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Wolfram Domke
Kaufen im Sonderangebot

Ein ,billiges* Kunststiickchen seelisch-6konomischer Versiertheit

Allerweltstiitigkeit Kaufen

Ausgangspunkt fiir die Beschiftigung mit
dem Thema war die Erfahrung, mit welch un-
bemerkter Ubiquitdt das Kaufen an der Ge-
staltung des Alltagslebens beteiligt ist. Jeder
tut es, jeder kann es — doch kann man mei-
stens nur schwer angeben, wie man es tut.
Wiirde man es bei spontan abgegebenen Er-
kldrungen von Befragten belassen, kénnte
man den Eindruck gewinnen, der Sinn des
Kaufens bestehe einzig in der ,Befriedigung
materieller Bediirfnisse!, die Kunst des Kau-
fens erschépfe sich in der Beachtung von
Preis-Qualitits-Relationen.

Es gibt eine Fiille einschligiger Literatur iiber
die psychologischen Motive fiir den Kauf be-
stimmter Gegenstinde wie Mdobel, Autos
u.a.m. Gegenstand der hier referierten Unter-
suchung sollte aber das Kaufen selbst sein —
und zwar das, was in dieser Titigkeit unge-
achtet konkreter Warenangebote und Waren-
wiinsche gewissermalflen ,von allein‘ motivie-
rend ist. Aus verschiedenen Griinden erwies es
sich als notwendig, das weite Feld des Kaufens
auf einen bestimmten Bereich zu begrenzen.
Der gewihlte Ausschnitt sollte die Fiille der
Phénomene auf ein iiberschaubares Maf} re-
duzieren und gleichzeitig in gewisser Weise re-
présentativ fiir das Allgemeine sein. Die Un-
tersuchung des Komplexes ,Kaufen im
Sonderangebot* versprach, dies leisten zu
konnen.

In 10 vorsondierenden und 16 spezifisch zen-
trierten Tiefeninterviews zeigte sich ganz all-
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gemein: Sonderangebote sind etwas, das Kiu-
fer selten kalt 146t; sie werden als etwas Giin-
stiges hochgeschétzt und zugleich als etwas
,Billiges* abqualifiziert und geringgeachtet.
Das Kaufen im Sonderangebot vollzieht sich
héufig in einem spannungsvollen Hin und
Her mit sehr gemischten Gefiihlen. Diese Be-
wegtheit wird nach dem hier angewandten
psychologischen Konzept weder an der ,Ob-
jektivitit’ von Preissenkungen festgemacht
noch auf persénlichkeitsbedingte Einstellun-
gen etwa zum Sparen zuriickgefiihrt. Viel-
mehr 4Bt sie sich aus jener in sich bewegten
Grundstruktur ableiten, welche die Morpho-
logie fiir die Entwicklung des seelischen Ge-
schehens in Wirkungseinheiten als ,motivie-
rend* beschreibt.

Ob man zufrieden oder ungliicklich aus dem
Kaufen herauskommt, hat demnach viel mit
der noch darzustellenden seelischen Versiert-
heit zu tun, sich im kommerziellen Aus-
tauschgetriebe mehr oder weniger 6kono-
misch bewegen zu kénnen. Und es hat weni-
ger zu tun mit gesparten oder iiberbezahlten
Pfennigsbetrigen (deren symbolische Wir-
kung auf das Ganze der seelischen Haushalts-
fithrung man umgekehrt aber nicht unter-
schitzen sollte).

Psychologisierte Fragestellung

Welche Erleichterungen und Belastungen er-
geben sich fiir die Okonomie der Austausch-
bewegung beim Kaufen im Sonderangebot?
Zu dieser psychologisierten Fragestellung sind
einige Erlduterungen notwendig:
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Zum einen ist es sinnfillig, im Zusammenhang mit
dem Kaufen von Austauschbewegung zu sprechen.
Man gibt Geld und nimmt dafiir Waren; eine Form,
etwas zu haben wird getauscht gegen eine andere
Form, etwas zu haben. Dieser anschauliche Wechsel
von Besitzverhiltnissen reizt aus psychologischer
Sicht zu der Frage, wie sich dabei auch seelische
Verhiltnisse dndern. NierzsceE hat auf die grund-
legende strukturelle Verwandtschaft der scheinbar
JuBeren’ Titigkeit des Kaufens und Verkaufens
und des mutmaBlich ,inneren‘ Vorgangs des Den-
kens hingewiesen, indem er davon spricht, Tau-
schen sei ,,in einem gewissen Sinne das Denken“.
Folgt man dieser Auffassung, dann verbietet es sich,
Austausch als bloBen Seitenwechsel zu betrachten.
Indem man Austausch als einen komplizierten see-
lisch materialen VermittlungsprozeB versteht, hat
man darin bereits eine angemessene psychologische
Recheneinheit.

DaB Kaufen etwas mit Okonomie zu tun hat, wird
allgemein als selbstverstindliche Zuordnung be-
trachtet und geldufigerweise in Mark und Pfennig
ausgedriickt. Bei einer psychologischen Analyse
dieses naheliegenden Zusammenhanges steht aber
mehr die Frage im Vordergrund, in welcher gewis-
sermafBen seelischen Miinze die Okonomieproble-
me beim Kaufen im Sonderangebot ausgehandelt
werden. Auch wenn man um die Notwendigkeit die-
ses Wahrungswechsels* weifl, bleibt es dennoch
frappierend, wie wenig entiufSernd mit der Sprache
des Wirtschaftslebens seelische Zusammenhénge
beschrieben werden kénnen.

Die Polaritit von Erleichterung und Belastung
dient im methodischen Sinne als Raster zur Erfas-
sung der Bewegungsmoglichkeiten verschiedener
Wirkungseinheiten. Dies ist hier deshalb zu beriick-
sichtigen, da die untersuchte Wirkungseinheit Kau-
fen im Sonderangebot eine Formalisierung dar-
stellt. Sie ist mehr vom psychologischen Denken
konstruiert, als von alltéiglichen Zusammenhéngen
her gegeben. Selbstverstindlich kauft niemand nur
im Sonderangebot, sondern vieles oder gar das mei-
ste zu ganz ;normalen’ Preisen. Die Begrenzung auf
das Besondere und Ausnahmehafte erlaubt es aber,
die mitdeterminierende Regel des Kaufens als um-
fassendere Wirkungseinheit aus einer dezentrierten
Perspektive behandeln zu kénnen.

Seelisches Hindereiben

Bedeutsame Akzentuierungen des untersuch-
ten Komplexes lassen sich bereits erkennen in
jenen immer wiederkehrenden Geschichten,
die verschiedene Erfahrungen im Umgang
mit Sonderangeboten auf einen bestimmten
Nenner bringen. Eine erste durchgingige
Form der Vereinheitlichung dreht sich um das
nseelische Hiandereiben® beim Schnéppchen-
Machen.

So werden ,Erfolgserlebnisse” beim Kaufen im
Sonderangebot geschildert, in denen es darum geht,
wie man einmal zu einem ,wahnsinnig giinstigen
Preis“ genau das fand und erstand, was man sich
vorher nie hatte leisten konnen. Man erlebte das da-
mals so freudig, als hitte man ,unerwartet” ein Ge-
schenk bekommen oder ,zufillig* einen ,Schatz*
entdeckt. Da einem solche ,Gliicksgriffe” in letzter
Zeit nicht mehr so recht gelingen wollen, bleibt oft
nur noch die wehmiitige Erinnerung an irgendetwas
»Mirchenhaftes” bei jenem ,sagenhaften Schnipp-
chen® von einst.

Eine andere Ausdrucksform des seelischen Hénde-
reibens stellen die — von Kéufern selbst so genann-
ten — ,Hamstergeschichten” dar. Sie handeln von
der Veranstaltung ,,spontaner“ Massenkiufe bei der
Konfrontation mit Sonderangeboten von Waren,
die man stiindig in Gebrauch hat, oder von denen
man meint, sic ,immer mal“ gebrauchen zu kin-
nen. Im Gefiihl, ,ganz viel haben zu wollen®, er-
steht man beispielsweise 50 Dosen Brechbohnen
oder 10 S#cke mit Toilettenpapier, 4 kg Erdbeeren
oder 10 Tafeln Schokolade — ,.auf Vorrat®, wie es
immer heifit. GeniiBlich rechnet man sich jeweils
aus, wieviel Geld man durch dieses beherzte Zugrei-
fen ,auf einen Schlag” gespart habe. Grandiose
Verdienstspannen vor Augen, miisse man aufpas-
sen, nicht in eine Art ,Kaufrausch® hineinzugera-
ten, wo man dann Gefahr laufe, nur noch ,halbra-
tionale“ bis hin zu ,total unverniinftige Entschei-
dungen zu treffen.

Okonomischer Katzenjammer

‘Wenn Kéufer ihren Umgang mit Sonderange-
boten beschreiben, werden nicht nur ange-
nehme Erinnerungen wach. Es kommt auch
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zu einer Belebung alter Enttduschungsge-
schichten, deren Grundmuster immer die
miflliebige Verwandlung stolz gemachter
Schnippchen in #rgerliche ,Fehlkiufe® ist.

Beim Kauf ,stimmte noch alles”, doch schon bald
danach machte man ,traurige Entdeckungen®: Die
glinstige Hose sa} zu Hause nicht mehr richtig, der
preiswerte Schaukelstuhl harmonierte nicht mit der
iibrigen Einrichtung, die billigen Schuhe horten
nicht auf zu driicken. Andere Enttiuschungen be-
ziehen sich auf die ,einmalig giinstige Chance®, die
man in Sonderangeboten zu nutzen meinte. Man
hatte, sich unter Zeit- und Konkurrentendruck wih-
nend, eine herabgesetzte Ware gekauft und wurde
dann langsam ungliicklich®, als man feststellte,
wie das Sonderangebot nicht nur lange bestehen
blieb, sondern nach weiteren Preissenkungen ,im-
mer besonderer® wurde. Oder man fand das mut-
mafliche Schnippchen in anderen Geschiften zu
Hreguliren” Preisen noch billiger. Solch unangeneh-
me Relativierungen erhoffter Erleichterungen er-
lebte man als ,Reinfall“, der fiir betrichtlichen
yKatzenjammer* sorgte.

So stellt man sich in den Enttiuschungsgeschichten
gern als ,gebranntes Kind“ dar, das naiv glaubte,
was Sonderangebote versprachen, ~dann aber
schmerzlich eines Besseren belehrt wurde. Mitunter
generalisiert man derartige Erfahrungen so weit,
dafl man Sonderangebote ,schon fast als Grund,
nicht zu kaufen® hinstellt: Es lohne sich nicht, der
Nutzen sei ,,gleich Null“, man habe ,im Endeffekt*
nichts davon.

Neben dem Zweifel daran, ob man Sonderan-
gebote fiir ,bare Miinze” nehmen kdnne, stellt
man auch durchgéngig immer wieder die Fra-
ge, ob man das im Sonderangebot Gekaufte
auch ,wirklich* brauchen kénne. Diese Frage
wird in Gestalt von Verfithrungs- und Veraus-
gabungsklagen beantwortet.

In ihnen werden Sonderangebote als Speerspitzen
einer ,Macht“ dargestellt, gegen die man wegen
wmangelnder Willenstéirke* nicht ankommt. Man
fiihit sich in Geschifte gelockt, die man sonst nicht
betreten hitte, und zu Kiufen verleitet, die nicht no-

tig seien. Es store einen, wie man durch Sonderan-
gebote stéindig etwas aufgedringt bekomme, was im
Grunde iiberflilssig” sei. An der Kasse, zu Hause
beim Auspacken oder bei spiterem Gebrauch
kommt es dann manchmal zu Szenen der Befrem-
dung, in denen man mit seltsam pl6tzlichem Er-
staunen und dann zunehmend mit Arger wahr-
nimmt, welch ,unmogliche” Sachen man da ge-
kauft habe. So als sei man beim Kauf nicht dabeige-
wesen, wundert man sich distanziert, wie der Ein-
kaufswagen ,,s0 voll“ und die Brieftasche ,.s0 leer
habe werden kénnen, Ndhme man alle Sonderange-
bote wahr, dann kdnne das schnell an die ,,Sub-
stanz*, an die ,Existenz* gehen. Durch Vorratskiufe
fehle das Geld fiir anderes, was ,wirklich wichtig®
sei. Mehrkiiufe seien ohnehin Verschwendung, da
man die Mengen oft gar nicht verbrauchen kdnne.

Haushiilterische Cleverness

Es gibt eine Sorte von eher unscheinbaren Ge-
schichten, fiir die man als Untersuchender
erst einen Blick gewinnen mufl, obwohl in ih-
nen die aktuellste und am breitesten prakti-
zierte Form des Kaufens im Sonderangebot
beschrieben wird. Es sind dies mehr niichter-
ne und abgekldrte Schilderungen einer gewis-
sen cleveren Allt4glichkeit des preisgiinstigen
Kaufens.

Als kritischer Verbraucher* wisse man heute lingst,
daB beim Kaufen im Sonderangebot ,gréfite Vor-
sicht* geboten sei. Bei allem ,Reiz“ rechne man
stets damit, daf man mit ,Lockvogelangeboten®,
~Mogelpackungen“ und dhnlichen Unlauterkeiten
olibers Ohr gehauen* werden solle. Da man die ,Ge-
fahr* aber kenne, wappne man sich dementspre-
chend. ,Direktes Zuschlagen® komme nicht mehr
in Frage. Kaufentscheidungen — gerade bei Son-
derangeboten — seien etwas, das ,reiflich iiberlegt®
sein wolle, damit man nicht naiv auf das ,erstbeste
hereinfalle, Transparenz in dieser oft undurchsichti-
gen Frage kdnne man sich nur durch eine strenge
»Erziehung zur Rationalitit” verschaffen. Dazu ge-
hort, moglichst viele Informationen iiber alle ,rele-
vanten® Punkte (Mengen, Preise, Qualititen, Ga-
rantien, Waschanleitungen, Haltbarkeitsgrenzen,
Umtauschrechte, Fahrtkosten . . .) zu sammeln und
diese Daten zueinander ,ins Verhiltnis® zu setzen.
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Triumphierend legt man sich das ,.gelernte Durch-
schauen und Abweisen gewisser ,,dubioser” Sonder-
angebote als Zeichen von ,Aufgeklirtheit“ und
nSelbstbehauptung® aus. Als ,.Zeichen von Clever-
ness“ sieht es der auf Vernunft setzende Kiufer je-
doch genausogut an, Sonderangebote ,geschickt”
ausnutzen zu konnen. Dazu sei natiirlich ,Miihe
und Anstrengung® erforderlich, denn man wolle es
nicht dem Zufall iiberlassen, wo und wann sich giin-
stige Kaufmdglichkeiten ergiéiben.

Hat sich einmal eine gewisse routinierte Handha-
bung des Kaufens im Sonderangebot ,eingespielt”,
dann weifl man, wo man ,,im Schnitt” besser weg-
kommt und wo nicht. Die regelmifige Nutzung von
Sonderangeboten in bestimmten vertrauten Berei-
chen ist aber je nachdem so ,selbstverstindlich® ge-
worden, dafl man sich dariiber weder besonders
freuen noch drgern kann. Das ganze wird irgendwie

nlangweilig®,

Beschwingtes Fliissigmachen

In einer ersten Typisierung lassen sich eine
Reihe von Ziigen aufweisen, die damit zusam-
menhéingen, daB sich im Umgang mit Son-
derangeboten eine ausnahmsweise Verfliissi-
gung des Austauschprozesses beim Kaufen

zeigt.

Sonderangebote werden als Reprisentanten
einer attraktiven Gegenlidufigkeit erlebt: Sie
senken das geforderte Aufwandsniveau, wih-
rend man gemeinhin mit einer Steigerung des-
selben rechnet. Sie erfreuen sich einer generel-
len Wertschitzung bei Kdufern, die sich in er-
ster Linie konkret finanzielle Aufwandser-
sparnis erhoffen. Formulierungen aber wie
LVversprechen auf Erleichterung® verweisen
auf allgemeinere Entlastungsmdoglichkeiten,
die das Kaufen im Sonderangebot der seeli-
schen Austauschdkonomie er6ffnen kann. So
scheint es, daB eine Ersparnis an Prignanz-
und Relativierungsarbeit ermd&glicht wird, in-
dem das ,nahezu von alleine¢’ Vordergrund
wird, was sonst aus einer uniibersichtlichen
Flut von Offerten mithsam vergleichend her-
ausgearbeitet werden muBl. Das Auffilligwer-
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den geht einher mit der erlebten Deplaziert-
heit und UnzeitgeméBheit von Sonderange-
boten. Beides erleichtert zufillige Konfronta-
tionen, die in freudigen Uberraschungs- und
Entdeckungserlebnissen ihren Ausdruck fin-
den.

Spontane finanzielle Umdispositionen sowie
rdumlich anschauliche Anhaltspunkte (Ste-
henbleiben) und Kurswechsel (,,Nichts-wie-
hin!“) belegen, wie eine Art willkommener
Ruck in die normal geregelte Kaufverfassung
kommen kann.

Stimuliert durch greifbare Aneignungsgewin-
ne (,,mehr fiir weniger“), vollzieht sich eine in-
teressierte Offnung fiir Dinge, an denen man
sonst achtlos voriibergeht. Die Erlebensper-
spektive wird beim Kaufen im Sonderangebot
zentriert und gleichzeitig schweifend ge-
macht: ,alles mégliche” kommt in den festen
Blick; der UmsatzprozeB wird beweglich, er
erfihrt eine Ausbreitung und zugleich eine
Beschleunigung. Es zeigt sich eine Abschlul3-
nihe im Hier und Jetzt, die Entscheidungs-
prozesse verkiirzen helfen kann.

Leichter, schneller, kiirzer, einfacher — mit
solchen Stichworten im Sinne seelischer Oko-
nomie 148t sich umreiBen, was die Austausch-
bewegung beim Kaufen im Sonderangebot
fliissig machen kann. Sieht man das vor der
mehr beschwerlich wirkenden Realitdt des
normalen Kaufens, dann wird nachvollzieh-
bar, warum hier etwas ,,Mérchenhaftes” an-
klingen kann. Gliicklicher Zufall, Auf-
Anhieb-Passendes, Regelabweichung in Rich-
tung des Wiinschbaren, Motiv der ,einmali-
gen Chance' — all dies spielt in entsprechen-
den Miirchen wie auch beim Kaufen im Son-
derangebot eine Rolle, wenn ein Versprechen
auf Erleichterung realisierbar erscheinen soll.
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Argwohnische Bremsmandver

In den Verfithrungs- und Verausgabungskla-
gen zeigt sich eine allgemeine Umwertung
dessen, was im Sinne der Entlastung beim
Kaufen im Sonderangebot von Wert sein
kann. Zusammen mit den in den Enttiu-
schungsgeschichten zum Ausdruck gebrach-
ten Verkehrungserfahrungen entwickelt sich
folgende typische Gegenbewegung: Das hoch-
geschitzt Billige wird als ,Schund“ und
~Ramsch® verichtlich gemacht, Vorteilhaftig-
keit als ,Nulleffizienz“ hingestellt. Gutglidu-
bigkeit wandelt sich zu Argwohn, das Auf-
Anhieb-Passende zu dem Im-nachhinein-
Unpassenden. Das Vordergrundwerden und
Sich-Aufdringen des Giinstigen erlebt man
nun als betriigerische Vordergriindigkeit und
marktschreierische Aufdringlichkeit. Der
willkommene Ruck bekommt den Charakter
einer mifliebigen Stérung, das Zulassen von
mehr und anderem erscheint als ruindse Ver-
ausgabung, schnelle Entschiedenheit gerét
zur bereuten Kurzschliissigkeit. Was in der
Verfliissigung des Austauschprozesses eine
freudige Erleichterung war, erlebt man nun
als argerliche Belastung durch Uberfliissig-
Werden.

Es zeigt sich ein reiches Arsenal betont ratio-
naler Strategien, die einer kritischen Reali-
tatspriiffung wie auch einer rigiden Diszipli-
nierung des Austauschprozesses dienen. In-
sgesamt geht es viel darum, etwas ,abzubau-
en®, ,zuriickzuschrauben, zu ,unterbinden”
— lauter restriktive Titigkeiten, die die
grundsitzlich andere Qualitit der hier ablau-
fenden Bewegung kennzeichnen. Als Brems-
vorgang hat sie reaktiven Charakter: Gegen
die potentielle Ausbreitung des Austausch-
prozesses wird hier Begrenzung und Reduzie-
rung gesetzt, der moglichen Beschleunigung
begegnet man mit Beruhigung und Verlangsa-
mung; was beschwingt fliissig sein kann, wird
hier argwohnisch zidh gemacht.

Die dazu notwendige ,Wachheit“ und ,Be-
herrschung® ist natiirlich nicht unaufwendig,
aber fiir Kdufer auch keine neue Belastung:
Sie ist ihmen vom ,normalen‘ Kaufen her
wohlvertraut. Beim Kaufen im Sonderange-
bot hingegen gehort ein gewisses Sich-schwer-
Tun zum Beweismuster dafiir, da man sich
auch hier nichts ersparen kann, daf man es
sich trotz Verlockung nicht ungebiihrlich
leichtmacht. Weniger, umweghafter, sicherer
— auch dies scheinen also Stichworte im Sin-
ne seelischer Austauschékonomie zu sein.

Befriedigende Normalisierung

Die dritte typische Form der Austauschbewe-
gung ist gekennzeichnet durch eine eigentiim-
liche Kombination von Fliissigmachen und
Bremsen. Unter dem Druck, sich weder ein
generelles Wahrnehmen noch Ausschlagen
von Sonderangeboten leisten zu kénnen, ent-
wickelt sich so etwas wie eine verrechnende
Normalisierung. Diese zeigt sich allgemein in
dem Bemiihen, eine relativ konstante Verfiig-
barkeit des Giinstigen herzustellen. Indem
man Anzeigen und Prospekte gezielt durchar-
beitet, schnidppchenverdéchtige Einkaufsstel-
len auf ausgetiiftelten Routen ,abgrast® und
»abklappert®, wird eine nicht unaufwendige,
aber doch lukrative Systematisierung des
Kaufens im Sonderangebot betrieben. Durch
eigenes Herbeifithren soll das passend ge-
macht werden, was in iiberraschenden Begeg-
nungen nur im Zufall verfiigbar ist. Man will
integrieren, was ,unbemerkt‘ und unberechen-
bar einwirkte und es damit gleichzeitig kon-
trollieren.

Mit zunehmender Erfahrung bei der organisierten
Suche werden bestimmte wiederkehrende Gesetz-
méBigkeiten und Zwangsldufigkeiten im Erscheinen
von Sonderangeboten durchsichtig. Dall man dies
mit Cleverness und Ausdauer auszunutzen versteht,
wird deutlich, indem es in gewissen Teilbereichen zu
einer Absenkung des zugebilligten Aufwandniveaus
kommt. Man weist als ,,zu teuer” ab, was auf nor-
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malem Preisniveau liegt und kauft z.B. Schallplat-
ten fast nur noch im Sonderangebot. In anderen Be-
reichen kann es hingegen zu einer partiellen Anhe-
bung des zugebilligten Aufwandniveaus kommen:
wAus Schaden klug geworden® geht man Sonderan-
geboten z.B, bei Schuhen nun immer aus dem Wege
und kauft sich fiir mehr Geld ,lieber etwas Ordent-
liches*.

Die Normalisierung der Austauschbewegung
hat also auch damit zu tun, daB klar getrennt
wird, wo sie erfahrungsgeméf lohnend und
wo sie weniger lohnend erscheint, Das Kaufen
im Sonderangebot grenzt sich ein auf Vertrau-
tes und Bewihrtes und grenzt anderes als
Lexotisch® und ,unwirtschaftlich“ davon aus.
Bei solchen Grenzziehungen zeigt sich aber
eine gewisse Flexibilit4t, Sonderangebote wer-
den gern als Ausweichmdglichkeit genutzt,
wenn Geplantes oder Ubliches nicht rea-
lisierbar ist. Das hilft, Stockungen zu iiber-
briicken und die Austauschbewegung im Flufl
zu halten. ,Mut zum Ausprobieren ent-
wickelt sich allerdings mehr innerhalb abge-
steckter Regionen.

Bemerkenswert ist die aufschiebende und vorweg-
nehmende Abstimmung von Marktsituationen und
eigener ,Bediirfnislage’. Man sieht seine Bediirfnis-
se nicht als etwas, das ,von heute auf morgen
kommt®, sondern verfolgt bereits frithzeitig, wie
sich Offenheiten entwickeln. So hat man immer et-
was ,Luft” und kann auf vorzeitige Abschliisse zu-
gunsten spéterer Aufwandsersparnis verzichten.
Fiir die verschiedensten Dinge hélt man nun stindig
die Augen offen. Wenn die geduldig erwarteten
Sonderangebote erscheinen, kann man wiederum
sehr kurzentschlossen zugreifen und mit dem Kauf
gesteigerter Mengen fiir spétere ,,Durststrecken®
vorsorgen. Auch so gewinnt man ,Spiel” im Aus-
tauschgetriebe.

Die erstaunliche Konzessionsbereitschaft, Méngel,
Fehlendes und Verdorbenheiten in Kauf zu nehmen,
héngt damit zusammen, daB man von vorneherein
davon ausgeht, in Sonderangeboten nichts ge-
schenkt zu bekommen. Preisnachlisse miissen ei-
nen Grund haben und Qualititsminderungen ma-
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chen ihn anschaulich und abschiitzbar. Man sieht
dariiber hinweg in der Berechnung, dennoch im
Vorteil zu sein, und gibt sich wohlweislich selbst die
»Schuld¥, sollte diese Spekulation im nachhinein
nicht aufgehen.

Das kleinlaute, aber berechnende In-Kauf-
Nehmen ist eine Ausdrucksform der allgemei-
neren Tendenz zur MiBigung beim Kaufen im
Sonderangebot. Es werden Abstriche von frii-
her erhofften grandiosen Verdienstspannen
gemacht, aber auch Gefahren wie etwa der
Verfithrung und Verausgabung nicht mehr
50 kraBi” gesehen. Mit Blick auf das Ganze
des Kaufens, das ,,im Griff“ behalten werden
soll, ist man mit der zu kleineren Gewinnen
und Verlusten gemilderten Bilanz im Umgang
mit Sonderangeboten ,einigermaflen zufrie-
den“. Okonomieaspekte sind hier also die Re-
lativierung und das Pragmatisch-Werden der
Austauschbewegung.

Konstruktiver Zwischenhandel

Als weiterentwickelte Tauschform stellt das Kaufen
einen Vermittlungsprozefl dar: Immer miissen Syn-
thesen zwischen Eigenem und Fremden, Haben
und Anders-Haben, Erhalten und Aufgeben gefun-
den werden. Austausch ist somit eine Art ,Zwi-
schenhandel, in dem enge und lockere, feste und
fliissige Verhiltnisse ausgehandelt werden. Demge-
méf geht es bei der Konstruktionsbeschreibung des
Kaufens im Sonderangebot darum, die eigenartige
Regulation dieser besonderen Austauschform zu
zeigen, Dabei geben die Faktoren der Gestaltung
und Umgestaltung (morphologische Erklirungs-
letztheiten) als grundlegende ,Haushaltsposten‘ den
allgemeinen Verrechnungsrahmen vor. Die Frage,
wie sich Aneignungsgewinne und -verluste im Gan-
zen regulieren, verweist auf Probleme eines ,inneren
MabBes®. Diese lassen sich fiir die untersuchte Wir-
kungseinheit mit den Ziigen der ErmaBigung und
des UbermaBes, des MaBhaltens und der Verregel-
miBigung umschreiben.

ErmiiBigen und UbermiiBig-Werden
Wenn ein gegliickter Ladendiebstahl ,,schéner
als das beste Sonderangebot“ bewertet und als
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Kronung® eingestuft wird, verweist dies auf
die eigentiimliche Logik von Aneignungsten-
denzen, in irgendeiner Weise doch darauf zu
bestehen, daB das, was man braucht, einem
auch zusteht. Bekommt man es wie beim Kau-
fen nicht umsonst, so scheint es zumindest in
latenter Beanspruchung ,recht und billig’, es
sich jumsonst’ zu beschaffen. Nicht zuletzt
eine Verdichtung wie ,Klaufen“ (Versprecher
einer Befragten) macht deutlich, wie das Kau-
fen im Sonderangebot als eine legalen Nor-
men entsprechende, sich aber zugleich riube-
risch verstehende Aneignungsform betrieben
werden kann.

Fiir ein solches auf billige Beméichtigung
dringendes Anecignungsverstindnis stellen
die stark betonten Einwirkungsziige beim
Kaufen im Sonderangebot eine Erweiterung
dar. Wenn es zutrifft, dal Gelegenheit Diebe
macht, dann wird sinnfillig, warum im Um-
gang mit Sonderangeboten die Konfrontation
mit dem Zufall eine solch wichtige Rolle
spielt: Was gelegen kommt, was zufillt,
,macht’ auch ,diebisch” erfreute Kdufer von
Sonderangeboten. In der Typisierung wurde
beschrieben, wie hier Aneignungstendenzen
leichter als sonst ,ansprechbar“ sind und
schneller als sonst in Setzungen iibergehen
kénnen. (Sachbedingt ergibt sich hier eine un-
durchsichtige Ubergangsstelle von Wirkungs-
und Handlungseinheit, deren strenge Abgren-
zung voneinander aus methodischen Griin-
den jedoch unerl4flich ist.) Die psychologi-
sche ErméBigungsofferte des Sonderangebo-
tes besteht in einer zum Greifen nahegelegten
okonomischen Abkiirzung des Austausch-
prozesses.

Ausnahmsweise ErmiBigen ist etwas, was
prinzipiell in Richtung des Wiinschbaren fiir
den normal als stéindig belastet erlebten seeli-
schen Haushalt geht. So hat das Mérchenhaf-
te beim Kaufen im Sonderangebot damit zu
tun, daf} sich unerwartet gewisse leidige Bewe-

gungsbegrenzungen des Zu-Teuren erweitern
und sich damit neue Entwicklungsspielriume
erdffnen. Dies wird auch durch eine bedingte
Auflésung bestehender Vereindeutigungen
des Niitzlichen und Brauchbaren geftrdert.
Die leicht rauschartige Entfaltung einer nicht
alltiglichen, zum Ubermaf tendierenden An-
eignungslogik verdeutlicht sich im Ausschwei-
fen der Interessiertheiten, in der Ausdehnung
der Begehrlichkeiten fiir ,alles mogliche
Und ebenso daran, dafi in euphorischer Spar-
absicht viel mehr als sonst gekauft werden
kann (,vor Begeisterung kaum zu halten®),

Nicht zuletzt solche begeistert erlebten ,Halt-
losigkeiten* weisen darauf hin, wie das, was
man beim Kaufen in der Regel gerne festhalt,
hier unbeschwerter auf- und ausgegeben wird:
Im Umgang mit Sonderangeboten sitzt das
Geld ,lockerer, werden Mittel leichter fliissig
gemacht als sonst. Das gilt, wie bereits gesagt,
fiir die gesamte Austauschbewegung, die sich
stets in der Nihe einer beschleunigten Abrun-
dung durch kurzentschlossene Kdufe befin-
det.

MaBhalten und VerregelmiiBligen

Die Nihe zu leichteren und schnelleren Ab-
schliissen beim Kaufen im Sonderangebot
148t wichtige Rechnungen offen. Das hingt
mit der ambivalenten Logik von Umbildungs-
prozessen zusammen: Der Ubergang zu ei-
nem Anders-Haben ist eine beruhigende L&-
sung und schafft zugleich aufregende Proble-
me. Man ist beunruhigt iiber die offenbar
werdende Breite ungeschlossener Aneignungs-
tendenzen, fiirchtet Anspruchsgeneralisie-
rungen iiber das ErméaBigt-Ausnahmehafte
hinaus, sieht hier bedrohliche Uberfremdungs-
oder Uberflutungsmoglichkeiten (siehe Ver-
fithrungsklagen).

Das ausgemalte Ruinds-Werden der Aus-
tauschbewegung, die Angst vor einem ,see-
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lisch-6konomischen Ausverkauf* (Verausga-
bungsklagen) macht sichtbar, wie sich im
Kaufen iibergangsweise eine Destabilisierung
des seelischen Haus-Halts einstellt: Aneig-
nung von Neuem ist zugleich Enteignung von
Altem; neue Haltgewinne miissen mit Sub-
stanzverlusten erkauft werden. So unvermeid-
lich man in diese Ambivalenzen gerit, so we-
nig reibungslos findet man sich damit zu-
recht. Nervenaufreibende Hin-und-her-
Gerissenheiten, zermiirbende Entscheidungs-
kdmpfe machen allgemein auf Umbildungs-
probleme in der Austauschbewegung auf-
merksam. Ubergangsklemmen entstehen, da
der Vorgang des Sich-zueigen-Machens nichts
ist, was sich in punktuellen Kaufakten schlag-
artig einstellt. Unverbindliches braucht mehr
Zeit, als Sonderangebote lassen wollen und
ein anderes MaB als die angegebene Preisre-
duzierungsspanne, um verbindlich zu werden.

Die Notwendigkeit zu einer gemesseneren
Entwicklung hat mit Forderungen seelischer
Ausriistung zu tun. Ausriistungsziige kom-
men vor allem in dem zum Ausdruck, was ty-
pisierend als Bremsmand&ver beschrieben wur-
de. Disziplinierung, Beruhigung, Verlangsa-
mung sind Konsequenzen, die sich aus einer
umfassenden Verpflichtung zum Mafhalten
im seelisch-6konomischen Sinne ergeben. Ge-
gen verspiirte Irritationen des Halt- und MaB-
loswerdens kommt es zu hilfreich rigiden Aus-
richtungen auf Machbares und Mdgliches.
Unter dem Zwang zur Stabilisierung zeigt sich
ein Zuriickschrauben und Abbauen dessen,
was sich in gewinnversprechenden Umsatz-
steigerungen so verschwenderisch ausbreiten
kann. So macht sich die ékonomische Sy-
stemzensur bemerkbar in der Betonung iiber-
schrittener Austauschverhéltnisse (zu viel, zu
schnell, zu einfach), in der reduzierenden Riick-
besinnung auf ,eigentliche* und ,wirkliche®
Bediirfnisse sowie in der Aufstellung strenger
Imperative des Aufschubes und Verzichts.
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Von hier aus wird verstindlich, warum man das
Abweisen-Konnen von Sonderangeboten als ,Iri-
umph” erleben kann. Enthaltsamkeit entspricht in
diesem Kontext der restriktiven Logik der Ausrii-
stung. Das Sich-Versagen selbst erméBigt realisier-
barer Wiinsche kann eine wichtige symbolische Be-
kriftigung fiir die ,Moral‘ seelischer Haushaltsfiih-
rung im ganzen sein. Umgekehrt fithrt der strenge
Okonomiezwang aber auch zu Leiden. So kann
man sich gedemiltigt fithlen, wenn man sich etwas
nur oder noch nicht einmal als Sonderangebot zu
leisten vermag. Das Einhalten-Miissen gewisser dra-
stisch reduzierter Aufwandsnormen kann die Bewe-
gungsfreiheit so sehr auf ,Notigstes* und ,Giinstig-
stes“ einengen, daf} es zu verzweifelten Leerldufen
kommt, Ubervorsichtigkeiten kénnen das Kaufen
im Sonderangebot so an UberdruBpunkte heran-
fithren, daf} es sich bei aller Sparabsicht umsonst zu
erschopfen droht, also paradoxerweise unwirt-
schaftlich zu werden beginnt. Solche Austausch-
stockungen héngen mit dem reaktiven Charakter
der Bremsmandver zusammen. Sie richten sich
mehr gegen etwas, als daf} sie korrigierend fiir etwas
wirken wiirden,

Eine mehr produktive Seite des Haushalten-
Konnens, ein sich besser auszahlender Aspekt
der anstrengenden Disziplinierung und Ratio-
nalisierung kommt zum Tragen, indem sich
das Kaufen im Sonderangebot $konomisch
verregelmaBigt. Durch iibergreifende Ge-
winn- und Verlustrechnungen, durch feste,
aber auch reversible Trennungen relativ profi-
tabler und defizitdrer Gegenstandsbereiche
(,.flexibles System®) wird eine pragmatische
Durchgéngigkeit der Austauschbewegung er-
moglicht, die frustrierende Stockungen und
bedrohliche Verfliissigungen vermeidet. Mit
Blick auf das Ganze, das es gilt, ,auf mog-
lichst niedrigem Niveau auszubalancieren®,
entwickelt sich eine Art von jeweiligem Regel-
maf, in dem eigentiimliche Kosten-Nutzen-
Analysen stecken. Dieses individuelle Regel-
maf wacht generalisierend dariiber, wo die je-
weilige ,.VerhdltnismiBigkeit* und , Effektivi-
tit” der eingesetzten Mittel beim Kaufen ge-
geben ist und wo nicht. Das aufwendige Hin
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und Her von Einzelfallentscheidungen eriib-
rigt sich damit weitgehend.

Schleusenregulation

Man wird sich bei der Untersuchung der Wir-
kungseinheit Kaufen im Sonderangebot ,ver-
rechnen, wenn man sie letztlich fiir sich ab-
rechnen will und nicht das Angewiesenheits-
verhiltnis zur umfassenderen Wirkungsein-
heit des normalen Kaufens mitberiicksichtigt.
Zwischen beiden besteht ein Gefille, das all-
gemein mit der verschiedenen Hohe des je-
weils geforderten Aufwandsniveaus zusam-
menhingt. Niemand aber kauft nur zu nor-
malen oder ausschliefilich zu Sonderpreisen,
in der Regel kombiniert man beides. Als Kom-
binationsprinzip wird eine Art von Schleusen-
mechanismus deutlich, mit dem das Gefille
nivelliert wird. In der VerregelmiBigung des
Kaufens im Sonderangebot vollzieht sich
durch iibergreifende Relativierung eine kom-
pensierende An- und Ausgleichung normaler
und ausnahmsweise erméfBigter Austauschbe-
dingungen. Man erreicht damit einen zufrie-
denstellenden ,Dauerzustand des Giinsti-
gen®, fiihlt sich aber auf langweilige Weise un-
bewegt, also unmotiviert!, wenn man so will.

Indem die Vermittlungsleistung nach dem
Schleusenprinzip beim Kaufen im Sonderan-
gebot darin besteht, daB der Ubergang in
Richtung Normalitiit des Kaufens und nicht
in Richtung der Ausnahme hewerkstelligt
wird, ergibt sich ein paradoxes Problem: Son-
derangebote wirken grundsitzlich dadurch,
daf} sich hier etwas als extraordinére Erleich-
terungsmoglichkeit vor dem Grund normaler
Belastungserfahrungen beim Kaufen abheben
kann. Wird es im Zuge der VerregelmiBigung
wieder in diesen Grund zuriickgearbeitet,
dann mag dies aus iibergeordneten tkonomi-
schen Griinden eine sehr versierte Ldsung
darstellen, verkehrt aber zugleich die hoff-
nungsvolle Ausgangslage.

Indem man mit Sonderangeboten so umzuge-
hen lernt, dafl man sich gewohnheitsmaBig et-
was sparen kann, hat man zugleich immer we-
niger das Gefiihl, noch etwas zu gewinnen; in-
dem man Sonderangebote immer ,optima-
ler®, also zunehmend verhdltnism#Biger zu
nutzen versteht, wird etwas anderes zuneh-
mend unverhiltnismafBiger. Gemessen an
dem, was ,unterm Strich“ dabei heraus-
kommt, wenn es gelingt, die ermiRigte Aus-
tauschbewegung ,effektiv® zu machen, erle-
ben es Kiufer als ,,sinnlos®, welchen ,,Riesen-
aufwand® sie dafiir zu leisten haben. Alle Ver-
rechnungskiinste erscheinen zuweilen ,ab-
surd“, wenn normale Haushaltsbelastungen
jede ausnahmsweise Entlastung relativierend
und kompensierend verschlingen. Das ,Ver-
sprechen auf Erleichterung” ldft sich schein-
bar nur so realisieren, dafl es letztlich nicht
spiirbar ist. Mit solchen Paradoxien hat es
u.a. zu tun, daff Kaufer sich hier etwas ,Un-
mdgliches betreiben sehen.

Austauschschriige

So kann man — gerade im Umgang mit Sonderan-
geboten — darauf aufmerksam werden, daf} so et-
was wie eine prinzipielle Schrige der Austauschver-
hiltnisse beim Kaufen besteht. Diese héingt mit der
stets gestellten Forderung nach gerechtem Tausch,
nach Aquivalenz von Geben und Nehmen, also mit
dem strukturellen Anspruch auf méglichst ausge-
wogene, aufgehende Vermittlung zusammen. Die
Verh#ltnisse beim Kaufen sind aber anscheinend
nicht so, daB sie gerecht, symmetrisch und ausge-
wogen vermittelt werden konnen. Generell erlebt
man, wie im Austausch irgendetwas mehr oder we-
niger unverwandelt bleibt.

Darauf verweist auch eine eigentiimliche Tendenz
zum Feilschen beim Kaufen im Sonderangebot. Wo
sich etwas allein schon entgegenkommend zeigt
(Preissenkung), da keimt bei Kiufern zuweilen die
Hoffnung, es lasse sich durch eigene Aktivitit (Her-
unterhandeln) vielleicht noch mehr an Entgegen-
kommen herausholen. Die Nachgiebigkeit der Ge-
genseite wirkt also einladend, die sonst weitgehend
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verinnerlichte’ und vereinseitigte Vermittlungstitig-
keit anschaulich zu agieren, was aber meist nicht ge-
lingt. Dabei werden Ressentiments und drastische
Begehrlichkeiten offenbar, die darauf hindeuten,
daf das stille Aushandeln ,in sich’ eine nur sehr be-
dingte Aquivalenz der Tauschverhéltnisse herstellen
kann. Hier bleiben anscheinend Reste, mit denen
man sich in der Regel kleinlaut abfindet, die imma-
nent irgendwie verrechnet werden, fiir deren Entste-
hen man aber im Grunde ,iufere’ tkonomische Be-
dingungen und Michte verantwortlich macht.

Man kriegt diese Reste nicht heraus, sondern sie
scheinen irgendwie aus dem anschaulichen Umsatz-
kreislauf zu verschwinden. Mit dem Erleben solch
stindiger, schleichender Substanzverluste (vgl.
“Hans im Gliick™) hat es wohl u.a. zu tun, da man
sich auch beim Kaufen im Sonderangebot auf mehr
grundsétzliche Weise stets ,ausgenommen” und
ausgebeutet” fiihlt, sich bei aller Cleverness letzt-
lich doch ,,immer als der Dumme® dastehen sieht.
In dieselbe Richtung weist — von ganz anderer Seite
her — die etymologische Verwandtschaft von tau-
schen und tiuschen: Beides geht auf einen ur-
sprilnglich gemeinsamen Sinn von Betrug und
Ubervorteilung zuriick.

Okonomische Taschenspielerei

Gerade das versierte Kaufen im Sonderange-
bot findet aber zuweilen einen Dreh, sich
nicht mehr nur als ,;JOpfer® dieser ambivalen-
ten Struktur des Tauschens und Tduschens zu
erleben, sondern in gewissen Grenzen auch
als souverinen Ausnutzer derselben: Hin und
wieder setzt man Sonderangebote als ,JUber-
redungsargument” und ,Vorwand“ ein, ,um
sich selber etwas besser verkaufen zu kén-
nen“. Indem sie zum Alibi dafiir werden, et-
was erkanntermallen Viel-zuTeures, etwas
eingestandenermafen Eigentlich-Unnétiges
zu kaufen, spart man sich zwar kein Geld,
aber dafiir andere seelische Kosten wie trauri-
ge Versagungsarbeiten oder quilende Ressen-
timents.

Mit einer Art Taschenspielertrick wird also
die ermifigte Austauschbewegung ab und an
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von dem Zwang befreit, sich mit normalen
Haushaltsbelastungen und Austauschunver-
hiltnism#Bigkeiten kompensierend verrech-
nen zu miissen. In dem, was Sonderangebote
so einladend giinstig erdffnen, wird durchaus
die kostspielige ,Hintertiir gesehen, und
doch kann man es im selbstbestimmten Ein-
zelfall bei einer sich unkompliziert zeigenden
Vorteilhaftigkeitsfassade belassen. Demnach
wiirde hier in gewisser Hinsicht das ,Kulissen-
hafte' selbst zum Kaufmotiv.® Man 148t sich
verfithren und betriigen — nicht aus Naivitit
—, sondern in der augenzwinkernden Berech-
nung, daB ein 'gliicklich erleichterndes Es-
geht-auch-anders beim Kaufen sich parado-
xerweise realisieren 146t, wenn man auch ein-
mal wvergiBit’, was nicht zu &ndern ist. Dieses
Vergessen ist ein Kunststiick struktureller
Selbstiiberlistung, mit dem doch so etwas wie
ein Freiraum fiir 8konomische Ausnahmere-
gelungen gerettet werden kann.

Da sich damit aber wieder nur immanent zu
verrechnende Verwirklichungsméglichkeiten
fiir sonst Unmogliches erdffnen, wird die see-
lische Austauschdkonomie im ganzen an ir-
gendeiner Stelle doch durch diese ,Uberzie-
hung* belastet. Daher kann sich selbst der ge-
witzteste Umgang mit Sonderangeboten nie
ganz von dem Beigeschmack befreien, letzt-
lich nicht viel mehr als ein schriges Vermitt-
lungskunststiickchen, ein billiger Trick zu
sein. Dieser Beigeschmack des konstruktiv
Billigen leitet schlieBlich iiber zu neuen klein-
krimerischen Argernissen, mit denen der All-
tag des Kaufens das erreichte konomische
Raffinement unvermeidlich immer wieder
bricht. O

Zusammenfassung

Im Sinne seelischer Austauschdokonomie ist
das Kaufen im Sonderangebot eine vielver-
sprechende, aber keineswegs einfach zu er-
greifende  Erleichterungsméglichkeit.  Die
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Entwicklung dieser spezifischen Kaufmotiva-
tion vollzieht sich in mehreren Versionen, wo-
bei verschiedene strukturelle Ziige (Ermdpfi-
gen, Ubermdfig-Werden, Mafhalten) ganz-
heitlich vermittelt werden. Mit seiner Verre-
gelmdfigung erreicht das Kaufen im Sonder-
angebot eine zufriedenstellende Effektivitdt,
bekommt aber eigentiimliche Probleme da-
durch, daf} es ,zu normal® wird.
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