlentscheidungen beim Einkand damit verbundene Enttauschun-
gen triben das Vertrauensverhaltnis zwischen Laafien und Kunden und fiihren zu
Fehlproduktionen.

6. Uberflissiger Kundendiensbwie Nebenleistungen, die vom Kaufer oft nicht ver
langt und niemals in Hohe der tatsachlich hierfifigawandten Kosten bezahlt werden
wirden. In diese Rubrik gehoéren ein gut Teil dexidHaus-Lieferungen, Gratisprospekte,
die an nicht ernsthafte Interessenten verteilt eerdugaben, Zigarettenbilder usw.

Ein echter Wettbewerb dirfte im Einzelhandel nuchhawischen Unternehmungen
mit unterschiedlicher WirtschaftsgesinnuyiRpsslemaglich sein. Das markanteste Beispiel
fur einen derartigen produktiven Wettbewerb ist lidenkurrenz zwischen Einzelhandel
und Konsumgenossenschaften. Der Einzelhandel lersiiekapitalistische Wirtschaftsform
die Gewinnmaximierung. Die Genossenschaften dagegmsnchen, eine optimale Bedarfs-
deckung ihrer Mitglieder zu erreichen (streng gemeam handelt es sich hier auch um eine
Gewinnmaximierung, aber auf seilen der Konsumenteim) &hnlicher produktiver Wett-
bewerb hat sich auch zwischen dem selbstandigeRh@nalel und den Einkaufsgenossen-
schaften der Einzelhandler herausgebildet.

Von meist irrationalen Ausnahmen abgesehen, lUberaeehalso nur die Genossen-
schaften innerhalb der Konkurrenzwirtschaft diel&des ,Hechtes im Karpfenteich®, der
nachProf. Erhard Voraussetzung fur das Funktionieren der SozialenkiMaértschaft
ist. Der Wettbewerb zwischen Unternehmungen gleittietschaftsgesinnung hat sich —
betriebswirtschaftlich zweckmafig, volkswirtschiaftlaber unzweckmalig — weitgehend
von dem Gebiete der Preise auf das Gebiet dert§ealiund der Vertriebskosten verlagert.

Einflul? der Verbraucherschwéache auf den Konjunlariauf

Das standige Streben der Produzenten und Handlér Paserh6hungen kann nun
mangels ausreichender Gegenkréafte auf Seiten dérrateher gesamtwirtschaftlich sehr
schwerwiegende Folgen haben: Unterstitzen die Bank@nehmlich die Notenbank,
die Preissteigerungstendenzen durch Geldschépfuafgisammen, so wird zwar das ge-

7) Donner weist in diesem Zusammenhang auf den ,,ZwamgWerbung“ hin, dem der Unternehmer unterworfen
sei, weil er seiner nun einmal laufenden Produktioit allen Mitteln die notwendige Nachfrage verséfiem miisse
und Umstellungen im Fertigungsprogramm wegen dehvBarfalligkeitdesProduktionsapparates kurzfristig gar
nicht moglich seien. (Wolf Donner, a. a. O., Sebtg7.)

8) Hier soll nicht einer allgemeinen Uniformierung déerbrauchsgiiter das Wort geredet werden, sondediglich
eine Vereinheitlichung der Gegenstéande oder eingelfeile empfohlen werden, die weder individuellkarper-
Iicher;]_noch geschmacklichen Bedirfnissen des Measangepalit sein missen, z. B. Spaten, Kaffeem{iBlelmreib-
maschinen.
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samte Warenangebot reibungslos abgesetzt, abéirmligssteigenden Preisen. Das Ergeb-
nis ist eine mehr oder minder rasche Inflation.\wé&gern die Banken die Geldschépfung,
so werden Handler und Produzenten infolge der schwvaMarktstellung der Verbraucher
zunachst auch gewisse Erfolge in ihren BemiuhungerPreissteigerungen haben, dann
aber reicht die Geldmenge nicht aus, um das Soad@lt zu den erhdhten Preisen abzu-
setzen. Ein Teil der Waren bleibt liegen. Diesesdette wirkt als fihlbare Bremse gegen
weitere Preiserhdéhungen, fuhrt aber auch zu eirntédmdgyen Rest an unabsetzbaren
Waren und als dessen Folge zu einer standigen talisigkeit. (Zur Zeit wird ein Satz
von 5 vH der Erwerbstétigen als ,normal” bezeichth#ier den Anteil der Ladenhuter
und der verdorbenen Waren gibt es keine Statistik.)

Die Leidtragenden der Inflation sind alle diejemigderen Einkommen sich nicht oder
doch nicht schnell genug an die steigenden Praigieiahen 1a3t. Erfahrungsgeman gelingt
es den Industriearbeitern dank guter gewerksctiaditi Organisation am schnellsten, ihre
Léhne den steigenden Preisen und Gewinnen anzup&asieon die Gehdlter der Privat-
angestellten, der 6ffentlichen Angestellten undBieamten hinken erheblich starker nach.
Am schwierigsten ist die Anpassung der Unterstiggsatze der Arbeitslosen und Rentner;
und diejenigen, die von privaten Ersparnissen lehahen tUberhaupt keine Mdglichkeit,
ihr Einkommen aufzubessern. Die Leidtragenden deafzstockung sind der ,Bodensatz
an Arbeitslosen, Karl Marx nannte sie die ,indigte Reservearmee*.

Zusammenfassend mul? festgestellt werden, daf3 éisbiRtungsmechanismus infolge
des Fehlens eines Marktgleichgewichtes zwischerugern und Handlern einerseits und
Verbrauchern andererseits nicht im Sinne der llbar@heorie funktioniert. Die Markt-
preise pendeln nicht um die Kosten, und die vonTderorie behauptete Auslese der
besten Waren und der leistungsféahigsten Betrigtaefinicht oder doch nur sehr zégernd
statt. Die Preise liegen — insbesondere auf demmeltinndelsmarkt — fast stets hoher, als
es bei vollstandiger Konkurrenz der Fall wir®iese hoheren Preise finden ihre Begriin-
dung a) in der Ausnutzung der Unkenntnis oder d=gqugmlichkeit der Verbraucher;
b) in der Ausnutzung der oligopolistischen Situatim der sich die Anbieter befinden;
c¢) im fehlenden Willen zum Preiswettbewerb, wigéneder Duldung und im AnschlieRen
an die Preise der Konkurrenten sowie in traditiebsgndenen Handelsaufschlagen zum
Ausdruck kommt; d) in bewuf3ten, konkurrenzbescheidkn Abreden oder Institutionen
(Verbande, Kartelle).

Die schwache Marktstellung des Verbrauchers fudmtiszu einer Verschiebung bei
der Einkommensverteilung zu Lasten der Konsumeridamiber hinaus liegt es in der
Natur der marktwirtschaftlichen Ordnung, daf insdim System nur bei gleich starken
Marktpartnern das wirtschaftliche Optimum erreichitd. Jede Uberlegenheit einer
Marktpartei fuhrt zu Unwirtschaftlichkeiten und diaizu einer Verminderung des Sozial-
produktes. Das ist ein volkswirtschaftlicher Vetjuder den Wohlstand aller herabdriickt
oder, anders gesehen, einer allgemeinen Verkumdengrbeitszeit entgegensteht.

Damit wird die schwache Marktstellung des Konsumergum neuralgischen Punkt
innerhalb der liberalen Wirtschaftsordnung. Dietsghaftspolitische Aufgabe in einer
sozialen Marktwirtschaft ist es, den Konsumentemvsit zu starken, daf er dem Kampf
mit seinem Marktpartner, dem Produzenten, gewacissen

Starkung der Marktstellung des Verbrauchers

Das notwendige Gleichgewicht zwischen ProduzentehKonsumenten kann auf zwei
Arten hergestellt werden: durch Schwéachung der étebi(Handler und Produzenten)
oder durch Starkung der Nachfrager (Konsumenteimg Echwéchung der Anbieter ist
mdglich durch Zerschlagung der Grol3betriebe undrdein Verbot von Wettbewerbs-

9) Erich Hoppmann, Preisbildung, Kosten und Handelsep im Einzelhandel, Zeitschrift fir handelswisséasitiche
Forschung, Heft 8, 1952.
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beschréankungen. Der erste Weg wurde im Dritten iRpiopagiert. Bei der praktischen
Durchfiihrung stellte sich jedoch sehr bald herda8, man mit den grof3ten zugleich die
am rationellsten arbeitenden Betriebe zerschlug.\E&rbot der Wettbewerbsbeschran-
kungen steht gerade jetzt zur Debatte, allerdirig$ @ nicht zu umgehen sein, eine Reihe
von Ausnahmen zuzulassen. In einer Marktwirtschaffd aber gefordert werden, dai3
die Beweislast fiir die gesamtwirtschaftliche ZweéRigkeit der Konkurrenzbeschrankung
diejenigen trifft, die das konkurrenzwirtschaftécPrinzip auf ihrem Sektor einengen oder
aufheben wolleff).

Es bestehen drei Mdglichkeiten zur Starkung derkiéaellung des Konsumenten:
a) Konsumentenschutz; b) Konsumentenerziehungpos#mentenberatung. Jeder dieser
Wege kann beschritten werden durch den Staat, déetiysthilfeorganisationen der Ver-
braucher und durch den einzelnen Konsumenten.

Staatliche MaRnahmen bestehen in Form von GesetzérvVerordnungen, die den
Verbraucher vor Ubervorteilung schitzen sollen.rHigren der Wucherparagraph
(8 138 BGB), der Grundsatz von Treu und Glaube24@& BGB) sowie das Kaufvertrags-
recht zu nennen. Ferner wurde im Laufe der Zei gjanze Reihe von Spezialgesetzen
geschaffen, die den Verbraucher vor gesundheitlialmed erheblichen wirtschaftlichen
Schéaden bewahren sollen. In diese Gruppe gehorehatzensmittelgesetz mit Neben-
gesetzen, das Wirtschaftsstrafgesetz sowie digefipezBestimmungen Uber Hochst- und
Festpreise fur die sogenannten sozialkalkuliertetikél. Auch die Zollgesetze kdnnen
sich zugunsten des Verbrauchers auswirken (Zolisegen, Zollbefreiungen). Der Forde-
rung der Markttransparenz gelten das Gesetz gegkutaren Wettbewerb sowie das
Handelsklassengesetz und die Kennzeichnungsvenogdfiw Butter, Eier und einige
andere Nahrungsmittel. Einen gewissen Schutz bigteiRAL-Glitezeichen, allerdings
nur in bezug auf die dort ausdriicklich festgeledigenschaften. Dasselbe gilt fir das
VDE-Prifzeichen, durch das in erster Linie die 8ibleit und in zweiter Linie die Ge-
brauchsfahigkeit gewahrleistet wird. Einen noch reegteren Gilteschutz bieten die
Markenartikel. Hier burgt nur der Ruf des Unternehs) nicht dagegen ein Gesetz oder
eine vertragliche Vereinbarung fur die Beschaffénier Ware.

Die Konsumentenerziehung dient der, \Eigneres ausdriickt, Wiederherstellung der
zhaushalterischen Vernunft‘. Man kénnte auch vomeeiErziehung zu hauswirtschaft-
lichem Denken mit dem Ziel einer optimalen Einkomswerwendung sprechen. In dieses
Gebiet gehoren die Klarung der eigenen WinscheBattiirfnisse und ihrer Rangfolge,
die Starkung der Widerstandskraft gegen Suggektame, das Ausnutzen der Markt-
chancen durch bewuRRten Preis-Qualitatsvergleiahioheveis auf bisher noch unbekannte
oder nicht ausgenutzte Bezugsmaoglichkeiten, wig. Zsemeinschaftseinkauf, Besuch von
Einzelhandelsmarkten und Messen, Beachtung derbltgeson Versandgeschaften zur
Durchbrechung des Angebotsoligopols der umliegeiiderelhandler, u. a.

Die Konsumentenberatung bezweckt die VerbesserengMarktibersicht und der
Warenkenntnis des Konsumenten im Einzelfalle. Siede bisher fast ausschlieRlich von
Handlern und Produzenten durchgefiihrt, die natuéfemm Ergebnis ihrer Beratung
interessiert sind. Hier ist an eineutrale Konsumentenberatuggdacht, einmal als allge-
meine Beratung und Aufklarung Uber die fur den Vaucher wichtigen Eigenschaften
einer Warenart, zum anderen als spezielle Beungikines ganz bestimmten Erzeug-
nisse&’). Diese Beratung geschieht in de¥SA durch die Selbsthilfeorganisationen der
Consumers' Union und Consumers' Research InGglwederdurch das halbstaatliche
.Hauswirtschaftliche Forschungsinstitut* (Hemmetsrdknings Institut), irDeutschland
gelegentlich durch Hinweis auf Marktlage und Einlsmbglichkeiten in den Tages-
zeitungen (z. B. durch ,Die Neue Zeitung“, Berlin).

10) Vgl. Prof. Schiller auf der Tagung der Arbeitsgénschaft der Verbraucherverbande, Koéln, April 1954.
11) Vgl. Behrens-Kalliefe, a. a. O., S. 690.
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Im ,Zeitalter des organisierten Gruppenkampfes“hifser) kann der Verbraucher
sich nicht auf die private oder staatliche Initiatibei der Vertretung seiner Interessen
verlassen. Es erwies sich als notwendig, eine @sgon zu schaffen, die die Konsu-
mentenbelange in der Offentlichkeit und gegentieen Gtaate wahrnimmt und als not-
wendiges Gegengewicht gegen die Interessentenvd®tder Industrie, des Handels und
der Landwirtschaft wirkt. Im vorigen Jahre wurdehda als Spitzenorganisation von
nunmehr neun an Verbraucherfragen interessierteninvigungen die ,Arbeitsgemein-
schaft der Verbraucherverbéande” mit dem Sitz inBgagriindet. AnlaRlich ihrer ersten
offentlichen Arbeitstagung im April dieses Jahmre&dln wurde ein Bericht tUber die bis-
herige Tatigkeit gegeben. Die Arbeitsgemeinschafter mit bei Zollverhandlungen, bei
der Beratung Uber die Zulassung von Kartellen,deeiAusarbeitung von Verordnungen
zum Handelsklassengesetz, bei der Regelung dern&cllezeiten, insbesondere an
Samstagnachmittagen u. a. m. MalRnahmen zur allgeméionsumentenerziehung und
speziellen Konsumentenberatung sind in Vorbereitivignn dieser vielleicht wichtigste,
aber auch kostspieligste Teil des ArbeitsgebietgsQiganisation noch nicht soweit aus-
gebaut ist, wie es wiinschenswert ware, so lieghdds zuletzt an der Gleichgltigkeit,
die der einzelne Verbraucher gegeniber seinerebgen und seiner Interessenvertretung
an den Tag legt.

Es scheint, als ob die deutschen Verbraucher deri Wel die Macht einer Ver-
braucherorganisation noch nicht erkannt haben.léiodlt scheut man auch den monat-
lichen Mitgliedsbeitrag, der notwendig ware, umraichende Informationen Uber das
Marktgeschehen zu erhalten und die Konsumenteassen gegenuber den anderen Wirt-
schaftsorganisationen und gegentiber den gesetzigh&drperschaften zu vertreten. In
anderen Landern ist man in dieser Beziehung scheitery wie die Hunderttausende
von Mitgliedern der privaten Konsumentenorganisaio der USA beweisen. Immerhin
ist anzunehmen, daf3 sich auch die deutschen VeHhmaiiber kurz oder lang den Selbst-
hilfeorganisationen der Konsumenten anschlieenererso wie sich die Arbeiter in den
letzten hundert Jahren mit Erfolg zu Gewerkschaftsammengeschlossen haben.

LOTHAR ERDMANN

Manche éltere Leute sagen, die Aufgabe der JugendEsthusiasmus, Hingabe,
Glaube, Gehorsam.

Enthusiasmus? Ja, aber nur fir Menschen und Ideergenen man sich auch dann
leidenschaftlich positiv stellen kann, wenn marasieHerz und Nieren prift.

Glaube? Gewil3, aber nur an glaubwirdige Menschen,am Gedanken, die aus der
Wahrheit sind und keiner Reklame bedurfen, dieich $berzeugend, fruchtbar und
lebensgemal? sind.

Gehorsam? Sicherlich, aber er ist nur da am Platz,ein einfacher Zweckgedanke
wie zum Beispiel im Heer klare Unterordnungsverhaltnisse verlangt; tberalhst ist
der Verzicht auf Prifung eine Auslieferung der eége Zukunft und der Zukunft unseres
Volkes an den historischen Zufall.

Nein, die Pflicht, sich den Kopf von der Vermengtmeizuhalten, die eigene An-
schauung durch kritische Priifung der Menschen uethiuhgen, durch riicksichtslose Fest-
stellung der erreichbaren Tatsachen unvoreingenamrageiszubilden, war nie so
zwingendes Gebot wie in dieser undurchsichtigent. ZBenn nur aus diesem
verantwortlichen eigenen Denken erwachst echteul&awenn du deine Begeisterung mit
niemandem teilst, ist es besser, als dal’ du iredeidrteil anderen horig bist.
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