unchristlich. DaB sich der Widerstand.

um die beiden Minner der Kirche sam-
melt, liegt nach Millers Ansicht daran,
daB ,,die Gewerkschaften die Sache ein-
fach verpennt haben* (Miiller).

Doch das ist nicht die ganze Wahrheit.
GewiB haben viele Betriebsrite und Ge-
werkschafter viel zu spat gemerkt, wie
die Personalverwaltungen ihrer Unter-
nehmen heimlich revolutioniert wurden.
Doch mancher fixe Gewerkschaftsfunk-
tiondr hat auch ganz schnell begriffen,
daB er die neue Technik auch fir die
eigenen Zwecke gut einsetzen kann.

Gilt es linke, alternative Zellen im
Betrieb zu bekampfen, bedienen sich
auch die etablierten Belegschaftsvertre-
ter ganz gern der Personaldatenbank,
vor allem wenn ihnen der Zugang so
leicht gemacht wird wie bei VW. Dort
steht dem Betriebsrat seit 1975 ein
eigener Computerterminal zur Verfii-
gung,

Besonders innig kooperiert die IG Me-
tall mit vielen Unternehmen. Deren 2,6
Millionen Mitglieder miissen laut Sat-
zung ein Prozent vom Bruttolohn an die
Gewerkschaft abfithren. Uber den Da-
tenaustausch erfihrt die Gewerkschaft
vielerorts die Hohe des Gehalts, Schum-
meln beim Gewerkschaftsbeitrag ist
praktisch unméglich.

Die Gewerkschaften verstoBen mit
diesen Praktiken gegen ihre eigenen Be-
schliisse. So verlangten erst vor zwei
Monaten die Delegierten des DGB-Kon-
gresses, daB Personalinformationssyste-
me verboten werden. Die 17 Einzelge-
werkschaften sollen auBerdem, so war
beschlossen worden, ein Konzept zur
,,solidarischen Abwehr bereits installier-
ter Systeme“ entwickeln.

Seit zwei Jahren will die Gewerkschaft
Offentliche Dienste, Transport und Ver-
kehr (OTV), so der BeschluB ihres Ge-
werkschaftstags, die Datenanlagen ,,s0-
wohl auf betrieblicher als auch auf iiber-
betrieblicher Ebene verhindern“. Be-
reits bestehende Systeme oder auch nur
Teile solcher Systeme ,sind abzuschaf-
fen*.

Doch der OTV-Vorstand nimmt das
nicht so genau. Seit anderthalb Jahren
nutzt die gewerkschaftseigene Gemein-
wirtschaftliche  Datenverarbeitungsge-
sellschaft in Frankfurt die Vorteile. des
Computerprogramms Paisy. Dort lassen
zentral auch mehrere Einzelgewerk-
schaften ihre Personalangelegenheiten
erledigen. Angeschlossen sind zum Bei-
spiel die Gewerkschaften Bau-Steine-Er-
den; Handel, Banken und Versicherun-
gen (HBV); Nahrung-GenuB-Gaststit-
ten (NGG); Druck und Papier; Erzie-
hung und Wissenschaft (GEW) und auch
die OTV.

,Die nutzen“, meint Henning Stodte,
Inhaber der Firma Softmark, die Paisy
bundesweit vertreibt und das geédchtete
System auch an das Gewerkschaftsunter-
nehmen verkauft hat, ,,Paisy nicht weni-
ger als jedes andere Unternehmen aus
der Industrie.
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Verschwiegene Briider

Mit kargen Billigliden stiegen die
Essener Briider Karl und Theo Al-
brecht zum grdfBten Lebensmittel-
héndler in Deutschland auf.

Im Kreis seiner Kollegen gab sich Karl
Albrecht ungewohnt freimiitig. Es
komme allein darauf an, verriet der
Essener Lebensmittelhindler den Kon-
kurrenten sein  Geschiftsgeheimnis,
»daB der Kunde den Glauben gewinnt,
nirgendwo billiger einkaufen zu kén-
nen“.
Dann,

schwirmte Albrecht, lieBen

sich ,,Erfolge erzielen wie noch nie bis-

Y T . m v e e

Aldi-Laden (in Hamburg): , Der Kunde nimmt alles in Kauf*

her“. Denn der Kunde ,,nimmt alles in
Kauf“.

So sprach Karl Albrecht vor 29 Jah-
ren. Damals filhrte er gemeinsam mit
seinem Bruder Theo noch eine beschei-
dene Handelsfirma mit gut einem Dut-
zend Filialen in den Bergarbeiter-Voror-
ten der Ruhrstadt Essen.

Als dann der Erfolg kam, wurden die
Albrecht-Briider verschwiegener. Erst
1971, als Theo Albrecht von Kidnappern
entfithrt und gegen sieben Millionen
Mark Losegeld wieder freigelassen wur-
de, erfuhr die erstaunte Offentlichkeit,
welches Vermdgen die Briider mit ihren
Billigliden angesammelt hatten.

Nach der Entfithrung zogen sich die
Essener Millionidre noch mehr zuriick.
Selbst Umfirmierungen ihrer Unterneh-
men schienen ihnen nun nicht mehr zu
aufwendig, um dem Publikum den Ein-
blick in ihre Kontore zu erschweren.

Dem von Karl Albrecht formulierten
Glaubenssatz sind die Kaufleute aus dem
Revier stets treu gebliecben - und der
Erfolg ist uniibersehbar. Mit rund 1800
Aldi-Laden (Kiirzel fiir Albrecht-Dis-
count) sind sie nicht nur die groBten
Billiganbieter in Deutschland - ihr Um-
satz von schatzungsweise zwolf Milliar-
den Mark macht sie zugleich zu den
bedeutendsten  Lebensmittelhdndlemn
der Bundesrepublik.

Zusammen mit ihren Geschifterr in
Holland und Belgien, in Dianemark und
Schweden, in Osterreich und Amerika
setzten die Kaufleute aus dem Ruhrre-
vier 1981 mehr als 14 Milliarden Mark
um — etwa so viel, wie das bekannteste
Essener Unternehmen, der Krupp-Kon-
zern, umsetzt. Die Albrecht-Briider kas-
sierten sogar mehr als das groBte deut-

sche Warenhaus-Unternehmen, der Kar-
stadt-Neckermann-Konzern.

Im Monat verkauft Aldi inzwischen
mehr Lebensmittel, als die Warenhiuser
von Hertie oder Kaufhof in ihren Le-
bensmittel-Abteilungen wihrend eines
ganzen Jahres losschlagen. Von jedem
der gut zwei Dutzend Regionalldger kar-
ren die in schlichtem Blau gehaltenen
Aldi-Lkw téglich rund 500 Tonnen Le-
bensmittel in die ihnen angeschlossenen
Filialen.

Deutschlands gré8te Lebensmittel-
hindler verdanken ihre Riesenumsitze
einem simpel anmutenden Konzept: In
ihren Liden fithren sie nur ein beschei-
denes Sortiment von 500 bis 600 gutge-
henden Massenartikeln wie SiiBwaren
und Spirituosen, Konserven und Putz-
mitteln. Tiefkihlkost, Frischfleisch und
Frischgemiise fehlen bei Aldi, weil die
Kiihlung Geld kostet und die Ware ver-
derben konnte. Supermirkte von Coop
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Aldi-Chef Theo Albrecht
Mit Massenware Millionen gemacht

bekannten Markenbezeichnungen ange-
boten werden, daB der Schnaps die Be-
zeichnung ,Riuckforth® trigt und das
Waschmittel ,,Tandil“ heiflt, stort die
Kaufer nicht.

Auf den Preis kommt es an: Wenn sich
beim Becher ,Buttella*-Margarine fast
eine Mark, beim Kaffee , Albrecht-
Gold“ und bei der Marmelade Marke
»Tlamara“ zwei Mark sparen lassen,
wenn der Becher Joghurt statt 80 Pfennig
nur 32 Pfennig kostet und fiir die Brat-
wurst nur halb soviel zu bezahlen ist wie
beim Metzger — dann geraten nicht nur
Kiufer, die beim Haushaltsgeld rechnen
miissen, ins Schwirmen. Selbst gut be-
tuchte Bundesbiirger, etwa im feinen
Hamburger Elbvorort Blankenese, neh-
men gern die Gelegenheit wahr, die
Flasche Haig-Whisky anstatt fiir 21,75
Mark fiir nur 15,95 Mark mit nach Hause
nehmen zu konnen.

Bei solchen Preisen bleibt fiirr eine
attraktive Ladenausstattung nichts hén-
gen; die Marktleiter haben nicht einmal
ein Telephon zur Verfiigung. Die Aldi-
Filialen wirken so diirftig und trist, daB
sich dort nach gangigen Marketingregeln
eigentlich kein Kunde aufhalten diirfte.
Beim , Verkauf ohne Schnorkel”, wie
die Aldi-Werbung ihr System nennt,
miissen sich die Kunden die Ware aus
den auf abgewetzten Fliesen gestapelten
Kartons zerren, miissen sie sich mit dem

Foatl

Aldi-Verkaufsraum: Fir die Ladenausstattung bleibt nichts hiangen

oder Tengelmann haben ein rund acht-
mal groBeres Sortiment in den Regalen.

Bei den problemlosen Massenartikeln
sind die Briider unschlagbar: Bereits vor
einigen Jahren kauften die Bundesbiir-
ger jede vierte Dose Kondensmilch, fast
ein Fiinftel aller Champignon-Konser-
ven, ein Sechstel aller Waschmittel und
15 Prozent aller Spirituosen bei Aldi.
DaB die Produkte meist unter wenig
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eng begrenzten Angebot zufriedengeben
und zum SchluB an den wenigen Kassen
lange Wartezeiten erdulden.

Die Kunden miissen die Unordnung in
den Schlicht-Liden hinnehmen und sich
schon mal vom Personal anriiffeln las-
sen, wenn sie dem Transport von Nach-
schub im Weg stehen. Aldi kennt keinen
Kunden, der Konig ist. Es gehe, erkann-
te Karl Albrecht 1953, ,,nicht um ein

normales Bedienen, sondern um Mas-
senabfertigung®.

Nackte Neonréhren an den Decken,
drangvolle Enge in den Gangen zwischen
den Kartonstapeln und das dirftige An-
gebot machen zwar ,den Einkauf im
Aldi-Markt nicht immer zum reinen Ver-
gnilgen* (Albrecht-Werbung) — doch al-
len Mithen und Argernissen zum Trotz
kommen die Kunden immer wieder. Fast
90 Prozent aller Aldi-Kiufer, so recher-
chierte die Konkurrenz, bezeichnen sich
als Stammkunden, finden das Personal
zuvorkommend und nehmien selbst lange
Wege in Kauf, wenn sich in der Nachbar-
schaft kein Aldi findet.

Die Handler aus dem Ruhrrevier ha-
ben ihr Ziel erreicht: Die Kunden glau-
ben inzwischen, nirgendwo giinstiger
einkaufen zu koénnen als in den schibi-
gen Schuppen des Albrecht-Imperiums.
Das hat inzwischen auch die Konkurrenz
erkannt und richtet ihre Supermirkte
gemne in der Nihe von Aldi-Liden ein.
Denn ,,wo Aldi ist“, weiB ein Rewe-
Hindler, ,,da brummt das Geschaft*.

Die Mingel der Nachkriegszeit haben
Karl und Theo Albrecht auf ihre erfolg-
reiche Billigstrategie gebracht. Als die
Briider nach dem Krieg von ihrer Mutter
den hundert Quadratmeter groBen Kri-
merladen im Essener Vorort Schonne-
beck, nahe der Zeche ,Zollverein“,
iibernahmen, fiihrten sie, wie damals alle
Hindler, nur ein kleines Warensorti-
ment. Spiter, so ihr Plan, sollte das
Verkaufsprogramm erweitert werden.

Als sie dann versuchten, ihren Betrieb
»moglichst schnell zu vergréBern®, erin-
nerte sich Karl Albrecht spiter, ,er-
kannten wir, daB wir auch mit unserem
kleinen Warensortiment ein gutes Ge-
schift machen konnten“. Die Beschrin-
kung auf damals rund 250 gingige Kon-
sumartikel driickte die Kosten. Und die-
se Erfahrung machten die aufstrebenden
Briider dann ,,zum Grundsatz unseres
Betriebes*.

1958. prangte der Schriftzug Albrecht
bereits an 170 Laden im Kohlenpott; gut
zwei Jahre spiter hatte sich die Zahl der
Filialen verdoppelt, und der Umsatz kam
nahe an die hundert Millionen Mark.

Schlicht wie ihr Handel blieb der Le-
benswandel der Albrecht-Brothers. Au-
Ber Firma und Familie gab es fiir die
zuriickgezogen lebenden Kaufleute nur
noch die Kirche und das gemeinsame
Hobby: Golf.

Die beruflichen Gemeinsamkeiten da-
gegen drohten schon bald zu zerbrechen.
Dem bedichtigeren Theo fiel es immer
schwerer, den kithnen Plidnen seines um
zwei Jahre ilteren Bruders Karl zu fol-
gen. Um dem Familienzwist zu entge-
hen, beschlossen die beiden deshalb
1961, ihr aufstrebendes Handelsimpe-
rium in zwei rechtlich selbstindige Un-
ternehmen zu teilen und fortan die ,,Ein-
zelfiihrung der Kollegialfihrung vorzu-
ziechen“ (Theo Albrecht).

Die Grenze legten sie quer durch die
Republik, etwa von Bocholt an der nie-
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derlindischen Grenze, zwischen Essen
und Miilheim durchs Ruhrgebiet und
entlang der Sauerlandlinie bis ins hessi-
sche Zonenrandgebiet.

Theo gab sich mit dem kleineren,
nordlichen Teil des Reichs zufrieden und
griindete als Zentrale die Albrecht KG
im westfilischen Herten. Karl herrscht
seither von der Albrecht KG in Miilheim
(Ruhr) aus iiber den siidlichen Teil des
Discount-Konzerns.

Nach dieser Trennung war der Fami-
lienfrieden wieder ungetriibt. Nun konn-
te jeder sein Wachstumstempo selber
bestimmen und dennoch die Vorteile der
Zusammenarbeit nutzen. Nach wie vor
stimmten die Briider ihre Plidne ab,
tauschten monatlich Umsatzzahlen und
Marktbeobachtungen aus und trommel-
ten regelmiBig ihre Einkaufschefs zu
gemeinsamen Sitzungen zusammen.

Das zahlt sich aus. Vor allem der
gemeinsame Einkauf macht die Brider
zu michtigen Kunden bei der Industrie.
Wenn die Aldi-Einkiufer bei den Her-
stellerfirmen mit riesigen Abnahmemen-
gen locken, dann konnen sie meist noch
ein paar Prozente Rabatt mehr aushan-
deln als die Konkurrenz.

Die Abhingigkeit ist groB. Mittelstin-
dische Firmen wie die Paderborner Nah-
rungsmittelwerke Stute oder der bayri-
sche Schnapsfabrikant Ferd. Riickforth
lassen oft bis zu 80 Prozent ihrer Kapazi-
tat fir die Essener Discounter arbeiten
und bekommen die Macht der Albrecht-
Disponenten deutlich zu spiiren. Da wird
dann um jeden Zehntelpfennig gefeilscht
und die Zahlungsfrist so weit wie mog-
lich hinausgeschoben.

Wenn das Brot, das jeden Morgen
frisch in die Aldi-Regale gepackt wird,
erst zum Monatsende bezahlt werden
muB, wenn die Rechnung fiir die zwei-

mal wéchentlich angelieferte Margarine
erst in sechs Wochen beglichen wird,
dann macht sich das auf den Konten der
Discounter deutlich bemerkbar. Mit sol-
chen Zahlungszielen konnen sie dauernd
einen zinslosen Kredit in mehrstelliger
Millionenh6he in Anspruch nehmen.

DaB die Abhingigkeit fiir ein Kleinun-
ternehmen auch todlich sein kann, er-
fuhr vor einigen Jahren die Liibecker
Firma ,,Prima Quick®. In der Hoffnung,
mit ihrem Instant-Tee bei den Discoun-
tern groB ins Geschift zu kommen, hatte
die Firma ihre Produktion entsprechend
den von Aldi geforderten Mengen be-
trichtlich ausgebaut.

Doch die Aldi-Einkdufer machten
einige Zeit spiter einen billigeren Teelie-
feranten aus und stornierten den Auftrag
bei der ,,Prima Quick“. Den Liibeckern,

Aidi-Werbung
Auf den Preis kommt es an
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belastet mit Schulden durch die Fabrik-
erweiterung, blieb schlieBlich nur der
Gang zum Konkursrichter.

Nicht nur beim Einkauf, auch beim
Personal liegt Aldi giinstiger als die Kon-
kurrenz. 20 000 Mitarbeiter arbeiten bei
den Billig-Briidern, darunter zwei Drit-
tel nur stundenweise. Die Personalko-
sten machen nicht einmal vier Prozent
vom Umsatz aus. Die Wettbewerber da-
gegen wenden nicht selten zehn Prozent
und mehr fir Arbeitskrifte auf. Kauf-
hauser kalkulieren ihre Lohnkosten gar
mit 20 Prozent vom Umsatz.

Dabei werden die Aldi-Angestellten
nicht schlechter bezahlt als ihre Kollegen
bei Edeka oder Coop. Zusitzlich zum
Tariflohn erhalten die Verkduferinnen
noch einen ,,anwesenheitsbezogenen so-
wie erfolgsabhingigen, auf das durch-
schnittliche Verkaufsergebnis der Filiale
ausgerichteten Betrag” (Anstellungsver-
trag fiir Verkduferinnen). Diese Umsatz-
provision macht bei einer Vollzeitkraft
immerhin etwas 350 bis 400 Mark im
Monat aus, bei Teilzeitangestellten ent-
sprechend weniger.

Der Grund fiir die niedrigen Personal-
kosten ist einmal in dem diirftigen Sorti-
ment zu suchen. Der Arbeits- und Orga-
nisationsaufwand bei 500 angebotenen
Produkten liegt nun mal unter dem, der
bei 4000 Artikeln anfallt.

Hinzu kommt: Aldi-Angestelite arbei-
ten nach dem Urteil der zustindigen
Gewerkschaft Handel, Banken und Ver-
sicherungen (HBV) hirter als die Mitar-
beiter bei anderen Lebensmittel-Filialbe-
trieben. Die Stellenpldne der sparsamen
Briider sind so knapp wie irgend méglich
gehalten. Jeder Urlaub und jeder Ausfall
durch Krankheit kommt, so eine Aldi-
Angestellte, ,.einer Katastrophe gleich”.

Gehaltszulagen von Hauptfilialleitern
sind im Aldi-Konzern an die ,,Beibehal-
tung des Personalleistungsstandes zum
Zeitpunkt der Ernennung“ gekoppelt.
Wer also mehr Leute fiir seine Filiale
anfordert, verdient selber bald weniger.

Das System funktioniert. Der Berliner
HBV-Gewerkschafter Martin Miiller be-
richtet: , Trotz der betrdchtlichen Ver-
groBerung der Verkaufsflichen bei Aldi
ist die Zahl der Mitarbeiter zuriickgegan-
gen; Filialen mit finf Verkiduferinnen
machen heute mehr Umsatz als frither
mit acht oder zehn Angestellten.*

Zum System der Aldi-Personalpla-
nung gehdrt, daB die Verkiduferinnen fiir
alle Arbeiten gut sind. Sie missen die
Ware annehmen und auspacken, miissen
alle Preise auswendig kennen, und nach
GeschiftsschluB ,,gehort auch die Sdube-
rung sdmtlicher Verkaufsstellenrdume
und die Reinigung der Schaufenster® zu
den ,allgemeinen Pflichten der Ver-
kiduferinnen (Anstellungsvertrag).

Wer solche Vertrige unterschreibt,
nimmt es auch hin, an veralteten Kassen
zu hantieren, in schlecht klimatisierten
Liden je nach Jahreszeit zu schwitzen
oder zu frieren oder den Arbeitskittel
selber zu bezahlen.



Durch ein fein ausgekliigeltes Unter-
nehmenskonzept haben die Albrecht-
Briider dafiir gesorgt, daB die Gewerk-
schaften an diesen ,extrem schlechten
Arbeitsbedingungen® (HBV) kaum et-
was dndern konnen. Mitte der siebziger
Jahre, als die verschirfte Mitbestim-
mungsregelung in Sichtweite kam, be-
gannen die Albrechts, ihr Imperium ge-
schickt zu verschachteln.

Die Briider spalteten ihre Konzerne in
jeweils rund ein Dutzend Firmen mit der
Rechtsform der GmbH & Co. KG auf.
Jede GroBhandlung mit etwa 40 bis 100
Laden gilt seither als selbstindige Firma.
Die Arbeitnehmer kénnen weder in ei-
nem Konzern-Aufsichtsrat noch in ei-
nem Gesamtbetriebsrat mitbestimmen.

Werden die Einzelfirmen, die heute
maximal tausend Mitarbeiter haben, so
groB, daB nach dem Gesetz mehr Mitbe-
stimmung gewihrt werden miiBte, dann
teilen die Albrechts notfalls weiter. So
gibt es in Berlin, wo Theo Albrecht iber
82 Liden verfiigt, eine Aldi GmbH &
Co. Berlin Nord KG und 19 Kilometer
Luftlinie entfernt eine Aldi GmbH &
Co. Berlin Sud KG.

So 14Bt sich ohne listiges Reinreden
mit geringen Margen, aber hohen Um-
sdtzen gut verdienen. Vergangenes Jahr
fielen, so schatzt die Konkurrenz, gut
150 Millionen Mark Gewinn an.

Den groBten Teil ihres ansehnlichen
Vermdgens haben die Discounter in Fa-
milienstiftungen untergebracht, deren
Zweck es ist, ,,die gemeinsamen Interes-
sen der Angehdrigen der Familie Al-
brecht zu wahren und zu {6rdern®.

Diese Familienstiftungen sind die
Hauptkommanditisten der Regionalge-
sellschaften. So ist die Theo-Albrecht-
Stiftung im  schleswig-holsteinischen
Nortorf etwa an der Aldi GmbH & Co.
Berlin Nord KG mit drei Millionen Mark
beteiligt. 1,7 Millionen Mark liegen bei
Theo Albrecht; weitere Kommanditisten
mit kleineren Summen sind seine Frau
Cilly sowie die S6hne Theo und Bert-
hold.

Karl Albrecht dagegen hat, bei sonst
gleicher Konstruktion, alle Kapitalantei-
le seiner Regionalgesellschaften auf die
Karl-Albrecht-Stiftung im bayrischen Ei-
chenau sowie auf seine Kinder Karl und
Renate iibertragen.

DaB die 6ffentlichkeitsscheuen Millio-
nire selbst in ihrer Freizeit noch ans
Geldverdienen denken, 18t ein Projekt
Karl Albrechts erkennen, das mit dem
Discounthandel nichts zu tun hat.

In Donaueschingen, in Sichtweite des
Aldi-Regionallagers, lieB der begeisterte
Golfer auf dem Oschberg einen 110
Hektar groBen Golfplatz samt angren-
zendem 90-Betten-Hotel errichten.

Und da bringen nicht nur die Uber-
nachtungen gutes Geld. Durch den Ver-
trag mit dem Golfclub Donaueschingen,
der den Platz mitbenutzen darf, kassiert
Karl Albrecht zudem gut drei Viertel der
Vereinsbeitrige.
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»Ausgetrickst und verarscht”

Eine Lehrer-Polemik (iber Schiiler-Uniust und Lehrer-Frust

»Wir hiitten gerne Lehrer, die keine mehr sind*, schrieben zwel Hamburger
Schiiler in einem Pamphlet zur ,Abschaffung von Schulen und. Schularbei-
ten“ (SPIEGEL 19/1982) — eine Attacke gegen SchulstreB, Hausaufgaben,
unpolitischen Unterricht, konservative Pddagogen. Ein Lehrer, der sich
selbst als progressiv bezeichnet, der Marburger Oberstudienrat Joachim
Kutschke, 36, sieht es anders: ,,Die Wirklichkeit kennt auch das Gegenteil:
Engaglerte Lehrer quélen sich mit lustlosen Ohne-mich-Schiilern herum.*

eistungs-Terror, Frust, Null-Bock,

No-future, so das Gestéhne einerseits
- Motivation, Kreativitit, Spontaneitit,
Realitdtsbezug, Rationalitit und neue
Emotionalitit, so die ewige Pédago-
gentheorie andererseits.

Dazwischen klafft ein Abgrund: die
Wirklichkeit. Sie ist bestimmt durch

Lehrer Kutschke
. Friigerischer Wunsch nach Harmonie*

Schiiler-Heuchelei und Lehrer-Selbstbe-
trug - nervende Bewegungslosigkeit.
Nichts geht mehr in der Schule.

Schulfrust gibt’s ja nicht nur bei Schii-
lern, sondern auch bei uns Lehrern. Wir
haben das lange weggesteckt oder, wie es
heute heifit, padagogisch aufgearbeitet.
Doch jetzt kommen Zweifel auf.

Diese ScheiB-Schule, aber vor allem
diese beschissenen Schiller geistern ei-
nem im Kopf herum, meist abends vor
dem Einschlafen, manchmal schon mor-
gens um fiinf.

Dieses absurde Theater ,,Schule*!
Hatte nicht jeder, der nur einigermaBen
klar im Kopf ist, den Kram langst hinge-
schmissen, diesem Irrenhaus Adieu
gesagt?

Aber einmal drin, kommt man aus
solchen Anstalten ja nicht so einfach
heraus. Wir mit unserem Selbstanspruch
und Selbstzweifel, unserer ewigen Hin-

terfragerei und Reflexion iiber Gesell-
schaftsbedingungen, mit unserer ver-
stindnisvollen Hingabe, wir fliichten
nicht, wir halten stand mit masochisti-
schem Eifer, sehen uns als progressive
Stachel in der Institution, solidarisieren
uns mit den angeblich Schwachen, den
Schiilern, die uns dafiir nerven — und ali
dies gibt uns dann Halt und Kraft in
unserem Mirtyrertum.

Ja, wir kokettieren mit dem Hin-
schmeiBen, sympathisieren mit den Aus-
steigern und Alternativen (natiirlich
nicht unkritisch!). Und unsere Erfolglo-
sigkeit erkldren wir mit der Biirokratie,
mit den Sachzwingen, der Institutionali-
sierung, kurz, mit dem System. Das ist
sicher alles nicht falsch. Aber ist es auch
richtig?

Wie niamlich, wenn wir Lehrer, wir
Progressiven, uns auf ein infantil puber-
tires Spiel eingelassen haben, dessen
Ziige nicht wir, sondern die angeblich
so schwachen Schiiler virtuos beherr-
schen?

Ein Spiel, das uns bei genauerem Hin-
sehen der Licherlichkeit preisgibt, un-
sere eigenen pubertar-narziBtischen
Schwichen ‘entlarvt, uns, die wir nicht
hart sein wollen, zu willigen Hampel-
méannern macht?

Vielleicht sind wir Progressiven lingst
zur Karikatur geworden wie der Behnke
in Heinrich Manns ,,Untertan®, nur sei-
tenverkehrt sozusagen?

Konkret einige Beispiele: Die gestaf-
felte Sitzordnung in Bankreihen hinter-
einander wurde Anfang der 60er Jahre
durch die U-Form oder das Viereck
abgeldst. Das war keine Schulbehdrden-
reform, sondern ein ProzeB von bil-
dungspolitischer, ja weltanschaulicher
Bedeutung. Die damaligen progressiven
Junglehrer argumentierten dafiir, gegen
die édlteren Herren mit Anzug und
Schlips, die in der ,,neuen Mode* revolu-
tiondre Unruhe witterten.

Die Argumente erschienen iiberzeu-
gend, auch mir, der ich damals noch
Schiiler war: bessere Kommunikation,
Blickkontakt, Gruppengefiihl. So rdum-
ten wir fast tiglich die Banke hin und
her.

Mit den gleichen Junglehrern erprob-
ten wir Gruppenarbeit, wieder gegen
den Widerstand dlterer Lehrer, die nur
in der Einzelleistung Leistung sahen. Die
Argumente . fiir Gruppenarbeit erschie-
nen uns verniinftig und iiberzeugend. So
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