
Von Johanna Frohberg – Geiz Bildung – 12.07.2026

Vorwort: Hier  geht  es  um die Darstellung von  
Argumentationsstrukturen und Logiken, die sich  
in  einer  Gesellschaft  ablesen  lassen.  Es  geht  
nicht  um  die  Unterstellung  einer  konkreten 
Absicht  an  einen  konkreten  Menschen  oder  
eine konkrete Gruppe. Eine solche Unterstellung 
ist  auch  überhaupt  nicht  nötig,  Grundstruk-
turen von Motivation und Handlung lassen sich 
auch ohne diese für jeden klar erkennen. 

I Die Sache mit der Bildung.
Um so ungebildeter ein Mensch ist, um so 
weniger Geld er hat, um so mehr kauft er 
den  letzten  Scheiß  -  sei’s  bei  Nahrungs-
mitteln  Einrichtung,  Kleidung,  Spielen  - 
solang er ihm, wenn auch nur kurzfristige, 
Befriedigung verspricht und günstig ist. Das 
können Sie  Selbst  und jederzeit  in  jedem 
Supermarkt beobachteten. 
Hieraus folgt marktlogisch:

Wenn ich den letzten Scheiß verkaufen will, 
habe ich kein Interesse an einer gebildeten 
und wohlständigen Bevölkerung, die fragt:

- Woher kommt das?
- Was verdienen die Arbeiter/innen,
  die das produzieren?
- Wird im Produktionsablauf
  die Umwelt geschädigt?
- Wie gesund ist das für mich:

- für meinen Körper?
- für meine Seele?
- meinen Geist?

Denn  nur  einer  armen,  ungebildeten 
Bevölkerung, die sich diese Fragen weder 
monetär  noch  zeitlich  leisten  kann,  kann 
ich meinen Schrott andrehen.

Verkaufe  ich  also  umweltschädlichen, 
asozial auf dem Buckel ausländischer und 
inländischer  Arbeiter/innen  erwirtschafte-
ten  Schrott,  ist  mein  Absatzmarkt  eine 
arme,  ungebildete  Bevölkerung,  die  sich 
von kurzfristiger Befriedigung zu kurzfristiger
Befriedigung hangelt, hangeln muss. 
Sie zu generieren liegt in meinem Interesse. 

II Die Sache mit dem Geiz
Was tue ich nun, wenn ich meinen Schrott 
verkaufen  will,  Preise  drücken,  meinen 
Arbeitern  weniger  bezahlen,  aber  die 
Bevölkerung ist nicht von Anfang an schon 
total blöd? 

Ich  brauche eine soziomoralische Erosion 
und erfinde dazu den Geiz als Erfolg neu. 
Das geht so:

„Da  hast  du  ja  mal  wieder  ein 
Schnäppchen gemacht!“

> Ist ein Erfolg.
„Da hast  Du  einfach zu  viel  gezahlt,  das 
gibt es anderswo günstiger.“

> Ist ein Misserfolg.

Weiter ist zu schließen:
>Wer Misserfolge hat ist ein Loser.
>Wer Erfolge hat ist ein Gewinner.

Jetzt noch eine Zutat:
>“Wer  Misserfolge  hat,  hat  etwas  
falsch  gemacht;  wer  wiederholt  
etwas falsch macht, ist dumm.“

Daraus folgt:
>“Wer  zu  teuer  einkauft  ist  ein  
dummer Loser.“

Jetzt noch die Krönung:
>„Nur  Gewinner  wollen  wir  in  
unserem Team haben!“

Hieraus folgt:
> Wer zu teuer einkauft, ist nicht in  
unserem Team.“

Nebensatz: 
> In dieser Logik ängstlich gefangen 

zu sein, erklärt auch, wieso gerade reiche 
Menschen oft so besonders geizig sind.

Fazit: 
Nur wer geizig ist, kann ein Gewinner sein 
und darf in unsere Team. Also: GEIZ IST GEIL 
- und schon kann ich jedem, unter welchen 
Bedingungen  auch  immer  er  produziert 
wurde, meinen Schrott andrehen.


