Teil I:
PreisGeld — zwei Seiten einer Medaille

Neulich horte ich eine Geschichte, die vielleicht schon viele Menschen
in dhnlicher Weise erlebt haben: Es geschah vor einigen Jahren. Kurt -
ein Bekannter von mir (der Name ist fiktiv, die Geschichte nicht) —
arbeitete als Meister in einem mittelstdndischen Produktionsbetrieb.
Die Geschifte liefen nicht gut. Und so hatte »der Chef« kurzerhand das
Weihnachtsgeld gestrichen. »Damit wir tiberleben konnen in diesen
schwierigen Zeiten«, argumentierte er. Die Mitarbeiter hatten es hin-
genommen. Weil gerade Krise und die Arbeitslosigkeit hoch war. Weil
es keinen Betriebsrat gab. Weil das Unternehmen nicht tarifgebunden
war. Es gab viele Griinde. Kurz vor Weihnachten saf} Kurt mit seinen
Kollegen zur Friihstiickspause zusammen, als »der Chef« mit einem
neuen Ferrari auf den Hof fuhr. Stolz kam er herein und wollte wohl
einen Scherz machen. »Schaut mal«, sagte er. »Das ist euer Weih-
nachtsgeld.« Der Scherz kam nicht so gut an.

Kurt arbeitet heute in einer anderen Firma. In der Leistungen einge-
fordert, aber auch wertgeschatzt werden. Hier gilt eher die von Robert
Bosch geprégte Devise: »Ich zahle nicht gute Lohne, weil ich viel Geld
habe, sondern ich habe viel Geld, weil ich gute Léhne bezahle.« Kurt
hat »sein Trauma« tiberwunden. Er fiihlt sich viel besser — wie er sagt.
Dennoch kann er die Geschichte mit dem Weihnachtsgeld nicht ver-
gessen. Immer wenn er »Gewinn« hort, steigen bei ihm die Bilder jener
Frithstiickspause auf. Obwohl er aus kindlicher Erfahrung weif3, wie
wichtig Gewinn fiir die Entwicklung eines Unternehmens ist — sein
Vater fiihrte einen kleinen Handwerksbetrieb. Die Uberschiisse spru-
delten damals nicht so reichlich. Und die Familie spiirte es unmittelbar,
ob die viterliche Werkstatt Gewinne oder Verluste einfuhr. Da hatte
»Gewinn« einen guten Klang. Doch meist iiberlagert die jlingere Ver-
gangenheit die altere. Weil wir in Bildern denken. Und die jiingeren
Bilder oft die stirkeren sind. Und die dlteren Bilder mit der Zeit ver-
blassen.

Wenn ein paar eindringliche Bilder sich erst einmal festgesetzt haben,
verdrangen sie alles, was vorher war. Sie wirken dann als Filter fiir
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unsere Wahrnehmungen. So entstehen Illusionen. Oder Glaubens-
sitze: Gewinn = Friihstiickspause. Durch nichts bewiesen, aber fest
verankert.

Vielleicht leben wir zu viele Illusionen. Unsere inneren Bilder von Geld,
Wert und Besitz gehoren jedenfalls dazu. Sie wurden von den anriih-
renden Geschichten geprigt, die Locke und Smith einst erfunden ha-
ben. Durch ihre hiufige Wiederholung sind sie nicht »wahrer« ge-
worden. Auch ihr Eingang in alle Lehrbiicher taugen nicht als Beweis.
Dennoch konnten sie sich so verankern, dass sie die Erfahrungen von
10 Jahrtausenden tiberlagern und allen historischen Befunden trotzen.

Das hat auch damit zu tun, dass sich die Bilder von Geld, Wert und
Besitz mit den Dimensionen von Vermdogen, Schuld und Macht ver-
zahnen. Dadurch sind starke Interessen entstanden, die Illusionen zu
bewahren. Das verzerrt die Wahrnehmung und damit das praktische
Umgehen mit Geld und Preis. Davon handelt der erste Teil dieses
Buches.

1. Die Geld-lllusion

Vor ein paar Wochen wollte ich meine Enkelin aus der Kita abholen.
Ein neuer Erzieher hatte Dienst. Er kannte mich nicht. »Kénnen Sie
sich bitte ausweisen?«, fragte er hoflich. »Aber das ist doch mein Opal,
protestierte die Kleine. Und im Kitabuch war mein Name als »Abhol-
Berechtigter« hinterlegt. Dennoch, er wollte meinen Ausweis sehen.
Das war auch richtig so. Sonst konnte ja jeder behaupten, der Opa zu
sein.

Genauso verhilt es sich beim Geld. Als »gesetzlich autorisiertes Do-
kument« bevollméchtigt es uns, Kaufanspriiche geltend zu machen.
Ohne dieses Dokument kann ja jeder behaupten, »Geld zu haben«. Das
mag zwar funktionieren, wenn man sich gut kennt. Als es die klei-
nen Krimerldden noch gab, wurde mitunter »angeschrieben, wie es
damals hiefl. Bis zur ndchsten Lohntiite. Unter Freunden werden
manchmal Zahlungen »gestundet«. Bis zum nichsten Mal. Allerdings
muss es »das nachste Mal« auch geben. Anderenfalls erweist sich die
Behauptung als Illusion. Dann ist das Vertrauen dahin. Und weitere
Stundungen gibt es nicht mehr. Das gilt im Kleinen wie im Groflen, wie
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diverse Staatsschulden-Krisen rund um den Globus schon mehrfach
demonstriert haben. Auf die Schulden-Dimension wollen wir aller-
dings erst etwas spiter zuriickkommen.

Hier geht es zundchst um die Behauptung, Geld zu haben. Sie trigt
offensichtlich nur solange, bis es zum Geschaft kommen soll. Dann
muss ich sie beweisen. Durch die Vorlage eines amtlich beglaubigten
Dokuments — wie mein Personalausweis in der Kita. Erst das tatsich-
lich verfiigbare Geld-Dokument, ob nun als Bargeld oder in Form einer
funktionierenden EC- bzw. Kreditkarte, bevollméchtigt mich, einen
Kaufvertrag abzuschlieflen. Das kann eine Schrippe (wie wir Berliner
zu einem Brotchen sagen) fiir 50 Eurocent sein oder ein Auto fiir
50000 Euro. Im ersten Fall wird der Vertrag normalerweise miindlich
abgeschlossen und ohne Verhandlungen iiber Giite und Preis. Im
zweiten Fall gibt es meist einen schriftlichen Vertrag, der mit dem
Aushandeln vielfiltiger Konditionen verbunden wird. Dennoch han-
delt es sich in beiden Fallen um einen Vertrag, der erst mit der baren
bzw. elektronischen Aushdndigung einer entsprechenden gesetzlich
autorisierten Geldsumme besiegelt wird. Wer Bargeld falscht oder eine
elektronische Karte missbraucht, macht sich stratbar - nichts zeigt
deutlicher, dass es sich beim Geld um ein amtliches Dokument handelt.
Ein Dokument fiir einen quantitativ bemessenen Kaufanspruch. Und
mit amtlichen Dokumenten sollte man nicht spaf3en.

Aber die Autorisierung ist nur eine Facette der Geld-Dokumente. Diese
Funktion charakterisiert ihre Qualitit. Eine weitere Facette besteht in
der Differenz zwischen nominellem Geldwert und realer Kauftkraft.
Denn es geht auch um einen quantitativen Kaufanspruch. Und auch in
dieser Hinsicht erleben wir immer wieder, dass Geld und Kaufkraft
offensichtlich nicht dasselbe sind. Geld kann man »besitzen«. Kaufkraft
erweist sich erst im realen Geschift. Das ist eigentlich eine Binsen-
weisheit. Dennoch verdridngen wir sie im Alltag. Wir »rechnen« mit
Geld, nicht mit Kautkraft.

Aber warum ist der Unterschied so wichtig?

Wenn wir Geld irgendwo »parkenc, laden wir es in unserer Fantasie mit
einer »potentiellen Kaufkraft« auf. Dadurch scheint es selbst einen
Wert zu haben. Und das entspricht ja auch der alltdglichen Erfahrung.
Allerdings bezieht sich dieser Wert nicht auf die materielle Qualitit des
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Geldes selbst, sondern auf die praktisch umsetzbare Kaufkraft — ent-
weder um eine rechtlich verbindliche Kredit-, Steuer- und Abgaben-
schuld zu begleichen oder um Giiter kiuflich zu erwerben.

Damit kommt das »Wofiir« ins Spiel. Wofiir wird Geld eingesetzt:
individuell, unternehmerisch, sozial? Welche Geschifte, welche Kauf-
vertrage werden durch das Geld besiegelt? Denn sobald wir das Geld als
ein autorisiertes Dokument verstehen, das einen Kaufvertrag besiegelt,
wird es zu einem untrennbaren Teil dieses Vertrages. Es steht nicht
mehr als »neutrales Zahlungsmittel« zwischen den Geschiften, son-
dern gehort unmittelbar dazu. Es verfligt tiber einen Wert immer nur in
dem Bezug auf das »Wofiir«. Damit wird das »Wofiir« zu einem
inhédrenten Charakteristikum des Geldes.

Wenn wir aber das »Wofiir« als zum Geld dazugehérig betrachten,
kehrt die Moral zum Geld zuriick. Das ist der Kern, um den es geht!

Dann riicken zwei Aspekte in den Vordergrund, die das praktische
Leben viel eher bestimmen als irgendwelche abstrakt-mathematischen
Gleichgewichtsmodelle, von denen die Lehrbiicher kiinden.

Der erste Aspekt mag vordergriindig zunidchst weniger mit Moral
verbunden sein:

Wie viel Geld will ich wofiir ausgeben?

Diese Frage stellt sich wohl jeder von uns - manchmal mehrmals am
Tag. Dabei spielt unsere finanzielle Situation eine wichtige Rolle. Oder
ob wir mit Geld eher »locker« oder »zuriickhaltend« umgehen. Oder ob
uns Schulden driicken. Oder andere Verpflichtungen, die uns ein-
schranken. Das sind die tiblichen Gedanken, die wahrscheinlich vielen
von uns beim Thema »Geldausgeben« in den Sinn kommen.

Dazu gehort auch die Rangfolge, die wir unterschiedlichen Giitern
zumessen. Ich war 14, als ich mir beibrachte, Gitarre zu spielen. Das ist
nun schon iiber 50 Jahre her. Was meine erste Gitarre kostete, weifS ich
nicht mehr so genau. Wenn ich mich recht erinnere, waren es etwas
tiber 20 Mark. Fir ein »Sperrholz-Instrument, das einen fiirchterli-
chen Klang erzeugte. Aber es hatte 5 Saiten und ein Griftbrett und
einen Klangkoérper. Und ich hatte mir einen Traum erfiillt. Mein mo-
natliches Lehrlingsentgelt betrug damals 40 Mark. Von der ersten
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Auszahlung leistete ich mir das Sperrholz-Unding. Weil es in meiner
Rangfolge ganz oben stand.

Mit 16 begann ich in einer Band zu spielen. Da musste es schon eine
»Jolana« sein. Die gab es nicht fiir 20 Mark. Ein paar Hunderter waren
dafir zu berappen. Fiir diesen Kauf habe ich mir das erste Mal in
meinem Leben Geld geborgt. So viel gab mein Lehrlingsentgelt nicht
her. Aber in der Rangfolge in meiner »Gliterliste« stand die Gitarre
noch immer ganz oben.

Spéater habe ich dann gelernt, dass Instrumente noch sehr viel mehr
kosten konnen. Einmal hielt ich eine »Fender« in den Handen. Der
Klang war tiberwiltigend fiir mich. Aber der Preis auch. Hier ging es
nicht mehr um Hunderter, sondern um Tausender. Soweit ging meine
Rangfolge dann doch nicht.

Wohl jeder kennt dhnliche Geschichten aus seinem eigenen Leben.
Wenn die Rangfolge ins Spiel kommt, denken wir nicht mehr allein an
Geld, sondern immer zugleich auch an den Preis. Meist sogar zuerst an
den Preis. Und dann, ob wir uns diesen Preis leisten wollen — oder
konnen. Deshalb habe ich dieses Kapitel mit PreisGeld tiberschrieben.
Weil wir zwar theoretisch das Geld fiir sich allein »betrachten« kénnen.
Aber nicht in der Praxis - im realen Geschift. Denn in der Praxis
besiegelt Geld immer einen Kaufvertrag. Und jede Kaufverhandlung
wird mit einem Preis eréffnet. Und mit Geld besiegelt. Ohne Preis kein
Kauf. Und ohne Kauf kein Geld.

Welche Rangfolge wir Giitern geben, geht zunichst niemanden etwas
an. Das ist unser »privates Ding«. Wir konnen uns dabei moralischen
Fragen stellen, miissen das aber nicht tun. Doch es gibt Fragen, da hort
das Private auf: Wo kommen die Giiter her — aus Hehlerei? Wie sind sie
entstanden - aus Kinderarbeit? Wofiir will ich sie nutzen - fiir eine
ungesetzliche Tat? Wie wirkt meine Nutzung auf andere - haben die
anderen Nachteile? Da schaut die Moral »aus jedem Knopfloch«. Das
beginnt schon damit, ob wir uns diese Fragen stellen oder nicht.

Die moralische Herausforderung lautet dann:
Was bin ich bereit, mit Geld zu tun?

Ich kann es fiir meinen Lebensunterhalt ausgeben. Ich kann damit
Wettgeschifte eingehen, deren Risiken andere ausbaden miissen, falls
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es schiefgeht. Ich kann es spenden, fiir einen guten Zweck. Ich kann es
nutzen, um jemanden zu korrumpieren. Sobald wir das Geld nicht
mehr als neutral betrachten, sondern als Besiegelung eines Geschifts.
Solange bleibt es mit der Moral des Geschiftes unmittelbar verbunden.
Sein einziger Zweck besteht ja gerade darin, dieses Geschift zu besie-
geln. Auflerhalb konkreter Geschifte reprisentiert Geld nur einen
abstrakten Kaufkraft-Anspruch. Ohne jeden eigenen Wert. Sobald wir
anfangen, ihm einen Wert zuzuschreiben, beziehen wir es auf ein
konkretes Geschift. Auch wenn wir uns dieses Geschift nur vorstellen.
Oder die Absicht haben, so ein Geschift anzugehen. Dann handelt es
sich zwar noch um keinen realen Wert. Aber bereits der potenzielle, der
gedachte Wert bezieht sich auf dieses Geschift. Es ist nur der von Locke
und Smith einst vernebelte Blick, der uns hindert, das zu erkennen.

Im zweiten Aspekt erscheint die moralische Komponente schon offen-
sichtlicher:

Aus welchen Quellen will ich das Geld beziehen, das ich brauche?

Geld konnen wir aus fremden oder aus eigenen Quellen beziehen.

Fremde Quellen gibt es viele: Da sind die Zuwendungen, Geschenke
und Erbschaften im familidren Bereich. Es gibt Hilfeleistungen unter
Freunden. Es gibt Vereine oder Organisationen, die Beitragszahlungen
oder Spenden dazu verwenden, andere zu unterstiitzen. Und es gibt
zahlreiche staatliche und soziale Leistungen, mit denen Einnahmen aus
Steuern und Abgaben in einem breiten Spektrum umverteilt werden -
von Subventionen und Zuschiissen tiber Kindergeld bis hin zu den
Renten. Und es gibt die konomische Rente. Die dem Uberschuss aus
der Arbeit anderer entzogen wird.

Eigene Quellen meint hier, dass wir irgendetwas verkaufen, um an Geld
zu kommen. Oder eigenes Geld in Umlauf bringen.

Um eigenes Geld in Umlauf zu bringen, muss ich das Problem der
Autorisierung l6sen. Noch vor wenigen Jahrhunderten konnten das
Konige oder Fiirsten tun. Sie pragten eigenes Geld und setzten es fiir
ihre Zwecke ein. Sofern es ihnen gelang, ihren Miinzen oder Kredit-
Papieren Geltung zu verschaffen, waren sie in der komfortablen Lage,
mit selbst geschopftem Geld Giiter einzukaufen. Oder Soldaten zu
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bezahlen. Oder Steuereintreiber, die das vom Herrscher in Umlauf
gebrachte Geld wieder zuriickbrachten.

Heute haben einzelne Menschen nicht mehr diese Macht. Banken
koénnen Geld schopfen. Aber nicht die Banker. Und Staaten kénnen
Steuern erheben und eintreiben. Aber nicht die Regierungsmitglieder
oder deren Beamte. Man kann in die eigene Tasche »prigen«. Aber das
gilt in den meisten Lindern als kriminell und kann - bei Bekannt-
werden - strafrechtlich verfolgt werden. Das gilt ebenso fiir die Fal-
schung oder den Raub von Geld. Davon kiinden manchmal spekta-
kuldre Geschichten in Biichern oder Filmen. Allerdings ist das nicht
der typische Fall fiir »eigene Quellen«.

Es gibt dennoch auch heute Beispiele, wie einzelne Menschen neue
Wihrungen erschaffen konnen. Nehmen wir etwa die sogenannten
»Regionalwihrungen«. Weltweit existieren davon Dutzende, die von
Vereinen oder kommunalen Organisationen oder anderen Gruppie-
rungen emittiert werden und neben den gesetzlich festgelegten Wih-
rungen im Umlauf sind. Aber ihre Wirkung ist begrenzt.

Von deutlich groflerer Wirkung war das White Paper, das Satoshi
Nakamoto (dieser Name ist ein Pseudonym, wer sich dahinter verbirgt,
ist bis heute unbekannt) im Herbst 2008 veroffentlichte. Es erregte
weltweites Aufsehen und gilt als Initialztinder fiur die Schopfung und
Verbreitung einer rein elektronischen Wiahrung im Jahre 2009. Na-
kamoto gab ihr den Namen »Bitcoin«. Bitcoins stehen ausschliefllich
im Internet und damit global zur Verfiigung. Ihre Autorisierung beruht
auf einem seit den 90er Jahren des vorigen Jahrhunderts diskutierten
Konzept von kryptografisch abgesicherten Verkettungen. Dessen
praktisch umsetzbare Anwendung wurde von Nakamoto als »Block-
chain-Technologie« in das Software-System des Bitcoin integriert. In
nicht einmal 10 Jahren hat sich der als »Kryptowdhrung« bezeichnete
Bitcoin global etabliert. Er wird von zahlreichen Unternehmen und
Einzelpersonen akzeptiert. Inzwischen hat Nakamoto zahlreiche
Nachahmer gefunden. Die Kryptowdhrungen mausern sich als Wett-
bewerber der groflen Weltwahrungen und geraten zunehmend ins
Visier der Zentralbanken sowie staatlicher Regulierungsbemiihungen.

Aber trotz ihrer Erfolge sind Kryptowdhrungen im Vergleich zum
weltweiten Wihrungssystem Ausnahmen. Alle umlaufenden Bitcoins
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zusammen reprisentieren derzeit etwa ein Volumen von 40-50 Mil-
liarden US-Dollar. Und wenn wir andere Krypto-Wahrungen wie das
Ethereum oder den Ripple hinzuzihlen, kommen wir auf etwa 90
Milliarden US-Dollar. Das mag eine beeindruckende Summe sein. Und
aufgrund der Spekulationen um die Kryptowdhrungen schwankt ihr
Wert betrachtlich. Doch dem steht ein weltweites Kreditvolumen - und
Geld wird heute fast ausschliefilich durch Kredite geschopft - von
mehr als 200 000 Milliarden US-Dollar gegeniiber.

Wie dem auch sei. Kryptowdhrungen sind da. Sie stehen als eine Art
potenzielle Reserve zur Verfiigung. Falls nationale Wihrungen oder
das globale Wihrungssystem insgesamt in ernsthafte Krisen geraten.

Damit kehren wir zu den eigenen Quellen zuriick. Was auch immer in
der Zukunft sich durchsetzen wird. Sowohl die heutigen national-
staatlichen Wahrungen als auch der Bitcoin oder die Regionalwih-
rungen werden nicht von Einzelnen in die Welt gesetzt, die dann damit
fir sich selbst einkaufen kénnen. Wer immer Geld als Kaufdokument
einsetzen will, muss es also vorher erwerben. Und so bleibt den aller-
meisten Menschen - falls sie nicht kriminell werden wollen - nichts
anderes iibrig, als das von ihnen benétigte Geld durch den Verkauf von
Produkten oder eines Teils ihrer Lebenszeit als Arbeitszeit zu erlangen.

Wenn wir Produkte verkaufen wollen, um an Geld zu kommen,
miissen wir zuvor in ihren Besitz gelangen. Sofern wir nicht wiederum
auf fremde Quellen - also auf familidre oder anderweitige Bestinde
oder Geschenke - zuriickgreifen konnen oder wir sie uns kriminell
»beschaffen«, bleibt uns nur die Moglichkeit, sie selbst herzustellen.
Doch auch dafiir benétigen wir Voraussetzungen. Da stellt sich die
Frage der fremden Quellen noch einmal aus einem wieder anderen
Blickwinkel. Denn dann miissen wir uns zunichst verschulden, um die
Voraussetzungen fiir die Erzeugung eigener Produkte zu beschaffen.
Erst dann konnen wir ohne vorherige fremde Quellen eigene Produkte
verkaufen, um an Geld zu kommen. Sparen kommt als Alternative
auch nicht infrage. Denn um Geld zu sparen, brauchen wir zunéchst
Geld. Wie wir es also auch drehen und wenden: Der Verkauf von
Produkten zum Gelderlangen beruht letztlich — also beim »ersten
Mal« - ebenso auf fremden Quellen, wie die anderen bisher geschil-
derten Moglichkeiten.
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Und so bleibt den Menschen als eigene Quelle nur ihre Lebenszeit. Sie
kénnen einen Teil davon als Arbeitszeit verkaufen. Das hat zu der
Ilusion gefiihrt, dass die Arbeitszeit 6konomischen Wert erzeugt. Dem
wollen wir uns im folgenden Kapitel zuwenden. Doch zuvor will ich
eine andere Frage in den Fokus riicken.

Wenn mir als einzige eigene Quelle, Geld zu erlangen die Moglichkeit
verbleibt, einen Teil meiner Lebenszeit als Arbeitszeit zu verkaufen,
dann ergibt sich als entscheidende Frage in Bezug auf das Geld:

Was bin ich bereit fiir Geld zu tun?

Nichts beriihrt unsere alltiglichen Herausforderungen mehr als dieser
Punkt. Und es folgen durch und durch moralische Fragen. Wie weit
verbiege ich mich, um an Geld zu kommen? Bin ich bereit, Risiken
einzugehen, die andere ausbaden miissen? Hier bekommt die
Uberschrift »PreisGeld« ihre zweite Bedeutung. Hier geht es um
den moralischen Preis fiir den Bezug von Geld, von autorisierten
Kaufanspriichen. Hier meint der Preis unser Verhalten.

Wenn wir Geld einfach so betrachten, wie es historisch entstanden ist
und bis heute in der Praxis fungiert: als autorisiertes Dokument zur
Besiegelung von Kaufvertrigen. Ohne eigenen Wert. Nur mit dem
Anspruch, Kaufkraft zu reprasentieren. Dann bleiben diese zwei Fragen
ibrig: Was sind wir bereit, fiir Geld zu tun? Und wofiir setzen wir es
ein?

Zum Schluss sind das alles auch Machtfragen. Wer ist von wem wie
abhingig? Moral und Macht lassen sich nur schwer voneinander
trennen. Das gilt fiir Geld und Preis gleichermaflen. Deshalb will ich
den ersten Teil dieses Buches mit einem Kapitel zur »Macht« be-
schlielen.

Vorher aber wollen wir uns einer weiteren Illusion zuwenden.

2. Die Wert-lllusion

Was macht ein Produkt oder eine Leistung wertvoll? Diese Frage treibt
die Menschen schon seit Jahrtausenden um. Und die Antworten
variierten iiber die Jahrtausende. Ist es die Gottgefilligkeit oder die
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Tugend oder der Nutzen oder die Arbeit, die wir damit verbinden? Sind
es die Erlebnisse, die Erinnerungen? Auch diese Varianz ist aktuell
geblieben. Doch immer wieder ist auch die Frage zu horen: Hat ein
Produkt iiberhaupt einen Wert? Oder prigt die Bedeutung, die wir ihm
verleihen, den Wert?

Und was ist mit dem Preis? Ist der Preis »Geldausdruck des Wertes,
wie Marx geschrieben hat — wobei die Preise um »den objektiven Wert«
schwanken? Oder werden sie immer noch willkiirlich gesetzt, wie einst
Hammurabi - der Herrscher von Babylon - kraft seiner Macht die
Preise zum Beispiel fiir Gerste und Weizen dekretierte?

Zumindest fiir die Leistungen des Staates scheinen die Preise, die wir in
Form von Steuern und Abgaben zu zahlen haben, auch heute eher den
Prinzipien Hammurabis zu folgen. Es fillt schwer, einen objektiven
Wert zu erkennen, um den sie schwanken wiirden. Dariiber hinaus gibt
es gesetzlich geregelte Preise in Gebiithren- und Honorarordnungen
etwa fiir Human,- Zahn- und Tierérzte, fiir Steuerberater, Notare und
Rechtsanwilte oder Architekten und Ingenieure. Andere Preise werden
von Kommunen festgelegt, zum Beispiel die Gebiihren fiir Kinder-
girten, Taxitarife, Wasser- und Abwasserpreise, Entsorgungsentgelte
fur Abfille oder Strafienkostenbeitrige. Die Entgelte fir die Nutzung
der Gas- und Stromnetze oder fiir Mautsysteme werden ebenfalls
staatlich festgesetzt. Das regeln Netzagenturen. In der Europdischen
Union wird eine Vielzahl von Preisen »gemeinschaftlich definiert«, ob
in Form von Unter-bzw. Obergrenzen, Preiskorridoren oder Kontin-
genten. Die Spanne reicht vom Mobilfunk bis hin zur Zuckermarkt-
Ordnung. Hinzu kommen nationale Besonderheiten wie etwa die
Buchpreisbindung in Deutschland.

Dariiber hinaus gibt es sogenannte »Matching-Markte«, wo nicht
(allein) die Preise entscheiden, sondern vor allem spezifische Aus-
wahlverfahren. Start- und Landerechte an Flughifen gehoren ebenso
dazu wie der Arbeitsmarkt, der Profisport oder Partnerbérsen im
Internet.

Wenn man das alles zusammennimmt, wird deutlich, dass fiir einen
erheblichen Anteil aller Kéufe die Preise nicht durch Angebot und
Nachfrage - das Schwanken um einen »objektiven Wert« — sondern
durch Willkiir gebildet werden. Auch wenn die Willkiir sinnvoll sein
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moge, bleibt es doch Willkiir und eine Frage der dahinterstehenden
Macht. Und »erheblich« bedeutet in den meisten der hochentwickelten
Lander mehr als 50% des Bruttoinlandsprodukts - also aller erzeugten
Waren und Dienstleistungen.

Die These vom Preis als Geldausdruck eines objektiven Wertes erweist
sich zumindest fiir diesen Teil der Mérkte als eine theoretische Illusion,
die der Praxis nicht entspricht.

Und was ist mit den anderen Preisen?

Werfen wir als Erstes einen Blick auf die Warenboérsen. Sie sind welt-
weit verbunden. Die Informationen sind dicht. Das bedeutet, man
kann Angebot und Nachfrage weltweit sowohl qualitativ als auch
quantitativ vergleichen. Hier scheinen die Preise wirklich frei zu sein.
Auf den ersten Blick. Aber versuchen Sie einmal, ein von Thnen ge-
schlachtetes Schwein auf einer Warenborse zu verkaufen. Fehlanzeige.
Sie werden nicht zugelassen. Bérsenhandel-Zulassungen reglementie-
ren der Borsenvorstand, die Borsenordnung und die Prifungskom-
mission einer Borse. Da spielen Interessen eine Rolle. Und wo Inter-
essen eine Rolle spielen, geht es nicht objektiv zu.

Nun gut, dann miissen Sie eben einen zugelassenen Makler finden.
Doch Thr Schwein kénnen Sie immer noch nicht anbieten. Sie miissen
es zundchst von einer dazu autorisierten Institution klassifizieren und
zertifizieren lassen. Davon gibt es nicht so viele. So einfach wird man
nicht Zertifizierer. In der Konsequenz gibt es weltweit nur wenige
Teilnehmer, die auf das Spielfeld auflaufen diirfen. Und die tiber eine
ausreichende Marktmacht verfiigen, um auflaufen zu konnen. Wirk-
lich frei ist der Handel wohl doch nicht. Was wie ein freies Spiel der
Preise aussieht, scheint wohl eher ein Spiel um Marktmacht zu sein.
Wer die Macht nicht besitzt, muss sich wohl oder tibel einem Méch-
tigen andienen. Zum Beispiel indem Sie einem aus dem erlauchten
Kreis Thr Schwein verkaufen. Oder realistischerweise einem Zwi-
schenhindler, der es in den Strom an den Borsen einspeisen kann. Was
wie ein objektiver Wert anmuten mag, um den die Borsenpreise
schwanken, entpuppt sich zum Schluss als Marktmacht. Und Markt-
macht ist alles andere als objektiv. Dabei ist es egal, ob es sich um
Getreide, Fleisch, Kaffee oder Milch handelt. Die Konstellationen sind
im Grundsatz immer die gleichen. Falls Sie einen Bauern kennen,
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fragen Sie ihn danach. Er kann Ihnen erzahlen, wie frei die Preise sind
und was Marktmacht in der Praxis bedeutet.

Vom Blick auf die Warenbérsen geschult, wollen wir uns nun den
Wertpapierborsen zuwenden. Ich kann ein Unternehmen griinden. Ich
kann es als Aktiengesellschaft griinden oder spiter in eine Aktienge-
sellschaft umwandeln. Dazu bendtige ich nur eine ziindende Idee,
ausreichenden Mut und etwas Geld. Zugegeben, das hat nicht jeder.
Aber die Hiirden sind nicht allzu hoch. Ganz anders sieht es aus, wenn
ich meine Aktien an einer Borse platzieren mochte. Da komme ich
nicht hinein. Wie bei der Warenbérse muss ich zunéchst erst einmal
einen Makler finden. Dann muss ich mich einem komplizierten
und aufwendigen Prozedere unterziehen — dem »Borsengang«. Dazu
benétige ich schon eine gewisse Grofie und einflussreiche Partner. Also
ein Mindestmafd an eigener oder gekaufter Marktmacht. Und so ist es
an den Wertpapierborsen wie an den Warenbérsen. Nur eine kleine
Zahl an Spielern darf und kann iiberhaupt auflaufen. Und am Anlei-
henmarkt ist es nicht anders als am Aktienmarkt. Nur das Prozedere
unterscheidet sich etwas. Wenn ich also zu dem erlauchten Kreis nicht
gehore, muss ich mich wohl oder iibel einem dieser Spieler andienen,
falls ich mit Wertpapieren handeln méchte. Auch hier bildet eher die
Marktmacht das Zentrum der Preise als irgendein objektiver Wert. Das
kann man beobachten. Jahr fiir Jahr. Quartal fiir Quartal. Wenn die
borsennotierten Unternehmen zu ihrer »Roadshow« antreten, um den
wichtigsten Borsenspielern und deren Analysten ihre Bedeutung zu
prasentieren.

Nun gut, verlassen wir die Waren- und Wertpapierborsen. Denn es
gibt ja noch andere Borsen; zum Beispiel Internetborsen wie eBay. Die
gewinnen immer mehr an Einfluss. Aber diese Art von Borsen
bereiten andere Probleme. So bieten sie keine sicheren Informationen
tiber die Seriositdt von Verkdufern und Kéufern. Selbst wenn sich die
Bewertungssysteme inzwischen verbessert haben. Aulerdem sind die
Angebote normalerweise weder qualitativ. noch quantitativ ver-
gleichbar, sodass auch aus diesem Grund mangels Information ein
Schwanken der Preise um einen objektiven Wert nicht stattfindet. Das
gilt auch fiir viele Auktionen, die von Internetborsen veranstaltet
werden. Sie werden heute zunehmend von professionellen Bietern
beherrscht, die mit sogenannter »Sniping-Software« ausgewihlte
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Angebote beobachten und im letzten Augenblick ein Gebot abgeben.
Das fithrt dazu, dass Informationen tiber die Zahlungsbereitschaft der
Auktionsteilnehmer bis zum Schluss zuriickgehalten werden. Da-
durch wird ein freies Floaten von Angebot und Nachfrage unmaoglich.
SchliefSlich ldsst sich auch an diesen Bérsen der Trend beobachten,
dass mehr und mehr professionelle, leistungsstarke Verkdufer die
frither dominierenden Privatpersonen verdringen. Marktmacht wird
dadurch tendenziell zum entscheidenden Kriterium fir den Erfolg.
Auch im Internet.

Also lassen wir die Borsen sein. Es gibt auch auflerhalb der Bérsen
Mirkte. Schauen wir uns zunichst die Geschiftsbeziehungen zwischen
Unternehmen an - die sogenannten »B2B-Mirkte«. Sie sind tber-
wiegend von Auswahlprozessen gepragt, bei denen der Preis nur eines
von mehreren Kriterien darstellt. Es geht eher um Vertrauen, das auf
langfristig angelegten Partnerschaften beruht. Um Entwicklungsge-
meinschaften fiir wichtige Komponenten. Um gemeinsame Wert-
schopfungsketten. Da haben wir es vor allem mit den oben erwdhnten
Matching-Mirkten zu tun.

Und es geht auch bei diesen Geschiften in erster Linie um Marktmacht.
Wer bei den grofien Einzelhandelsketten gelistet sein will, muss sich auf
deren Konditionen einlassen. Wer auf die Plattform von Amazon
mochte oder in die Zulieferkette grofler Autokonzerne oder in den
Lieferantenpool der weltweit agierenden Telekommunikations- und
Internet-Giganten, fiir den gilt das ebenso. Die Liste liefle sich fort-
setzen von der Musik- und Unterhaltungsindustrie iiber die Energie-
versorger bis hin zur Zementindustrie.

Das Prinzip der Marktmacht gilt auch in der anderen Richtung. Viele
Kunden derartiger Unternehmen miissen sich auf die Konditionen
ihrer Lieferanten einlassen. Manchmal auch auf ein Diktat der Preise.

Dem kann nur entgehen, wer selbst eine nennenswerte Marktmacht
aufbaut. Sei es durch eigene Grofle oder durch Spezialistentum oder
tiber Nischenpositionen oder durch die Biindelung von Einkaufs- bzw.
Lieferaktivititen. Wer auf Augenhdhe agiert, kann auch auf Augen-
hohe verhandeln und Vertrdge abschlieflen. Wer nicht, muss sich
fagen. Oder auf Korruption bzw. andere kriminelle Praktiken aus-
weichen. Aber das ist auch keine Losung.
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Fragen Sie Einkdufer oder Verkdufer in aller Welt. Sie kennen dieses
Spiel in all seinen Facetten. Auch im B2B-Geschift ist die Marktmacht
der entscheidende Faktor fiir das Aushandeln von Preisen.

Und was ist mit den Konsumentenmirkten? Ist der Kunde nicht K-
nig? Und bieten zum Beispiel die Preisvergleichsportale im Internet
nicht ausreichende Transparenz? Doch auch hier triigt der Schein.
Waren Sie schon einmal in verschiedenen Stadten shoppen? Ich reise
viel herum. Briissel, Warschau, Hamburg, Wien, Vilnius, Tallin,
Miinchen, Paris, Rom, Nizza, London und natiirlich meine Heimat-
stadt Berlin. Uberall die gleichen Ketten. H&M, Zara, Nestlé, Coca-
Cola, McDonald's, Starbucks, Dior, L'Oréal, Procter & Gamble, Apple,
Microsoft, Facebook, Nike, Adidas, Mercedes, VW, Hermés, Armani,
Hilton, Accor, Shell, BP - die Liste ist lang und bei weitem nicht
vollstindig. Es gibt natiirlich tiberall auch nationale und Lokal-Mata-
doren. Doch die Marktmacht der Groflen ist iberwiltigend. Wer in
dieser Liga spielt, kann die Konditionen bestimmen. Wer nicht, muss
sehen, wo er bleibt.

Natiirlich gibt es auch auf den Konsumentenmarkten die Alternative des
Spezialistentums oder der Nischenpositionen. Aber das Bestimmende
sind die Groflen. Auch wenn sie sich mitunter gegenseitig bekdmpfen
oder Preisschlachten schlagen. Meist kommen sie ganz gut miteinander
aus oder halten Burgfrieden bis zur ndchsten Chance, im Ranking
aufzusteigen. Und die Konsumenten? Sie werden tiberflutet mit Infor-
mationen. Mit diffizilen psychologischen Reizen. Mit Aktionsverkiufen
und Schndppchen. Mit Markenversprechungen. Die meisten orientieren
sich irgendwie. Jeder auf seine Weise. Manchmal auch tiber Plattformen
und Portale. Aber selten organisiert. So sind sie der Marktmacht der
Grofden weitgehend ausgeliefert. Ein Verhandeln auf Augenhéhe ist
kaum moglich. Die Markmacht setzt das entscheidende Kriterium.

Zum Schluss bleiben noch unsere idyllischen lokalen Mérkte. Meine
Frau geht gerne auf den Wochenmarkt in Schlachtensee. Manchmal
komme ich mit. Oft treffen wir dort Bekannte und Freunde. Und wenn
das Wetter mitspielt, bietet das willkommenen Anlass fiir einen kleinen
Tratsch. Die meisten Handler kennen wir inzwischen. Wir wissen oder
meinen zu wissen, was wir von ihnen halten diirfen. Das alles schafft
eine angenehme Atmosphire. Hier scheint das Gefiihl der gleichen
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Augenhohe noch erlebbar. Und das Gefiihl der besonderen Frische. Und
des besonderen Service. Doch gerade deshalb gibt es auf diesen Markten
kein freies Spiel von Angebot und Nachfrage. Es sind eher »Matching-
Mirkte«. Da legen wir schon mal einen Euro drauf im Vergleich zu den
Supermarktpreisen. Doch wenn das der Vergleichsmafistab ist, dann
sind es wiederum die aus Marktmacht geborenen Preise.

Es gibt sie einfach nicht, jene »vollkommenen Markte« der Theorie, wo
Angebot und Nachfrage sich frei entfalten kénnten. In der Praxis
kénnen wir eher lernen, dass Marktmacht kombiniert mit Matching-
Macht den Attraktor bilden, um den die Preise kreisen.

Dafiir spricht auch, dass fiir all diese Mirkte rechtliche Rahmenbe-
dingungen existieren. In Form von Standards, Konzessionen, Zulas-
sungen etc., auf die vielfiltige Interessengruppen entsprechend ihrer
Marktmacht Einfluss nehmen. Das unterscheidet ja gerade die Markte
vom Raub und von personlicher Abhéngigkeit. Dass sie auf rechtlicher
Grundlage beruhen. Dass sie den Raum bieten, das Giiterproblem
vertraglich zu losen. Die Einigung auf einen Preis ist immer Teil der
Vertrage. Damit bleibt sie von der Einflussnahme der Interessen-
gruppen niemals unberiithrt. Ob das als gut oder schlecht zu bewerten
ist, sei hier dahingestellt. Es ist auf jeden Fall nicht »objektiv«. Es gibt
keinen »objektiven Wert«, um den die Preise schwanken.

Wir sind nun also um eine weitere Illusion darmer. Doch beziiglich der
Ausgangsfrage sind wir noch nicht weitergekommen. Was macht ein
Produkt oder eine Leistung wertvoll?

Fiir den Kidufer verwandelt sein Begehren Produkte oder Leistungen in
ein Gut. Das ist der erste Schritt auf dem Weg zum Wert. Denn solange
ein Produkt oder eine Leistung von niemandem begehrt werden, kommt
es gar nicht erst zum Kaufgesprach. Egal, ob Auge in Auge oder
schriftlich oder elektronisch. Und ohne Kaufgesprich kein Preis, auf den
sich zwei Vertragspartner einigen kénnen. Und ohne Preis kein 6ko-
nomischer Wert, der sich in einem Vertrag widerspiegeln kann. Und der
mit einer entsprechenden Geldsumme besiegelt wird. So weit, so einfach.

Schwieriger wird es schon, den Grad des Begehrens zu bestimmen.
Wovon er abhingig ist. Und wie er beeinflusst werden kann. Begehren
wird von vielen Faktoren ausgelost oder ausgebremst.
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Das beginnt mit der Wahrnehmung. Ich habe mir vor ein paar Wochen
eine Apple Watch gekauft. Ein Spielzeug mit eingebauter Uhr. Etwas,
was »manc eigentlich nicht braucht. Dass es so ein Produkt gibt, hatte
ich schon bemerkt. Apple ist schlieSlich eine starke Marke. Aber dass
es fiir mich »gut« sein konnte, nicht.

Die zweite Stufe wird von meiner Einstellung bestimmt. Die hat sich
vor kurzem verdndert. Ein Freund wurde angerufen. Er driickte auf
seine Uhr. Sie wurde zum Telefon. Belustigt sprach ich ihn darauf an,
nachdem er fertig war. Und er zeigte mir, was alles moglich ist. Ich
wurde neugierig. Insbesondere die Gesundheitsfunktionen hatten es
mir angetan. Fir ihn galten zwar andere Dinge. Aber ich hatte das
Produkt nun zum ersten Mal als Gut wahrgenommen.

Doch das fithrte noch nicht zum Kauf. Jetzt begann ich zunichst im
Internet zu recherchieren. Was es da so alles fiir Varianten gibt. Und zu
welchem Preis. Kann ich mir das leisten? Allméhlich begann »das
Ding« fiir mich wertvoll zu werden. Und ich konnte den Wert sogar
schon beziftern. Blieb eigentlich nur noch zu kldren, ob es »jetzt passt«.
Welche Ausgaben hatte ich noch auf der Agenda? Da war sie wieder.
Die Frage der Rangfolge, die ich schon als 14-Jdhriger im Fall meiner
ersten Gitarre zu beantworten hatte.

Danach ging alles ganz schnell. Ich fuhr zum Apple Store. Der Service
war gut — daran hitte es noch scheitern konnen. Meine Zahlungsbe-
reitschaft war da. Also mein Begehren nach dem Gut war grofier als
mein Schmerz tiber den zu zahlenden Preis. Und so kam es zum Kauf,
den ich mit meinem elektronischen Geld, meiner Kreditkarte besie-
gelte. Die Apple Watch war mir den Preis wert. Genau das hatte ich mit
meinem Geld dokumentiert. PreisGeld.

Fiir den Verkdufer wird die wertbestimmende Bedeutung durch sein
Streben geprigt, ein Plus gegeniiber seinen in das Gut insgesamt in-
vestierten Aufwendungen zu erreichen. Denn er muss Steuern und
Abgaben bezahlen sowie Zinsen und Profite abfiihren. Und fiir Inno-
vationen benétigt er einen Gewinn. Diesen Wertanspruch definiert der
Verduflerer mithilfe des von ihm verlangten Preises.

Doch was ist der »richtige« Preis? Wird er von den Kosten bestimmt?
Hiufig wird in der Praxis so kalkuliert. Hier hat die Arbeitswert-
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Theorie verhangnisvolle Illusionen erzeugt. Aber der Kaufer interes-
siert sich nicht fiir unsere Kosten. Er entscheidet sich nur fiir unser
Produkt oder unsere Leistung, wenn es fiir ihn ein Gut ist. Und sein
Begehren den Schmerz iiber den zu zahlenden Preis {ibersteigt.

Bei genauerem Hinsehen kehrt sich die Arbeitswert-Theorie um. Nicht
die Kosten bestimmen den Preis. Sondern der Preis bestimmt die er-
laubten Kosten. Also jene Kosten, die sich ein Unternehmen leisten
kann. Ohne Pleite zu gehen.

Nun besagt die Arbeitswert-Theorie nicht, dass ein Produkt auto-
matisch wertvoller wird, wenn ich mehr Arbeit einsetze. So naiv waren
weder Smith noch Ricardo oder Marx. Marx kreierte als Wertbasis den
Begriff der »gesellschaftlich notwendigen Arbeit«, die sich unter den
gegebenen Bedingungen des Wettbewerbs herauskristallisiert. Und fiir
die ein realer Bedarf gegeben sein muss. Alle dariiber hinaus geleistete
Arbeit erzeuge keinen Wert. Dass das ziemlich abstrakt ist, war
ihm bewusst. Er nannte diese Arbeit auch »abstrakte Arbeit« im
Unterschied zur »konkreten Arbeit«, mit der wir Gebrauchswerte
erzeugen.

Doch was bedeutet »gesellschaftlich notwendige Arbeit« fiir einen
Verkdufer in der Praxis? Er einigt sich mit dem Kaufer auf einen Preis -
oder er kann den Preis aufgrund seiner Marktmacht »festsetzen« — wie
einst Hammurabi. Dann kann er eine bestimmte Menge zu diesem
Preis absetzen. Aus Preis und Absatz entsteht eine bestimmte Summe
an Einnahmen. Von dieser Summe muss der Verkiufer Steuern und
Abgaben, Zinsen und Tilgungsraten sowie den Profit abfiihren, den er
an die Anteilseigner ausschiittet. Nur die verbleibende Differenz steht
als erlaubter Kostenrahmen zur Verfiigung - fiir das laufende Geschift
wie fiir die Zukunft, zum Beispiel fiir Innovationen. Das sollten wir
wissen, bevor wir Geld in ein Produkt stecken, das wir spéter verkaufen
wollen.

Die erlaubten Kosten sind jedoch keine objektive Grofie. Denn jeder
Verkdufer hat es in der Hand, sie aktiv zu beeinflussen. Zum einen
durch Mafinahmen zur Verinderung der Qualitit. Zum anderen durch
Mafinahmen zur Verdnderung der Produktivitit. Zum weiteren
durch Mafinahmen zur Begrenzung von Steuern und Abgaben. Und
schlieflich durch die Ausschiittungspolitik. Erst aus der Kombination
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dieser vier Komponenten entstehen die realen Spielriume und Riick-
wirkungen auf die Marktpositionierung. Das weif$ jeder Praktiker. Ob-
wohl es der These vom objektiven Wert entgegensteht.

Aber da ist noch eine dritte Komponente fir das Wertvolle. Geschiifte
erfolgen nicht im luftleeren Raum. Sie werden von Menschen beein-
flusst, die auf Einstellung und Verhalten der Geschiftspartner ein-
wirken. Preise sowohl im Einkauf als auch im Verkauf prasentieren
ausgewdhlte Fakten. Um deren Auswahl und Présentation werden zum
Teil erbitterte Auseinandersetzungen gefiihrt. An diesem Punkt kom-
men vielfiltig organisierte Gruppen ins Spiel: Beeinflusser. Die in den
sozialen Medien der letzten Jahre aufgekommenen »Influencer« sind
nur ein kleiner Teil davon.

Da sind die Gewerkschaften wie zum Beispiel die Vereinigung Cockpit.
Deren Einfluss wir in den letzten Jahren recht gut beobachten konnten.
Oder die Meinungsmacher, Kritiker, Betreiber von Bewertungsporta-
len, gesellschaftlichen Organisationen vom Verbraucherschutz bis
hin zu Umwelt- und Friedensaktivisten. Und schlieSlich Lobbyisten
jeder Art: Vertreter der unterschiedlichsten Interessengruppen in
den verschiedenen politischen Gremien. Sie alle iben Einfluss aus. Auf
die rechtlichen Rahmenbedingungen fiir Geschifte. Auf die Markt-
positionierungen der Partner. Und auf die »soziale Betriebserlaubnis« -
die »License to operate«. Beispielsweise, ob es verpont ist, eine Apple
Watch zu kaufen. Oder nicht.

Fur die Beeinflusser bestimmt die Wechselwirkung zwischen Geschift
und verschiedenen Facetten des sozialen Umfelds die Bedeutung und
damit den Wert ihres (Ein-)Wirkens. Dabei wird die Beeinflussung
selbst zum Geschift. Denn sie benétigt Geld. Der Preis fiir Einfluss
heifit dann beispielsweise Mitgliedsbeitrag. Nicht immer miissen diese
Geschifte mit Plusmacherei verbunden sein. Nur wenn der Einfluss
wachsen soll. Dann miissen Uberschiisse her, um das Wachstum zu
finanzieren. So fligt sich zum Schluss auch die dritte Komponente in
das Netz von Kauf und Verkauf ein.

In diesem Netz entsteht ein Mix aus den drei Wert-Komponenten: Der
erste Wert (des Kaufers) zielt auf das Gut. Der zweite Wert (des Ver-
kaufers) auf die erlaubten Kosten. Und der dritte Wert (des Beein-
flussers) auf die Reputation, um die sich der Einfluss rankt. Es ist der
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Mix, der zum Schluss eine Einigung auf ein Geschift ermdoglicht. Das
okonomisch Wertvolle entsteht oder vergeht in diesem Spannungsfeld.

Doch wenn die Preise nicht einen objektiven Wert widerspiegeln,
sondern Machtverhiltnisse. Wenn der Wert nicht im Produkt steckt,
sondern in der Bedeutung, die wir aus verschiedenen Positionen heraus
einem Produkt geben. Dann liegen Preis und Wert in unserer Hand.
Das »Faktische« — also die messbaren oder »ersichtlichen« Eigen-
schaften eines Produkts oder einer Leistung — muss aufgeladen werden
mit einer Bedeutung. Fiir Kunden, Verkiufer und Beeinflusser.

Bedeutung aber beruht auf subjektiven Interpretationen und Einfluss.
Und wer Einfluss nimmt, tragt Verantwortung fiir die Folgen seines
Tuns.

Mit der Deutungsmacht iiber Preis und Wert kehrt die Verant-
wortung zu den Fakten zuriick.

Alle Beteiligten an einem Geschift tragen Verantwortung fiir Preis und
Wert — der Kaufer, indem er die Fakten hinterfragt. Der Verkiufer,
indem er die Fakten nicht verdreht. Und der Beeinflusser, indem er
seine Informationen in fairer Weise erzeugt und weitergibt. Oder eben
nicht.

Dabei wechseln wir die Rollen bestidndig. Normalerweise mehrmals am
Tag. Wir sind Kdufer, Verkdufer und Beeinflusser zugleich. Wenn Sie so
wollen, begegnen wir uns tiglich. Wie wollen wir uns begegnen?
Wertvoll oder billig? Das ist nun wieder vor allem eine Frage der
Marktmacht. Der Verantwortung fiir unsere eigene Macht. Und der
Verantwortung des Umgehens mit unserer Macht iiber andere Men-
schen. In diesem Spiel werden Fakten als Mittel eingesetzt, um Preise zu
beeinflussen und durchzusetzen. Somit werden sie zu einem Mittel im
taglichen Machtspiel auf den lokalen Mirkten ebenso wie auf den
Mirkten der Welt.

3. Die Besitz-lllusion

»Was du ererbt von deinen Vitern hast, erwirb es, um es zu besitzen.
Was man nicht niitzt, ist eine schwere Last, nur was der Augenblick
erschafft, das kann er niitzen, lasst Goethe seinen Faust im ersten Teil
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des Dramas sagen. Da hat der Besitz etwas von Aneignen durch die Tat.
Und das entspricht auch der Urerfahrung der Menschen. Die Grund-
lagen des eigenen Uberlebens mussten erworben werden durch ge-
meinsame Jagd oder das Sammeln von Naturprodukten. Das war eine
soziale Tat. Es geschah in Gruppen. Auch die Erfahrungen, wie man
dabei am besten vorgeht, mussten erworben werden. Einschliefllich der
Erfahrung, wie mit dem erworbenen Besitz umzugehen ist, um zu
tiberleben.

Sofortiger Verzehr, um den eigenen Hunger zu stillen. Das ist bis heute
die egoistische, auf den kurzfristigen Erfolg ausgelegte Variante von
Besitz.

Anlegen von Vorriten, um fiir schlechte Zeiten vorzusorgen. Das
verlangt Zukunftsdenken sowie Vorkehrungen gegen das Verderben
oder den Raub der Vorrite. Wir nennen diese Variante heute im weiten
Sinne »Planung und Risikomanagement«.

Oder Teilen mit anderen. Das ist die altruistische, an Zusammenhalt und
Kooperation orientierte Variante. Aus der dritten Variante entwickelten
sich mit dem Ubergang zu Ackerbau und Viehzucht das Giiterprob-
lem und die rechtlichen Formen seiner Losung: PreisGeld und Mérkte.
Und mit dem Recht kamen {iber die Jahrtausende auch die Begriffe
sowie die moderne Unterscheidung zwischen Besitz und Eigentum.

Umgangssprachlich werden beide Begriffe oft in gleichem Sinne ver-
wendet. Selbst der Duden fiihrt sie als Synonyme. Aber wenn meine
kleine Enkelin sich im Laden um die Ecke ein Uberraschungsei »sti-
bitzt«, nimmt sie es zwar in ihren Besitz, doch es bleibt zunichst im
Eigentum des Ladens. Bis ich bezahle. Dann wird aus dem »Stibitzen«
ein Kaufvertrag, den ich mit meinem Geld besiegele. Und dann
wechselt auch das Eigentum. Anderenfalls wire es Diebstahl. Und ich
miisste daftir haften.

Doch unabhingig von allen rechtlichen Details der Wechselwirkung
von Besitz und Eigentum. Wenn Geld im Spiel ist, handelt es sich
immer um einen Vertrag tiber den Wechsel von Verfiigungsmacht.
Dafiir miissen Kaufer und Verkaufer in irgendeiner Weise aufeinander
zugehen und miteinander kooperieren. Denn sie miissen sich auf einen
Preis einigen. Sonst kommt es nicht zum Geschift. Und sie miissen das
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Geschift durch eine Geldsumme besiegeln. Sonst bleibt es »schwebend
unwirksame.

Preis und Geld begleiten also die Verdnderung von Verfiigungsmacht.
Dabei fungieren sie als rechtliche Kategorien der Kooperation zwi-
schen Verkdufer und Kéufer. Sie reflektieren die Interessen und An-
spriiche der beteiligten Partner. Und in der Einigung zeigt sich, in
welchem Mafle sich die verschiedenen Interessen und Anspriiche
durchsetzen konnten. Verhandlungsgeschick, das Nutzen situativer
Vorteile, die Einwirkung Dritter — viele Faktoren kénnen die ge-
schiftliche Einigung beeinflussen. Und es kann viele Umwege geben.
Aber immer, wenn es dann konkret wird, eréffnet der Preis die Ver-
handlungen tber die Verdnderung der Verfiigungsmacht. Und das
Geld besiegelt die Einigung. Das ist der Kern jeden Geschifts.

Doch was passiert zwischendurch? Wenn die Verfigungsmacht nicht
wechselt? Wenn das Geschift voriiber ist? Oder noch gar nicht be-
gonnen hat? Haben die Dinge, iiber die wir verfiigen, dann iiberhaupt
einen Wert im dkonomischen Sinn?

Bei dieser Fragestellung kommen wir sehr schnell wieder zum grofien
Goethe. Ob durch Kauf oder Erbschaft, durch Leihgabe oder Geschenk,
selbst beim Raub hidngt die Antwort auf die »Wertfrage« an der Art und
Weise, wie ich meine Verfiigungsmacht nutze.

Nun gibt es viele Facetten der Nutzung von Verfiigungsmacht tiber
Produkte und Leistungen. Sie kennzeichnen die vielfiltigen Bedeu-
tungen, die wir den Dingen in der Praxis zumessen. Das ist sehr
individuell und findet sein Mafd in unserem Inneren. Und seinen Platz
in Anekdoten und Talkshows.

Doch manchmal bewerten wir die Dinge, die wir besitzen, auch
explizit. Wir taxieren sie. Wir geben ihnen einen Preis. Damit tun wir
so, als wiirden wir sie verkaufen. Denn die Bestimmung eines Preises
eroffnet die relevante Phase jeder Kaufverhandlung. Aber solange wir
nicht wirklich verkaufen, bleiben das rein fiktive Preise. Sie werden
nicht auf ihre Relevanz gepriift. Wir konnen uns je nach Intention arm
oder reich rechnen.

Das gilt fiir Unternehmen ebenso wie fiir Privatpersonen. Jede Fir-
menbilanz ist das Ergebnis der Bewertung von Bestinden, die gerade
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nicht verkauft wurden. Sonst wiren sie ja nicht in der Verfigungs-
macht des jeweiligen Unternehmens. Und so tun sich die Bewerter
schwer. Was soll die Basis bilden? Die Anschaffungspreise? Das ist
Schnee von gestern. Heute konnen schon ganz andere Konstellationen
den Markt bestimmen. Die Herstellkosten? Das ist die Rechnung ohne
den Wirt. Denn wenn die Herstellkosten iiber den erlaubten Kosten
liegen, kommt der Verkaufer nicht auf seinen Schnitt. Im Gegenteil. Er
gefahrdet seine Existenz. Die Marktpreise? Das ist reine Fiktion. Denn
die Marktpreise heute bilden sich ja gerade ohne jene Produkte, die in
den Bestidnden liegen. Ob sie morgen noch so bleiben, wenn wir unsere
Vorrite auf den Markt werfen? Stellen Sie sich vor, alle Notenbanken
wiirden ihre Goldvorrite verkaufen. Der Preis wiirde augenblicklich
zusammenbrechen. Denn er beruht ja gerade darauf, dass die Noten-
banken ihre Reserven behalten. Also was sagt der heutige Marktpreis
iiber den Wert der gehorteten Goldreserven?

Und so ist jede Bilanz ein Lotteriespiel. Es gibt dafiir zwar strenge
Regeln. Und strenge Wirtschaftspriifer. Aber weil die Materie so diffizil
ist und weil jeder Einzelfall ein wenig anders gelagert ist, gibt es so viele
»Ermessensspielraumec, wie es im Fachjargon heif3t. Deshalb lautet ein
falschlicherweise Churchill zugeschriebenes Bonmot: »Ich glaube nur
der Bilanz, die ich selbst gefilscht habe.« Nun ist nicht jede Bilanz
gefilscht. Im Gegenteil. Und jeder Wirtschaftspriifer haftet fiir sein
Testat. Und die meisten priifen nach bestem Wissen und Gewissen.
Aber die Gestaltungsspielriume und Grauzonen sind betréchtlich.
Selbst wenn der Rahmen der Legalitit eingehalten wird. Zum Schluss
vermittelt jede Bilanz das Bild, auf das sich Geschiftsfithrung und
Wirtschaftspriifer verstindigt haben. Als Bemessungsgrundlage fiir die
Steuern. Als Verhandlungsbasis mit den Gewerkschaften. Oder als
Ausgangspunkt fiir die 6ffentliche Wahrnehmung.

Beim Bewerten bestimmen wir eben nicht den Wert, sondern wir geben
den Dingen einen Preis. Unseren Preis. Und zwar unabhingig vom
Verkauf. Wir bepreisen, anstatt zu bewerten. Jeder Gutachter oder
Wirtschaftspriifer mag noch so akribisch unser Vorgehen und unsere
Maf3stabe tiberpriifen. Aber auch sie kaufen nicht. Sie kénnen bes-
tenfalls testieren, dass wir uns im Rahmen der Gesetze und Regeln
bewegen. Das ist ja schon viel. Aber das nimmt dem Bewertungsvor-
gang nichts von seiner Willkr.
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Und weil ihnen jede Objektivitat fehlt, werden Bewertungen schnell
zum Spielball verschiedener, oftmals gegensatzlicher Interessen. Da
sind der Staat und seine Steuern. Da sind die Eigentiimer und Glaubiger
von Unternehmen und ihr Interesse, dem Unternehmen Zinsen und
Profite zu entziehen. Da sind die Mitarbeiter, die an den wirtschaftli-
chen Erfolgen teilhaben wollen. Oder Privatpersonen, die zum Beispiel
bei grofieren Erbschaften mit Steuerforderungen konfrontiert werden.

Wir kénnen auch hier das Blatt drehen und wenden, wie wir wollen.
Wir werden keinen objektiven Wert finden. Aber wir finden etwas
anderes, mit dem wir umgehen miissen. Risiken.

Denn jede Verfiigungsmacht ist mit Risiken verbunden. Dinge, die wir
nicht verkaufen, miissen wir iiber die Zeit bringen. Wenn wir verkaufen,
wechselt mit der Verfigungsmacht auch das Risiko. Aber solange wir
die Dinge behalten, bleibt uns das Risiko. Im Kern geht es daher bei
der Bewertung von Verfiigungsmacht iiber Produkte und Leistungen
eigentlich um die Bewertung von Risiken. Das Risiko, potenzielle
Chancen nicht zu nutzen. Das Risiko des Verlustes von Verfiigungs-
macht. Das Risiko der Entwertung des Nutzens. Auch das Risiko, zum
»falschen« Zeitpunkt zu verkaufen oder zu kaufen. Allerdings liegt in
diesem Fall das Risiko weniger im Kauf oder Verkauf, als im zu frithen
oder zu spiten Wechsel der damit verbundenen Verfiigungsmacht. Es
gibt so viele Facetten des Risikos. Auf eigene und auf fremde Rechnung.

Die Versicherungen bauen darauf ihr Geschiftsmodell. Unternehmer
kalkulieren die Risiken ihrer Investitionen. Spieler riskieren ihren
Einsatz in Wetten auf das Gliick. Wobei Gliick hier nur die Wahr-
scheinlichkeit betrifft, die Wette zu gewinnen.

Und so bekommt die Uberschrift »PreisGeld« ihre dritte Bedeutung.
Sie bezeichnet das Risiko, die Spannung zwischen Preis und Geld. Weil
Preis und Geld wie mit einem unsichtbaren Gummiband verbunden
sind, erzeugt ihr zeitliches Auseinanderfallen eine Spannung. Sobald
man das Gummiband zerschneidet, verschwindet mit der Spannung
auch die Kraft, die in der Verbundenbheit liegt. Preis ohne Geld erweist
sich als Fiktion. Geld ohne Preis als leerer Anspruch. Erst im Aufein-
andertreffen, im Wiederherstellen ihrer Verbundenheit werden sie
zu den Eckpfeilern realer Geschifte. Der eine eroffnet die Verhand-
lungen, der andere schliefit sie ab. Dazwischen aber verbindet sie das
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spannungsgeladene Risiko. Die Dinge iiber die Zeit bringen. Zwischen
Preis und Geld. Und zwischen Geld und Preis.

Wenn das Risiko mit ins Spiel kommt, wird Besitz zum Vermogen.
Zum Vermogen, mit eben diesen Risiken umzugehen. Wobei die
Risiken dreifach erscheinen. Vermogen wird seit Jahrtausenden durch
Vorleistungen begleitet, die wir heute als Schulden bezeichnen. Und
Schulden wie Vermdégen sind verbunden mit den Risiken der Macht.
Der Verfiigungsmacht, die auf den Markten zur Disposition steht. Und
von der die eigene Positionierung abhingt. Im Einkauf oder Verkauf
von Giitern. Sowie im Umgang mit den Giitern zwischendurch. Im
Folgenden wollen wir uns diesen drei Dimensionen zuwenden: Ver-
mogen, Schulden und Macht.

4. Die Vermogens-Dimension

Der Begriff »Vermogen« ist im Deutschen doppelt konnotiert. Laut
Duden bezeichnet Vermogen zum einen die Kraft bzw. die Fahigkeit,
etwas zu tun. Und zum anderen den gesamten Besitz, der einen
materiellen Wert darstellt. Im Spannungsfeld von Preis und Geld
gehoren beide Bedeutungen zusammen. Denn es geht immer darum,
was wir mit unserer Verfiigungsmacht tiber Produkte und Leistungen
anfangen. Was wir mit ihnen tun.

Aber es geht nicht um Verfigungsmacht schlechthin. Im Span-
nungsfeld von Preis und Geld geht es immer um Verfiigungsmacht, die
zur Disposition steht. An deren Anfang ein Geschift steht. Und an
deren Ende auch.

Mein Laptop, mit dem ich dieses Buch schreibe, steht nicht zur Dis-
position. Das war einmal. Als ich ihn gekauft habe. Da wechselte die
Verfiigungsmacht in meine Hande. Aber nun benutze ich ihn nur fiir
mich. Er soll nicht wiederverkauft werden. Manchmal teile ich ihn mit
meiner Tochter. Oder meinem Sohn. Oder meinem Kollegen. Oder er
wird zur Reserve, wie mein élterer Laptop, den ich noch behalten habe.
Er ist Teil meines Privatvermogens. Und das soll er auch bleiben.

Doch der Schein triigt. Irgendwann wird er Schrott und landet auf dem
Miill. Vielleicht nicht mehr zu meinen Lebzeiten. Dann miissen meine
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Kinder den Schrott entsorgen. Oder irgendein anderer. Spitestens
dann steht die Verfiigungsmacht wieder zur Disposition. Denn Miill-
entsorgung ist ein Geschift. Manchmal direkt, wie zum Beispiel bei
einer Sperrmiill-Entsorgung. Meistens indirekt. Weil wir die Miill-
entsorgung kommunalen oder privaten Unternehmen {iberlassen und
dafiir zum Beispiel eine monatliche Gebiihr bezahlen. Das gilt ganz
dhnlich fur Wasser und Abwasser. Fiir Essen und Fékalien. Fiir alle
Dinge, die wir einkaufen, in irgendeiner Weise verbrauchen und deren
Uberreste wir entsorgen. Selbst wenn sich manche Menschen der
gebiihrenpflichtigen Entsorgung entziehen. Indem sie ihren Mill il-
legal verkippen. Oder vergraben. Oder in Gewidsser einleiten. Dann
fallt die Last auf die Gesellschaft, sobald die Altlasten bereinigt werden
miissen. Weil sie zu einer Gefahr fiir andere Menschen werden. Dann
muss die Entsorgung der Last aus allgemeinen Steuern und Abgaben
bezahlt werden. So kommt sie indirekt und tiber Umwege zu uns zu-
riick. Allerdings meist nicht oder nur zu einem geringen Teil zum
Verursacher. Deshalb gelten solche Praktiken zunehmend als krimi-
nell. Weil hier die Risiken der Verfiigungsmacht auf andere verschoben
werden.

Und wieder zeigt es sich, dass im Spannungsfeld von Preis und Geld
Moral und Verantwortung einbegriffen sind. Mit ganz simplen Fragen.
Welche dieser Praktiken erkldren wir zu kriminellen Handlungen?
Welche Kraft verwenden wir darauf, solche Praktiken aufzudecken, zu
verfolgen und zu ahnden? Wie wird das bezahlt? Eine Theorie der
»Neutralitdt des Geldes« lenkt genau von diesen Fragen ab. Geld stinkt
nicht?

Ich kann mit meinem Laptop auch Geld verdienen. Indem ich dieses
Buch nicht nur schreibe, sondern mein Verlag es herausgibt. Und Sie es
kaufen. Und hoffentlich mit etwas Vergniigen lesen. Und am Schluss
umweltgerecht entsorgen.

Dann wird mein Laptop zum Kapitalvermdgen. Ich benutze ihn, um
daraus Einkommen zu erzielen. Solange er im Privatvermogen ver-
bleibt, hat er mich Einkommen gekostet. Das dndert sich, sobald ich
ihn als Kapital einsetze. Dann will ich aus seiner Nutzung neues Ein-
kommen generieren. Weil ich hoffe, dass dabei mehr herausspringt, als
ich investiert habe. Das ist mein Risiko.
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Beim Privatvermogen besteht das Risiko lediglich darin, dass ich
schlecht einkaufe, der Laptop seinen Geist aufgibt oder ich bei seiner
Nutzung irgendeinen Schaden anrichte, fiir den ich haften muss. Beim
Kapitalvermogen kommt das Risiko hinzu, ob ich die Ergebnisse aus
seiner Nutzung in ein Gut verwandeln kann. Ein Gut, fiir das andere
bereit sind, Geld auszugeben. Und in der Summe mehr Geld, als ich
investiert habe. Nur dann erziele ich eigenes Einkommen.

Allerdings reicht dafiir der Laptop alleine nicht aus. Ich muss tiber das
Geld fiir seinen Kauf hinaus noch meine Arbeitszeit investieren. Ich
brauche einen Raum, in dem ich schreiben kann. Ich muss die Rechte
an der Nutzung von Word einkaufen. Ich benétige die Kooperation mit
meinem Verlag. Ich setze sein und mein Netzwerk ein, um mdoglichst
viele Interessenten als Kunden zu gewinnen. Und schliefllich muss ich
wie bei der privaten Nutzung auf die Entsorgung des Laptops achten,
wenn er seinen Dienst getan hat.

Wihrend mein Privatvermogen offensichtlich nur aus der Verfi-
gungsmacht iiber erworbene Giiter entspringt, bedarf Kapitalverméogen
schon deutlich vielféltigerer Komponenten. Was da alles dazu gehort,
bestimmt seit iiber 200 Jahren den Streit der Okonomen. Materielle
Faktoren wie Produktionsmittel oder Grund und Boden? Finanzielle
Faktoren wie Guthaben und Kredite? Oder auch immaterielle Faktoren
wie intellektuelle Rechte und Netzwerke? Und was ist mit dem »Faktor
Arbeit«? Steht er im Gegensatz zum Kapital oder ist er sein immanenter
Teil? Schlief3lich, was ist mit der Natur? Gehort sie zumindest teilweise
auch zum Kapitalvermogen, weil wir tiber sie verfiigen und zumindest
indirekt - tiber Steuern und Abgaben - dafiir einen Preis bezahlen?

Dieser Streit war von Anfang an ideologisch aufgeladen. Denn es geht
nur vordergriindig um eine »sachliche Zuordnung«. Es geht um
unterschiedliche Interessen. Hinter den »Faktoren« stehen Menschen.

Beim Kapitalvermogen geht es im Kern nicht um die Dinge, iiber die
Menschen verfiigen. Sondern um Verfiigungsmacht iiber die Men-
schen selber.

Denn erst durch deren Kooperation entstehen Geschifte, aus denen
Einkommen generiert werden kann. Wobei vielfiltige Geschifte ver-
netzt werden miissen, um Einkommen zu erzeugen.
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Geldgeschdifte. Mit Bankern oder Investoren. Irgendwo muss ich meine
Guthaben ja deponieren oder ausreichend Bargeld abheben oder
Darlehen bzw. Kredite erlangen. Damit ich auf Einkaufstour gehen
kann.

Einkaufsgeschiifte. Beispielsweise mit dem Lieferanten meines Laptops.
Habe ich mit ihm schon gute Erfahrungen gesammelt? Oder wurde er
mir empfohlen? Einkaufsgeschifte mache ich auch mit Menschen, die
einen Teil jhrer Lebenszeit als Arbeitszeit an mich verkaufen. Im ver-
gangenen Jahr erschien eines der Biicher von meinem Kollegen und
mir in englischer Sprache. Dafiir haben wir die Dienste eines Dol-
metschers genutzt. Wir haben die Verfiigungsmacht iiber seine Ar-
beitszeit und seine daran gebundenen Fihigkeiten gekauft. Vielleicht
werde ich auch dieses Buch einmal iibersetzen lassen.

Geschifte mit intellektuellen Rechten. Fiir dieses Buch wurde ein Ver-
trag zwischen mir und meinem Verlag abgeschlossen. Da sind die
wichtigsten Punkte geregelt. Uber meine Rechte. Und iiber seine.

Geschdfte mit verschiedenen Beeinflussern, von denen wir schon ge-
sprochen haben. Da geht es um Werbung. Um die Positionierung auf
Buchmessen oder auf Internet-Plattformen. Um meine Reputation.

Es flieflen also vielfiltige Interessen zusammen, wenn ich meinen
Laptop als Kapital nutzen will, um damit Einkommen zu erlangen. Und
wie hoch mein Einkommen ausfillt, ist nicht nur davon abhingig,
zu welchem Preis und mit wie viel Exemplaren ich mein Buch zum
Schluss verkaufen kann. Sondern auch, wie ich die anderen Interessen
bediene. Welchen Preis ich dafiir bezahlen will, dass ich iiber deren
Produkte und Leistungen verfiigen darf. Damit sie in mein Projekt
einflielen. Damit die anderen Menschen mit ihren Empfehlungen und
Aktivititen meine Ziele unterstiitzen. Kann ich ein wertvolles Gericht
kreieren aus billigen Zutaten?

Und die Dimensionen wachsen um ein Vielfaches, wenn es um
Unternehmen geht. Obwohl die Struktur der einflieflenden Interessen
ahnlich bleibt.

Dabei miissen immer zwei Fragen zugleich geklart werden: Wie wollen
wir kooperieren? Und wie wollen wir die Ergebnisse der Kooperation
verteilen? Das ist eine zwiespiltige Gemengelage.
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Der erste Teil erfordert wenigstens ein Mindestmaf$ an Vertrauen und
gegenseitiger Anerkennung. Selbst wenn beides »mit der Peitsche« er-
zwungen wird. Zum Schluss miissen die beteiligten Menschen irgend-
wie miteinander auskommen. Denn ohne Zusammenarbeit entsteht
erst gar kein Einkommen. Da werden Schicksale geschrieben. Schlief3-
lich geht es um Verfiigungsmacht. Das spiiren wir ganz personlich.
Wenn wir uns unterordnen miissen. Unter die Ansage eines Managers.
Oder eines Kédufers. Oder eines groffmauligen Kritikers. Wenn wir uns
ohnmichtig fithlen. Das spiiren wir aber auch, wenn wir selbst Macht
ausiiben konnen. Wenn wir iiber andere verfiigen diirfen. Als Vorge-
setzter. Oder als Einkdufer. Oder als jemand, der Urteile fallen darf. Das
konnen wir téglich erleben. An uns selbst. In unserem engsten Umbkreis.

Wir konnen natiirlich auch »die Peitsche« weglassen und zivilisiert
miteinander umgehen. Auf Augenhohe. Auf der Basis von gegensei-
tigem Respekt und gegenseitigem Vorteil. Das schliefit Konflikte nicht
aus. Aber es beeinflusst die Art, wie wir sie 16sen.

Auf den zweiten Teil - die Verteilung des Einkommens — konzentriert
sich meist die ganze Wucht der ideologisch aufgeladenen Auseinan-
dersetzungen. Wer bekommt wie viel vom Fell des Biren. Und wie ist
das Vermogen verteilt? Dariiber wird oft vergessen, dass man den
Béren erst erlegen muss, bevor man sein Fell aufteilen kann. Wer im
Verteilungsstreit die Atmosphére zu sehr vergiftet, darf sich nicht
wundern, wenn die Kooperation bei der Jagd nach dem Baren darunter
leidet. Dass dabei Machtfragen im Spiel sind, wie im ersten Teil, muss
wohl nicht weiter erldutert werden.

Die Auseinandersetzungen iiber die »richtige Verteilung der Ressour-
cen« diirfen die Grundfrage nicht verdecken. Um zu erzeugen, was wir
verteilen wollen, brauchen wir vor allem Kooperation. Und Koopera-
tion braucht Kommunikation. Die auf Vertrauen beruht. Mit ihren
zwei wesentlichen Siulen - Wahrhaftigkeit und Verlésslichkeit.
Wahrhaftigkeit in dem Sinne, dass ich im Moment der Zusammen-
arbeit darauf vertrauen muss, dass ich die richtigen Informationen
erhalte. Und Verlésslichkeit in der Bedeutung, dass ich darauf ver-
trauen kann, dass situationsgerechte Entscheidungen gefallt werden
und eine versprochene Handlung auch geschieht. Vertrauen, Wahr-
haftigkeit und Verlasslichkeit sind moralische Anspriiche.
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Wer aus »zu optimierendem Eigennutz« Informationen zuriickhilt.
Oder Entscheidungen trifft, die der Situation nicht angemessen sind.
Der handelt unmoralisch. Der schiirt Misstrauen. Der beschidigt die
Zusammenarbeit der Menschen. Der sorgt fiir destruktive Konflikte.
Mit all ihren negativen Folgen. Insofern geht die derzeitig herrschende
Okonomie mit ihrer »Optimierung des Eigennutzes« an der Lebens-
wirklichkeit vorbei. Sie 16st nicht Probleme. Sie schafft Probleme. Sie
gibt Empfehlungen zur Maximierung von Profiten, die ein Unter-
nehmen ausschiitten soll. Die dann fiir gemeinsame Innovationen
nicht mehr zur Verfiigung stehen. Sie gibt Empfehlungen zur Stei-
gerung der Eigenkapitalrendite durch Verschuldung. Fiir die ein
Unternehmen dann Zinsen zahlen muss. Die dann ebenfalls fiir
Innovationen fehlen. Sie gibt Empfehlungen zur Reduzierung der
Personalkosten. Die dann zu geringerer Qualifikation fithren. Oder
zur Verdichtung der Arbeitszeit mit der Folge von Stress und ver-
minderter Sorgfalt. Im Ergebnis sinken Qualitit und Wettbewerbsfa-
higkeit. Weil das Theorem der Nutzenoptimierung die moralischen
Grundlagen der Kooperation ausklammert. So werden Manager und
Regierungen fehlgeleitet. So werden die Studenten durch praxis-
feindliche Primissen gepragt.

Eine Okonomie, die diesen Namen zu Recht tragen will, muss statt
der Nutzenoptimierung die Kooperation, die moralischen Grundlagen
der menschlichen Zusammenarbeit als ihren Kern betrachten. Denn
das ist das Herz allen Wirtschaftens. Alle 6konomischen Theoreme
ergeben nur dann einen Sinn, wenn sie die Kooperation der Menschen
fordern. Sowohl bei der Erzeugung der Giiter. Als auch bei ihrer
Verteilung. Das schlief8t Geld, Preis, Schulden und Zins ein. Die Er-
zeugung und Verteilung von Einkommen.

Und wer da immer noch von sachlichen Zwiéngen spricht, verleugnet
die Realitdt. Wenn es um Kapitalvermogen geht. Um die Erzeugung
und Verteilung von Einkommen. Dann geht es immer um das Ver-
halten und die Befindlichkeiten von Menschen. Dann geht es immer
um die Verfiigungsmacht iiber ein Netzwerk von Interessen. Dann geht
es immer darum, wie wir auf die Balance der Interessen Einfluss
nehmen. Welche Machtpotenziale wir dabei mobilisieren kénnen. Und
wie wir diese Potenziale einsetzen. Das ist nie sachlich. Und nie ob-
jektiv. Sondern immer ein Ergebnis sozialer Auseinandersetzungen.
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Der damit verbundene Themenkreis soll uns im zweiten Teil dieses
Buches beschiftigen.

An dieser Stelle kénnen wir zunéchst erst einmal feststellen, dass wir
Vermogen sehr unterschiedlich einsetzen. Mit Privatvermogen ver-
brauchen wir Einkommen. Mit Kapitalvermogen wird Einkommen
erzeugt. Und wir miissen lernen, mit den unterschiedlichen Risiken
umzugehen, die mit diesen verschiedenen Vermogensklassen ver-
bunden sind.

Aber es gibt da noch mehr. Zu meinen frithesten Kindheitserinne-
rungen gehoren die Wetteinsidtze meines Vaters. Beim Skat ging es
manchmal um Geld. Das macht das Spiel reizvoller, wie mein Vater
sagte. Spiter, als ich dlter wurde, habe ich auch ab und an gewettet.
Beim Skat. Manchmal auch beim Pokern. Das hat mir Spaf3 gemacht.
Und ich habe nie alles auf eine Karte gesetzt. Ich habe das Risiko nie
tiberreizt.

Das Wetten scheint die Menschen schon seit Jahrtausenden zu be-
gleiten. Vielleicht ist es genauso alt wie Preis und Geld. Es ist eine
andere Art, mit Risiko zu dealen. Es ist die Chance auf das schnelle
Glick, falls man die Wette gewinnt. Es ist die Chance, Einkommen
zum eigenen Vorteil umzuverteilen. Selbst auf die Gefahr, dabei seinen
ganzen Einsatz zu verlieren. Und beim Wetten kann man gut beob-
achten, wie Menschen ticken. Am Pokerspiel war das fiir mich oft die
reizvollste Seite. Vielleicht auch, weil wir die Einsétze klein gehalten
haben. Es sollte ja immer um den Spaf$ und nie um die Existenz gehen.

Manchmal werden die Wetten abstrakter. Solange es um Wiirfel- oder
Kartenspiele, Lotterien, Wetten auf Pferderennen oder Fufiballspiele
oder den Ausgang von Wahlen geht. Solange ist alles noch klar. Einsatz.
Wette. Gewinn. Verlust. Aber es gibt beispielweise auch Wetten auf die
Kurse von Wertpapieren. Wenn ich Aktien kaufe, hoffe ich darauf, dass
deren Borsennotierungen steigen. Das ist im Grunde nichts anderes als
die Hoffnung, dass beim Derby in Ascot ein bestimmtes Pferd die Nase
vorn hat. Auf dem Ascot Racecourse nennt man das Wette. Bei Aktien
hingegen soll ich »mein Geld arbeiten lassen«. Dabei wird mir einge-
redet, ich wiirde Kapital erwerben. Als ob eine Aktie Einkommen er-
zeugt. Bei einem Wettschein in Ascot kdme niemand auf die Idee.
Obwohl der Gewinner auch dort mehr als seinen Wetteinsatz
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zuriickbekommt. Bei einer Wette wird kein Einkommen erzeugt. Es
wird umverteilt. Von den Verlierern zu den Gewinnern. Ob nun in
Ascot oder an der Borse.

Bei einer Wette gibt es Gewinner nur, weil es Verlierer gibt. Beim
Kapitalvermoégen muss das nicht so sein. Wenn die Kooperation
funktioniert. Und mehr Einkommen erzeugt werden kann. Und dieses
Mehr auf faire Weise verteilt wird. Dann kénnen alle gewinnen. Dann
kénnen Geschifte entstehen »zum gegenseitigen Vorteil«. Das war
frither die Devise der ehrbaren Kaufleute. Und das gilt heute ebenso.
Auch wenn die Schlagzeilen nicht von den ehrbaren Kaufleuten be-
herrscht werden. Da finden wir sie wieder. Die Verantwortung fiir die
Fakten. Was bin ich bereit, fiir Geld zu tun?

Schauen wir uns also etwas ndher an, was beispielsweise beim
Kauf einer Aktie geschieht. Irgendwann wird sie zum ersten Mal ge-
zeichnet — wie es heif8t. Das Unternehmen verkauft Anteile an seinem
Eigentum. Insoweit dhnelt eine Aktie bei der Erstausgabe allen anderen
Produkten und Leistungen, die zum Verkauf stehen. Es miissen Inte-
ressenten gewonnen werden, deren Begehren nach der Aktie grofier ist
als der Schmerz {iber den zu zahlenden Preis. Der Unternehmer muss
wissen, auf welche Risiken er sich einlidsst, wenn er einen Teil seines
Eigentums an Dritte verkauft. Wieviel Kosten fiir dieses Geschift
erlaubt sind. Und die Beeinflusser wollen an dem Geschift teilhaben.
Durch ihren Einfluss und ihren Service. Insofern unterscheiden sich
Aktiengeschifte auf den ersten Blick nicht von anderen Geschiften.

Auf den zweiten Blick passiert schon mehr. Bei der Erstausgabe von
Aktien erhilt das Unternehmen Geld durch die Besiegelung des
Kaufvertrages. Diese Einnahmen kann es einsetzen fiir seine Ein-
kaufstouren. Oder fiir die Bedienung von Schulden. Oder als Reserve.
An diesem Punkt erméglicht der Verkauf von Aktien die Schaffung
oder Erweiterung von Kapitalvermégen. Und wir stehen vor der Frage,
wofiir? Und ob wir dieses spezifische Wofiir unterstiitzen wollen.

Das dndert sich bereits mit dem ersten Weiterverkauf und allen fol-
genden. Dann wechselt nur noch die Verfiigungsmacht iiber die Aktie.
Und das Geld besiegelt diesen Wechsel. Es ist ausschliefSlich ein Deal
zwischen Aktienbesitzern und den Brokern, die diesen Deal vermitteln.
Unternehmerische Aktivititen werden davon nicht mehr beriihrt. Die
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Aktie wird zum Wettvermdgen. Sie hilft nicht einmal mehr, Kapital-
vermogen zu bilden. Also Einkommen erzeugendes Vermogen.
Sie dient — wie bei allen Wetten - nur noch der Umverteilung von
Einkommen. Aber beim ersten Mal, bei der Emission ist das noch
anders.

Und es gibt weitere Verbindungen. Zumindest fiir jene Personen, die
tiber einen gewissen Anteil der insgesamt ausgegebenen Aktien eines
Unternehmens verfiigen. Da gibt es gesetzliche Minderheitenrechte.
Da gibt es statuarische Rechte. Und wer tiber die Mehrheit der
stimmberechtigten Aktien verfiigt, hat Einfluss auf die Zusammen-
setzung des Aufsichtsrates. Der Aufsichtsrat wiederum setzt den
Vorstand ein. Und er kann Einfluss nehmen im Rahmen der soge-
nannten zustimmungspflichtigen Geschifte, die statuarisch und im
Rahmen der Geschiftsordnung geregelt werden. Da erlaubt der Besitz
von Aktien einen direkten Einfluss auf das Kapitalvermogen. Die
Emission der Aktien hat Geld in das Unternehmen gebracht. Und der
Einfluss auf die Geschiftsfilhrung ermoglicht zugleich eine bestimmte
Verfiigungsmacht. Die Ausschiittung von Uberschiissen in Form von
Dividenden belohnt schliefSlich das Engagement. Und das Risiko, dass
die Unternehmung ja auch schiefgehen kann. So die Theorie.

Doch das betrifft nur einen sehr kleinen Kreis von Aktienbesitzern.
Und das betrifft ausschlief3lich jene Aktien, die nicht gehandelt werden.
Um nennenswerten Einfluss auszuiiben, muss ich sie ja in meinem
Besitz halten. Mit denen kommt der sogenannte »Kleinanleger« gar
nicht in Berithrung. Der Aktienhandel dreht sich um den Weiterver-
kauf. Die gehandelten Aktien sind reines Wettvermégen. Fiir Wetten
auf steigende oder fallende Kurse.

Auch die dem Kapitalvermogen als Profit entzogenen Dividenden
konnen eine Komponente des Wettgeschifts sein. Bei einer kurzfristig
ausgerichteten Ausschiittungspolitik entsteht schnell die Gefahr, dass
eine zu hohe Dividende die Wettbewerbschancen eines Unternehmens
beeintrichtigt.

Erst bei langfristig gehaltenen Aktien kehrt sich der Charakter um.
Dann sind die Eigentiimer auch an einer langfristig vorteilhaften
Entwicklung der Unternehmen interessiert. Dann nehmen Aktien am
Handel nicht teil. Dann bleiben oder werden sie (wieder) Teil des
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Kapitalvermogens. Da die Okonomie zwischen Kapital- und Wett-
vermdogen nicht unterscheidet, fordert sie eher das Unverstandnis iiber
den Charakter von Aktien.

Je abstrakter die Wetten werden, umso mehr verschleiert sich ihr
Charakter. Der Handel mit Anleihen, Warenterminkontrakten oder
der breiten Vielfalt sogenannter Derivate wird mitunter nicht einmal
von den Finanzexperten durchschaut. Nehmen wir beispielsweise das
Biindeln von hochriskanten, weil nicht oder kaum besicherten Kre-
diten. Man spricht dann von »Verbriefen« und behauptet, dass bei
dieser Biindelung das Gesamtrisiko sinken wiirde. Indem man mit
ausgewdhlten Verteilungskurven fiir Risiken rechnet, bei denen be-
stimmte Ereignisse einfach ausgeblendet werden. Obwohl sie real
moglich sind und auch immer wieder mal vorkommen. Das sind dann
die »schwarzen Schwine«, von denen Sir Popper gesprochen hat. Auf
diese Weise lassen sich mathematische »Objektivierungen« fiir zwei-
felhafte 6konomische Theorien missbrauchen. Und fiir zweifelhafte
Geschifte. Da treffen wir sie wieder. Die Verantwortung fiir die Fakten.

Selbst renommierte Rating-Agenturen haben solchen »Finanz-Inno-
vationen« die besten Noten gegeben. Entweder wurden sie selbst ein
Opfer der Vernebelung. Oder ein Opfer ihrer Interessenkonflikte.
Denn sie wurden just von jenen Firmen bezahlt, deren Biindelungen sie
bewertet haben.

Eine noch weitergehende Vernebelungsstufe fiir Wettgeschifte wird
zum Beispiel durch den Verkauf von Kreditausfallversicherungen fiir
Wertpapiere tiber verbriefte Schulden erreicht. Schon die Verbriefung
ist eine Vernebelung, weil dann nur noch schwer zu {ibersehen ist, um
welche Schulden es sich handelt. Denn ich habe die Kredite gar nicht
aufgenommen, sondern nur die Wertpapiere gekauft. Ich bin eine
Wette darauf eingegangen, ob mir vollkommen unbekannte Schuldner
ihre Kredite bedienen oder nicht. Das steht aber nicht auf dem Wert-
papier. Wenn ich schliefllich Kreditausfallversicherungen kaufen kann
far Wertpapiere tiber verbriefte Kredite und nicht einmal die Wert-
papiere besitze? Das ist dann wie eine Feuerversicherung fiir ein Haus,
das einem anderen gehort. Wenn dessen Haus abbrennt, verdiene ich
Geld. Eine groflere Versuchung, mit dem Feuer zu spielen, kann es
kaum geben.
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Zum Schluss fithrte die Kombination verschiedener dieser Praktiken
zur Finanzkrise von 2007/2008, an deren Folgen die Steuerzahler dieser
Welt noch heute leiden.

Der Nebel entsteht auch, weil wir nicht genau hinschauen. Zu den
Derivaten werden sowohl Teile des Kapitalvermogens als auch reine
Wettkonstruktionen gezéhlt.

Es gibt zum Beispiel bestimmte Versicherungsformen gegen Zins- oder
Wihrungsschwankungen. Das sind oft sinnvolle Ergédnzungen fiir
internationale Geschifte zur Erzeugung von Einkommen. Sie gehoren
dann - wie andere Versicherungen auch - zum Kapitalvermogen.

Aber wenn die Versicherungsdokumente in einem weiteren Schritt als
eigenstindige Wertpapiere »verbrieft« und gehandelt werden, wechseln
sie ihren Charakter. Sie gelangen dann in den Sog der globalen Wetten
auf unsere Zukunft. Dann verdiene ich unter Umstédnden in dem Mo-
ment Geld, wenn die Geschifte anderer Menschen schiefgehen. Das ist
wieder ein Spiel mit dem Feuer, nur in etwas abgednderter Form. Das
Gleiche gilt fiir Versicherungen, die Wettgeschifte absichern. Sie haben
mit Einkommen erzeugendem Kapitalvermdgen nichts mehr zu tun.

Doch warum ist die Unterscheidung zwischen Kapital- und Wettver-
mogen iiberhaupt wichtig? Handelt es sich hier nicht eher um Spitz-
findigkeiten?

Der entscheidende Grund liegt im Risiko. Im grundsitzlich verschie-
denen Risiko.

Im Rahmen von Kapitalvermdégen kooperieren Menschen, um Ein-
kommen zu erzeugen. Einkommen aus der Kooperation bei der Er-
zeugung und dem Verkauf bzw. Kauf von Produkten und Leistungen.
Dem stehen Risiken aus Tduschung, Verlust, Verderben oder Raub
gegeniiber. Dass wir Produkte oder Leistungen einkaufen, die fiir den
vorgesehenen Zweck nicht oder nicht wie erwartet geeignet sind. Dass
uns die Kosten aus dem Ruder laufen. Oder dass erzeugte Produkte
und Leistungen ihren Giiterstatus verlieren bzw. gar nicht erst erlan-
gen. Die Risiken des Kapitalvermogens konnen betréachtlich sein. Aber
es sind Lebensrisiken. Die bei der Losung des Giiterproblems auf
vertraglicher Grundlage ebenso auftreten wie bei jedem anderen
Umgang mit Vermdogen.
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In der modernen Zeit bildet das Kapitalvermdgen - von wenigen
Ausnahmen abgesehen - die alles bestimmende Siule der Einkom-
mensbildung. Der soziale Fortschritt. Der Wohlstand der Menschen.
Die Art, wie wir arbeiten. Unter welchen Bedingungen wir arbeiten.
Und welchen Teil unserer Lebenszeit wir einsetzen miissen, um ein
lebenswertes Leben aus eigenem Einkommen bestreiten zu kénnen.
Das hiangt heute zum iiberwiegenden Teil vom Kapitalvermogen ab.
Wie wir dariiber verfiigen. Wie wir es gestalten. Wie wir es einsetzen.
Wie wir es weiterentwickeln. Und wie wir mit seinen Risiken umgehen.

Beim Kapitalvermégen besteht zumindest die Chance zur Verbesse-
rung der menschlichen Existenz. Und fiir die iiberwiegende Mehrheit
der Menschen wurde diese Chance genutzt. Noch nie lebten so viele
Menschen auf dieser Erde unter so guten Bedingungen wie heute.
Unter der Herrschaft des Rechts. Und nicht der nackten Gewalt. Das
anzuerkennen, gebietet die Verantwortung fiir die Fakten. Genauso wie
sie gebietet, die Risiken nicht zu vergessen. Und die Menschen, die auf
der Strecke bleiben. Und die Lebensfelder, die nach wie vor von nackter
Gewalt beeinflusst werden. Am Ende liegt es an den sozialen Gestal-
tungen, die Chancen besser zu nutzen. Und die Wirkungen der Risiken
besser abzufedern. Da kénnen wir noch viel lernen. Aber wir kénnen es
wenigstens. Und die meisten Menschen kooperieren bei der Erzeugung
von Einkommen serids. Sie gehen anstindig miteinander um. Als
ehrbare Kaufleute.

Das Wettvermogen leistet keinerlei Beitrag zur Giiterversorgung. Mit
Wetten wird kein Einkommen erzeugt. Mit Wetten werden Einkom-
men umverteilt. Das mag zwar den Spieltrieb mancher Menschen be-
friedigen. Und die Gier nach dem groflen Gewinn. Aber Spieltrieb und
Wettgewinn sind kein Gut. Beim Wetten geht es ausschliefSlich um
Dealen mit dem Risiko zulasten anderer. »The winner takes it all«, wie
ABBA einst sang — der Gewinner gewinnt, weil es Verlierer gibt. Der
grofle Gewinn braucht viele Verlierer.

Beim Wetten treten wir gegeneinander an. Es geht ja nicht um die
Kooperation zur Erzeugung und zum Verkauf bzw. Kauf von Giitern.
Es geht ausschliefSlich um Umverteilung. Zum Vorteil des einen. Und
zulasten der anderen. Solange die Lasten der anderen nur im Verlust
ihres Einsatzes bestehen, mag das ja noch angehen. Schliellich weif3
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jeder, der wettet, dass er auch verlieren kann. Mal abgesehen von den
Konstruktionen, bei denen der Wettcharakter nicht mehr ersichtlich
wird. Das ist dann ein Fall von arglistiger Tduschung.

Doch was ist mit Wetten, bei denen andere den Schaden haben, wenn
wir verlieren? Wie bei den erwahnten Kreditausfallversicherungen fiir
fremde Verbindlichkeiten? Wenn ich daran verdienen kann, dass das
Haus eines anderen brennt?

Es gibt da auch noch andere Wetten. Auflerhalb der Borsen. Bei-
spielsweise, wenn ich ein Unternehmen mit ganz wenig eigenen Mit-
teln, aber sehr vielen Krediten kaufen kann. Wenn ich die Kredite dann
dem Unternehmen aufbiirde, nennen das die Okonomen Hebel oder
»Leverage«. Und wenn ich als Mehrheitseigner das Unternehmen
zwinge, Gewinne als Profit an mich auszuschiitten, fiir die gar kein
Geld da ist, muss das Unternehmen dafiir weitere Kredite aufnehmen.
Schliefilich verkaufe ich das Unternehmen an einen weiteren Spieler,
der das Ganze noch einmal wiederholt. Auf diese Weise kann ich
meinen »Hebel« massiv vergolden. Das wird dann als »Leverage-Ef-
fekt« bezeichnet. Und wenn am Ende das Unternehmen unter seiner
Schuldenlast zusammenbricht bzw. saniert werden muss zulasten sei-
ner Mitarbeiter und Glaubiger, dann habe ich meinen Schnitt gemacht.
Und wer tragt das Risiko? Solche Konstruktionen werden ernsthaft von
Wissenschaftlern empfohlen. So tief kann Okonomie sinken.

Wettgeschifte dieser Art sind unglaublich vielfaltig. Verdeckte
Schneeballsysteme. Zertifizierte Biindelungen von Ramschpapieren.
Diverse Optionsscheine. Die Fantasie kennt keine Grenzen. Und im-
mer locken die groflen Renditen. Und immer werden die Risiken
vernebelt. Bis die Blase platzt.

Gefihrlich wird es schliefSlich, wenn die Altersvorsorge von Millionen
Menschen mit Wetten auf Wertpapiere oder auflerborslichen Wetten
verbunden wird. Oder die Finanzierung kommunaler Projekte. Oder die
Kreditvergabe bzw. Eigengeschifte von Banken. Oder der Haushalt von
Staaten. Wenn wenige Menschen in Wettgeschifte investieren konnen,
deren Risiken von vielen anderen Menschen getragen werden miissen.

Um diese grundsitzlich unterschiedlichen Risiken besser identifizieren
und einhegen zu konnen, ist es so wichtig, zwischen Kapitalvermogen
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und Wettvermogen zu unterscheiden. Nur Kapitalvermdgen erzeugt
Einkommen. Das sollten wir fordern. Wettverméogen hingegen verteilt
Einkommen um. Und wir missen den Gefahren begegnen, dass un-
beteiligte Menschen fiir die Risiken haften miissen, die andere in ihren
Wetten eingehen.

Das gilt auch fiir den Vergleich zum Privatvermdgen. Im Privatver-
mogen wird Einkommen verbraucht. Da sollte jeder nach seiner Facén
gliicklich werden. Solange er die Rechte anderer nicht verletzt. Aber
beim Wettvermdgen wird Einkommen umverteilt. Da gewinnt der eine
immer zulasten von Verlierern. Das ist die Krux. Darin liegt sozialer
Sprengstoff.

Diese Geschifte transparent zu halten, um wenigstens den schlimmsten
Auswiichsen Einhalt gebieten zu konnen. Das sollte die vornehmste
Aufgabe von Okonomen sein. Zumindest von jenen, die auf den ehr-
baren Kaufmann setzen. Das aber gelingt nur, wenn wir die These von
der Neutralitdt des Geldes endlich tiberwinden. Geld stinkt eben doch.
Wenn man damit abstruse Wettgeschifte besiegelt. Dann stinkt es zum
Himmel.

Zum Schluss verbleibt noch eine vierte Vermdgensklasse: Geldver-
mogen. Wenn wir Geld erlangen und es nicht unmittelbar fiir den
Erwerb von Giitern oder Wettvermdgen einsetzen, wird es geparkt. Auf
der Bank oder unter dem Kopfkissen. Dann miissen wir nicht nur die
qualitative Autorisierung der Kaufdokumente tiber die Zeit bringen,
sondern auch ihre quantitative Akzeptanz, ihre Kaufkraft.

Aus diesem »iiber die Zeit bringen« hat sich ein eigenstindiges Ge-
schiftsfeld entwickelt, das sich »im Schatten der Banken« entfaltet. Wir
parken unser Geldvermdégen nicht nur bei der Bank oder zuhause. Wir
parken es auch in grofiem Stil bei Finanzunternehmen, die das Geld »in
unserem Namen« in Kapital- oder Wettvermogen anlegen. Diese
Schattenfinanziers verfiigten 2015 {iber ein investiertes Geldvermdgen
von ca. 124 Billionen US$: Vermdogensverwalter (74 Billionen USS$),
Pensionskassen (36,1 Billionen US$), Staatsfonds (7,8 Billionen USS$),
Private-Equity-Gesellschaften (3,8 Billionen US$), Hedgefonds (2,9
Billionen US$). Das sind 46,4 % des Weltfinanzvermdgens von etwa
267 Billionen US$. Zum Vergleich: Das gesamte Bruttoinlandsprodukt
(BIP) der Welt betrug 2015 ca. 73 Billionen USS$.
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Das sind gewaltige Dimensionen. Und jede Reserve, jede Geldanlage
tragt das Risiko der Ungewissheit in sich. Der Ungewissheit, wie sich
die Einsatzbedingungen in der Zukunft verdndern. Auch auf diesem
Feld tragen Okonomen zur Vernebelung bei. Wenn die Preise fiir Ver-
brauchsgiiter des Privatvermogens steigen, sprechen sie von Inflation.
Und Inflation ist negativ belegt. Wenn die Preise bei Vermogensgiitern
steigen, sprechen sie von Wertsteigerung. Und Wertsteigerung klingt
schon als Wort duflerst positiv. Wenn man dann das Wettvermdgen
nicht explizit vom Privat- und Kapitalvermégen abgrenzt, wird die
positive Konnotierung auf eine Vermogensklasse iibertragen, die ein
hohes Zerstérungspotenzial in sich tragt. Und wieder geht es um die
Verantwortung fiir Fakten. Preissteigerungen bei Wettvermogen be-
deuten keine Wertsteigerung, sondern gesteigerte Sprengkraft. Denn
im tibertragenen Sinne handelt es sich um Dynamit. Und mit Dynamit
spielt man nicht.

5. Die Schulden-Dimension

Schuld und Schulden prigen die Entwicklung der Menschen schon
seit grauer Vorzeit. Die sprachliche Nahe beider Worter im Deut-
schen bringt auch eine kulturelle Denkweise zum Ausdruck, die
Friedrich Nietzsche in seiner Genealogie der Moral formulierte.
Danach wurzelt die moralische Schuld in den materiellen Schulden
gegeniiber einem Gldubiger. Und »Gldubiger« steht wiederum in
sprachlicher Nihe zum Glauben. Weshalb die Urschuld im religiésen
Menschenopfer und anderen Formen der Strafe liege, um das »Tier
zum Menschen zu disziplinieren«. Daraus ging spiter das Tieropfer
hervor, das seinerseits durch ein Opfer sakraler Metalle (Silber, Gold,
Kupfer) ersetzt bzw. erganzt wurde. Aus den Opfern speisten sich die
Tempelschdtze. Und aus diesen entwickelten sich schliefilich jene
Dokumente zur Besiegelung von Kaufvertragen, die wir heute Geld
nennen. Weshalb wir immer noch die Weggabe von Geld als ein Opfer
betrachten.

Und der Glaube kehrt auch in der zweiten grofSen Geldquelle wieder.
Dem Kredit. Bei dem ein Schuldner einem Gldubiger gegeniibersteht.
Das lateinische Wort fir Kredit lautet »fidem«. Und »fidem« heif3t
»Glauben«. Dabei basiert der Glauben auf Vertrauen. »Vertrauen« aber
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heifit im Lateinischen »credere«. Das ist die sprachliche Wurzel fiir den
Kredit. So schlief3t sich der Kreis. In der Theorie. Nicht wenige Wis-
senschaftler teilen diese Auffassung.

Man kann die Zusammenhénge auch anders betrachten. Schulden im
okonomischen Sinne sind gebunden an einen »Deal mit der Zeit«. Das
beginnt beim Geld selbst. In der Form von Dokumenten, die mich zur
Besiegelung eines Kaufvertrages ermichtigen, kann ich Anspriiche
konservieren. Kaufanspriiche. Um sie nicht sofort, sondern zu einem
Zeitpunkt meiner Wahl fiir den Abschluss eines Vertrages einsetzen zu
konnen. Das war schon bei den ltesten uns bekannten Dokumenten
so — den Zihlsteinen. Mit ihnen konnten autorisierte Anspriiche zeit-
lich konserviert werden. Um sie iiber weite Strecken und damit viele
Tage transportieren zu kénnen. Und das hat sich bis in unsere heutige
Zeit im Grundsatz nicht gedndert.

Auch das Wertverstindnis dealt mit der Zeit. Wir pflegen einen Ver-
mogensgegenstand sorgsamer zu behandeln, wenn er uns teuer ist.
Dann achten wir starker darauf, ihn iiber die Zeit zu bringen, als bei
einem » Wegwerfartikel«.

Durch Darlehen und Kredit wurden weitere Moglichkeiten erschlos-
sen, mit der Zeit zu dealen.

Zum einen bieten sie eine Moglichkeit zum Uberbriicken von
Zwangslagen. Das Prinzip Hoffnung. Die Hoffnung, einen finanziellen
Engpass tiber die Zeit zu bringen. Und die Zeit nutzen zu konnen fiir
Einnahmen, mit denen ich den Kredit wieder tilgen kann.

Zum anderen bieten Darlehen und Kredit die Moglichkeit zum In-
vestieren ohne vorheriges Sparen. In diesem Prinzip liegt — wie schon
im Prolog angedeutet — unglaubliches Potenziale. Und das schon seit
tausenden Jahren. Viele der wichtigsten Erfindungen der Menschheit
wiren ohne Darlehen und Kredite nicht umgesetzt worden. Dabei ist es
wieder wichtig, zu differenzieren. Darlehen biindeln und verleihen
vorhandenes Geldvermogen. Kredite hingegen erzeugen neues Geld.
Sie iiberbriicken damit Engpidsse in der Bereitstellung autorisierter
Kaufdokumente. Zum Beispiel, wenn die erforderliche Geldmenge
zum Zeitpunkt der Realisierung von Forschungs- und Entwick-
lungsergebnissen selbst bei Biindelung aller freien Dokumente nicht
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ausreicht. Also auch nicht hitte als Geldvermdgen gespart und tiber
Finanzunternehmen angelegt werden konnen. Ich werde noch mehr-
fach darauf zuriickkommen.

Darlehen und Kredit haben zugleich eine »dunkle Seite«. Mit ihnen
wurden und werden Kriege finanziert oder Drogen, Menschenhandel,
Hehlerei etc. — doch was ist »dunkel«? Vor nicht einmal zwei Jahr-
hunderten war die Sklaverei alltdgliche Praxis in vielen Teilen der Erde.
Und das so aufgeklirte Europa war stolz auf seine kolonialen Besitz-
tiimer. Und es galt als Ehre, fiir die Erhaltung der Sklaverei und der
Kolonien oder fiir die Versklavung anderer Volker in den Krieg zu
ziehen. Unsere eigene Geschichte sollte uns davor bewahren, in dieser
Frage vorschnell iiber andere zu urteilen.

Die vielleicht heimtiickischste »dunkle Seite« von Darlehen und Kre-
diten ist die Sucht. Die aus der Mdéglichkeit entsteht, ohne vorheriges
Sparen zu investieren. Wie bereits im Prolog angedeutet, verfiihrt das
zu Ausgaben mit hohen Risiken. Und zur Verdrangung der Folgen. Wie
bei jeder anderen Sucht. Denn wir vermeiden das Sparen ja nicht
wirklich. Wir verlagern es nur in die Zukunft. Und erhéhen durch die
Zinsen den Sparbetrag. Die Verdringung wirkt so stark, dass wir das
Hinterher-Sparen gar nicht mehr als solches wahrnehmen. Wenn die
»Sparpolitik« kritisiert wird, ist nur das Vorher-Sparen gemeint.
Stattdessen werden zusitzliche Schulden befiirwortet. Um »notwen-
dige Leistungen« zu ermdglichen.

Dabei schaukeln sich Kredite und Darlehen gegenseitig hoch. Wenn
durch Kreditvergabe zu viel Geldvermodgen erzeugt wird, erweitern
sich die Geschiftsmoglichkeiten fiir Finanzinstitute im Schatten der
Banken. Und ebenso fiir entsprechende Finanzabteilungen im Rahmen
der Banken, sofern sie die Verwaltung von Vermogen und Fonds selber
betreiben. Also das Biindeln und Verleihen von »iiberschiissigem«
Geld.

Ein Teil der Investitionen fliefit in das Kapitalvermogen. Durch den
Kauf von Unternehmensanteilen, den Erwerb von staatlichen und
gewerblichen Schuldscheinen (Anleihen) oder die Vergabe von Dar-
lehen an Unternehmen. Fiir diese Investitionen verlangen die Fi-
nanzinstitute einen Preis. In der Form von Zins oder Profit. Der aus
den Staatshaushalten bzw. Unternehmen abflieft. Das verleitet oder
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zwingt Staaten und Unternehmen oft dazu, fiir die laufenden Geschifte
parallel zu den Darlehen weitere Bankkredite aufzunehmen. Dadurch
entstehen zum einen zusatzliche Zinsanspriiche. Zum anderen erwei-
tert sich die umlaufende Geldmenge. Die erneut gebiindelt und in-
vestiert werden kann. Mit weiteren Zinsen und Profiten. Dieser sich
aufschaukelnde Abfluss von Zinsen und Profit mindert die Innova-
tionskraft und Marktfihigkeit der betroffenen Staaten und Unterneh-
men. Er senkt damit auch die Einkommensmaoglichkeiten der Liefe-
ranten, Mitarbeiter und Kooperationspartner. Weil sich die erlaubten
Kosten reduzieren. Und das alles, weil wir das Sparen von »vorher« auf
»nachher« verlagern.

Zum Schluss stehen wir vor derselben Herausforderung, gegen die
schon Locke und Smith zu Felde gezogen waren — der »6konomischen
Rente«. Nur dass sie damals dem Adel zufloss. Wihrend es heute die
Finanzwirtschaft ist, die diesen Rahm abschopft.

Der andere Teil der Investitionen fliefit in Wettvermogen. Wenn aber das
tiberschiissige Geldvermogen in Wetten angelegt wird, entsteht neben
der 6konomischen Rente auch sozialer Sprengstoff. Dessen Explosivitit
noch gesteigert wird, wenn sich Geldanlage und Kredit vermischen. Wie
zum Beispiel beim bereits beschriebenen »Leverage-Effekt«.

Vielleicht kann die Uberwindung der Neutralitits-Illusion in Bezug auf
das Geld dabei helfen, etwas Licht in die dunkle Seite von Vermogen
und Schulden zu bringen. Es wire schon bedeutungsvoll, wenn das
»Wofiir« der Geldschopfung per Kredit nicht durch das Bankge-
heimnis so verschleiert werden konnte, wie das heute moglich ist. Wer
ehrbare Geschifte finanziert, braucht das Licht auch nicht zu fiirchten.

Allmahlich beginnt sich die Praxis in diesem Bereich etwas zu 6ffnen.
Dazu haben vor allem die internationalen Bemiihungen der Steuer-
fahndung beigetragen. Und langsam wird auch die Transparenz fiir die
Finanzinstitute im Schatten der Banken auf die politische Tagesord-
nung gesetzt. Dabei geht es nicht um eine Beschrinkung der Ver-
tragsfreiheit. Es geht auch nicht um die Einschrankung der individu-
ellen Freiheit. Ohne Freiheit im Rahmen des Rechts funktionieren
weder Waren- noch Kredit- und Darlehensmirkte. Es geht aus-
schliefflich um den moralischen Anspruch auf die Ehrbarkeit von
Geschiften. Die Freiheit der einen darf nicht zur Beschrinkung der
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Freiheit anderer fithren. Das gilt fir kriminelle Geschifte ebenso wie
fur das Eingehen relevanter Risiken, fiir die im Schadensfall andere
haften miissen.

Allerdings missen wir dazu einen rechtlich durchsetzbaren Rahmen
schaffen, um zwischen ehrbar und ehrlos unterscheiden zu konnen.
Dabei stehen die Banken in der Pflicht. Weil sie als Einzige ermiachtigt
sind, gesellschaftlich autorisierte Kaufdokumente zu erzeugen. Das
wird ein weiteres Thema sein, dem sich der zweite Teil dieses Buches
widmet.

Aber man darf die Méglichkeiten der Transparenz nicht tiberschatzen.
Sobald die Kreditnehmer das geschaffene Geld ausgeben, gelangt es in
die Hiande anderer Menschen. Die nicht an diesen Kredit gebunden
sind. Fir welche Zwecke die Folgenutzer das Geld einsetzen, ist vom
Verwendungsnachweis des Kreditnehmers vollkommen unabhéngig.
Wir brauchen also auch dafiir eine Losung, wenn wir Licht in das
Dunkel bringen wollen. Auch das folgt im zweiten Teil.

An dieser Stelle wollen wir uns zunichst einem anderen Thema zu-
wenden. Die Geschichte der Schulden ist zugleich auch eine Geschichte
des Zinses. So viele Deutungen und ideologische Auseinandersetzun-
gen ranken sich um den Zins. Auf das Achten des Wuchers und die
religiose Verdammung des Zinses bin ich schon im Prolog eingegan-
gen. Und ebenso auf die durch Thomas von Aquin in die Welt gesetzte
Idee einer Pramie fiir den Verzicht auf eigene Nutzung des verliehenen
Geldes. Um dem Zins doch noch ein akzeptables Fenster zu 6ftnen.

Lassen wir einmal alle Ideologie beiseite und schauen, was in der Praxis
passiert. Dann konnen wir sehen, dass der Kredit auch nur eine Form
von Geschift darstellt. Von vertraglicher Regelung eines Giiterprob-
lems. Allerdings haben Kreditgeschifte ein paar Besonderheiten. Die
wesentliche Besonderheit: Das Gut ist hier nicht ein Verbrauchs- oder
Vermogensgegenstand. Das Gut ist eine bestimmte Menge an autori-
sierten Kaufdokumenten sowie daran gebundene Leistungen. Das Gut
ist das Geld selbst.

Durch den Kredit wird das Geld zur Ware. Nicht durch den Tausch.

Durch den Kredit erhilt das Geld einen Preis. Das setzt voraus, dass der
Kreditgeber iiber die Macht verfiigt, seinen Kreditdokumenten den
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Charakter autorisierter Kaufdokumente zu verleihen. Die von Dritten
akzeptiert werden. Um Kaufvertrige zu besiegeln. Das geschieht heute
durch Banklizenzen.

Die Ermichtigung, autorisierte Kaufdokumente zu erzeugen, unter-
scheidet den Kredit- vom Darlehensgeber, bei dem bereits vorhande-
nes Geld verliehen wird.

Das ist nicht immer leicht zu unterscheiden. Wenn mir mein Freund
Geld borgt, ist das eben ein Darlehen, kein Kredit. Er gibt mir Bargeld,
oder das Geld flieft von seinem Konto ab, statt von meinem. Wenn ich
beim Einkaufen dagegen mit meiner Kreditkarte bezahle, gewdhrt mir
die Kreditkartenfirma einen Kredit. Es entsteht »virtuelles« Geld. Zu-
sitzliches Geld. Der Verkdufer wird von der Kreditkartenfirma bezahlt.
Unabhingig davon, ob und wann ich die offene Kreditkarten-Forde-
rung durch eine entsprechende Abbuchung von meinem Bankkonto
ausgleiche.

Ahnliche Forderungen entstehen in erheblichem Mafle im gewerbli-
chen Bereich. Immer dann, wenn Kauf und Besiegelung des Kaufver-
trags durch Geld zeitlich auseinanderfallen. Man spricht dann von
Handelskrediten. Aber das ist irrefiihrend. Denn im Unterschied zur
Kreditkarte wird der Verkidufer nicht bezahlt. Der Ubergang der
Verfiigungsmacht tiber ein Gut wird getrennt von der Besiegelung des
Kaufvertrages. Dadurch entsteht kein zusitzliches Geld. Sondern
vorhandenes Geld kommt zeitverzogert zum Einsatz. Mit umge-
kehrtem Vorzeichen geschieht das auch bei Anzahlungen. Handels-
kredite sind streng genommen also keine Kredite, sondern Darlehen.

Im grundlegenden Unterschied dazu geht es beim Kredit um die Er-
schaffung von neuem Geld. Denn bei einer Kreditvergabe wird kein
bereits vorhandenes Geld verliehen. Hier werden zusitzliche, neue
autorisierte Kaufdokumente in Umlauf gebracht.

Nehmen wir ein Beispiel. Als ich fiir den Erwerb meines Hauses einen
Kredit aufgenommen habe, wurde vom Geldinstitut fiir mich ein neues
Konto erofinet. Und auf dieses Konto wurde der vereinbarte Geldbetrag
gebucht. Das war zunéchst nicht mehr als eine Zahl. Ein reiner Bu-
chungsvorgang. Da wurde nichts umgebucht. Die vorher vorhandenen
Einlagen blieben davon unberiihrt. Im Gegenteil. Meine Kreditsumme
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kam als neue Einlage hinzu. Einfach so. Durch einen Buchungsvorgang.
Deshalb sprechen die Okonomen auch von »Buchgeld«. Die meso-
potamischen Tempel benétigten dafiir Tontafeln. Die heutigen Banken
nutzen Computer.

Die zusitzliche Buch-Einlage ist allerdings verbunden mit einem im
Kreditvertrag zugesicherten Anspruch auf Auszahlung. Doch der tritt
erst in Kraft, wenn ich als Kreditnehmer mein Konto »belaste« — also
Geld abhebe oder an einen Dritten tiberweise. Erst dann muss die Bank
autorisierte Kaufdokumente bereitstellen. Entweder als Bargeld — wenn
ich den Verkdufer bar bezahlen will. Oder als elektronische Verrech-
nung - wenn ich zum Beispiel meine Kreditkarte einsetze oder die
Bezahlung einer Rechnung anweise. Im elektronischen Fall flief3t kein
Geld im materiellen Sinne. Dann wird einfach die Zahl auf meinem
Konto verringert und die Zahl auf dem Konto des Verkiufers erhoht.
Das ist wieder ein rein buchhalterischer Vorgang. Und sofern dabei das
Konto des Verkdufers bei derselben Bank gefiihrt wird wie mein Konto,
verlisst die Bank kein einziger Cent. Dann ist das tatsdchlich nicht mehr
als eine buchhalterische Verschiebung von Zahlen. Die Einlagensumme
der Bank hat sich durch meinen Kredit erhoht. Und sie wird durch die
Umbuchung auf ein anderes Konto bei der Bank nicht verringert. Nur
wenn das Konto des Verkdufers bei einer anderen Bank liegt, flief3t bei
einer Uberweisung tatsichlich Geld. Von meiner Bank an die andere.
Erst dann sinken die Einlagen meiner Bank - nachdem mein Kredit die
Einlagen erhoht hatte. Und die Einlagen der anderen Bank steigen.

Kehren wir zu meinem Haus zuriick. Ich hatte also per Kredit bei
meiner Bank Geld erworben, um dafiir meinerseits den Kaufvertrag
tiber mein Haus besiegeln zu kénnen. Was war der Preis?

Zwei Dinge hatte ich zu akzeptieren, um den Kreditvertrag zu erhalten:

Zum einen musste ich Grundstiick und Haus als Sicherheit an die Bank
verpfinden. Damit sie sich hitte schadloshalten konnen, falls ich
den Kredit nicht zuriickzahlen wiirde. Das kostete mich zumindest
die Gebiihren fiir Notar und Grundbuchamt. Und es kostete mich
schlaflose Nichte, wenn ich nicht sicher war, dass ich die nichsten
Raten auch wirklich bezahlen konnte. Das alles ist schon ein bemer-
kenswerter Vorgang. Denn die Bank verlangte Sicherheiten fiir einen
Geldbetrag, den sie vorher gar nicht hatte. Der erst durch meinen
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Kredit iiberhaupt entstanden war. Aber die Machtverhiltnisse spra-
chen fiir die Bank. Ich hitte bei keinem anderen seriosen Geldinstitut
solch ein Kreditgeschift ohne die Hinterlegung einer Sicherheit ab-
schlieflen konnen. Also lag meine Entscheidung nur zwischen akzep-
tieren und die Gelddokumente kaufen. Oder ablehnen und das Haus
nicht kaufen.

Zum anderen musste ich einen Zins zahlen. Einen zusitzlichen Betrag
iber die Tilgungssumme hinaus. Das war der monetire Preis fiir
meinen Kreditvertrag. Der Preis fiir den zeitlich begrenzten Erwerb
autorisierter Kaufdokumente. Denn eine Pramie fiir den Verzicht der
Bank auf Liquiditdt oder irgendwelches Eigentum konnte es ja nicht
sein. Die Bank hat ja auf nichts verzichtet. Weil die Kaufdokumente
erst durch den Kredit an mich @iberhaupt erzeugt wurden. Sie waren
vorher nicht da. Und man kann schlecht auf etwas verzichten, was
vorher gar nicht da war.

Die Zinsen fiir Kredite sind nichts anderes als ein Preis in einem Ge-
schift, bei dem die Bank Geld erzeugt. Buchgeld. Und ich das Geld fiir
einen definierten Zeitraum kaufe. Ansonsten ist es wie bei jedem Ge-
schift. Wir kénnen das ja inzwischen »buchstabieren«: Mein Begehren
nach dem Kredit musste grofier sein als der Schmerz iiber den zu
zahlenden Preis in Form der Zinsen. Die Bank musste auf ihre er-
laubten Kosten achten. Und die Beeinflusser der Reputation — zum
Beispiel Kreditberater — wollten ihren Anteil. Die H6he des Preises ist
von den Marktpositionen der Beteiligten abhingig. Wer hat in dem
Spiel welche Macht.

Beim Darlehen wird demgegeniiber tatsichlich auf einen alternativen
Einsatz vorhandenen Geldes verzichtet. Denn hier wird kein neues
Geld geschaffen, sondern auf vorhandenes Geldvermégen zuriickge-
griffen oder die Zahlung gestundet. Bei einem bedeutenden Teil aller
Darlehen - den sogenannten Handelskrediten — werden normaler-
weise keine Zinsen erhoben. Sie heiflen deshalb auch »zinslose
Kredite« — obwohl es Darlehen sind.

Die theoretische Begriindung des Zinses ist aus Sicht der Praxis daher
nicht zu halten. Beim Handelsdarlehen, also wenn tatsédchlich auf die
eigene Nutzung von Liquiditat verzichtet wird, sind tiberwiegend keine
Zinszahlungen tiblich. Wihrend beim Kredit auf gar nichts verzichtet
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wird. Aber beim Kredit sind Zinsen iiblich. Offensichtlich haben die
Zinsen in der Praxis weniger mit Verzicht zu tun als mit der Markt-
macht der beteiligten Partner. Sind die Machtverhiltnisse halbwegs
ausgewogen, wie zum Beispiel zwischen zwei Handelspartnern, werden
Zinsen nicht verlangt. Sind die Machtverhiltnisse aber ungleichge-
wichtig, wie zwischen der Bank und mir, muss ich Zinsen zahlen.

Bei den Geschidften im Schatten der Banken werden zwar Darlehen
vergeben. Aber im Unterschied zu den Handelskrediten sind hier
wieder betrichtliche Asymmetrien der Marktmacht im Spiel. Denn die
»Schattenbanken« konzentrieren enorme Dimensionen von Geldver-
mogen in wenigen Hénden. Allein die TOP 10 der Vermogensver-
walter zum Beispiel verfiigten 2015 iiber Anlagen im sogenannten
»Asset Management« im Volumen von 22 Billionen US$. Und das
ermOglicht die Durchsetzung von erheblichen Zinsen.

Der »natiirliche« Zins entpuppt sich in diesem Lichte besehen genauso
als eine Illusion wie der »natiirliche« Wert des Geldes. Und die Ver-
antwortung fiir den Preis und seine Fakten erstreckt sich auf den Zins
ebenso wie auf alle anderen Preise. Wo endet die Grenze der Ehrbarkeit?
Ab wann werden Abhingigkeiten fiir ehrlose Geschifte missbraucht?

Die Verantwortung im Kredit- und Darlehensgeschaft hat zwei Stufen.

Da ist zum einen die grundsitzliche Verantwortung fiir die Risiko-
Tragféhigkeit beider Seiten. Beim Kredit sind die Risiken sehr unter-
schiedlich verteilt.

Der Kreditnehmer riskiert seine verpfindeten Sicherheiten und seine
Geschiftsfahigkeit. Wenn ich bei meinem Hauskauf die Raten nicht
mehr hitte begleichen kénnen, wiren Grundstiick und Haus an die
Bank gefallen - wie es so schon heifit. Sie hitte es versteigert und damit
die ausstehenden Raten oder zumindest einen betrichtlichen Teil da-
von decken konnen. Meine Reputation wire kaputt gewesen. Wahr-
scheinlich wiirde ich von keiner Bank auch nur einen Cent an Kredit
mehr bekommen. Denn Zahlungsausfille werden von der Schufa - der
Schutzgemeinschaft fiir allgemeine Kreditsicherung — registriert und
héngen fiir das weitere Leben wie ein Damoklesschwert iiber mir. Sollte
ich mal wieder einen Kredit benétigen. Zum Gliick konnte ich alle
Raten piinktlich tiberweisen.
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Die Bank hat zunichst wenig Risiko. Das Geld, das sie auf mein Konto
bucht, war ja vorher gar nicht da. Es entsteht als reines Buchgeld. Die
dabei anfallenden Kosten sind relativ gering. Und selbst wenn ich
meinen Schuldendienst nicht mehr leisten kann, verbleibt der Bank die
Verwertung meiner Sicherheiten. Solange die Bank die Verkaufseig-
nung der Sicherheiten sorgfiltig genug priift, beschrinkt sich ihr Risiko
auf die Kosten, die sie im Zusammenhang mit der Vergabe und Ab-
wicklung des Kredites zu tragen hat. Das ist nicht sehr viel im Vergleich
zu meinen Risiken als Kreditnehmer - schlieSlich schulde ich die ge-
samte Kreditsumme plus Zinsen. Und ich zahle Gebiithren fir die
Einrichtung des Kredits. Die decken bereits einen Teil der Kosten. Und
ich stehe unter dem Drohverlust meiner Sicherheiten.

Allerdings gibt es ein paar weitere Punkte zu beachten.

Mein Kredit hat die Einlagensumme erhoéht. Fiir diese Einlagen-
summe muss die Bank eine gesetzliche Mindestreserve bei der Zen-
tralbank unterhalten. Sie betragt derzeit 1 %. Das heifdt je 100 € zu-
satzlich ausgereichter Kredite muss die Bank 1 € Kredit bei der
Zentralbank aufnehmen, die dieses ebenfalls neu geschaffene Geld
dem Konto der Bank gutschreibt. Fiir den Kredit muss die Bank
Zinsen zahlen. Das erhoht ihre Kosten. Aber selbst, wenn die Zins-
sitze der Zentralbank und jene der Geschiftsbank gleich wiren, be-
tragen die Kosten meiner Bank nur ein Prozent dessen, was ich ihr an
Zinsen fur den Kredit bezahlen musste. Und die Zinssétze der Zent-
ralbank sind niedriger.

Ein schwerwiegenderes Problem fiir die Geschiftsbank liegt im Bar-
geld. Ich habe das Recht, die gesamte Kreditsumme als Bargeld abzu-
heben. Bargeld aber darf eine Geschiftsbank im Unterschied zum
Buchgeld nicht selbst erzeugen. Das darf laut Gesetz nur die Zentral-
bank. Die Geschéftsbank muss fiir dieses Bargeld zusdtzlich zur Min-
destreserve Kredit bei der Zentralbank aufnehmen und dafiir selbst
Sicherheiten hinterlegen und Zinsen zahlen. Das erhoht ihr Kosten-
risiko betréachtlich. Es zwingt sie, die Qualitdt der von ihr akzeptierten
Sicherheiten ihrer eigenen Kreditnehmer griindlicher zu priifen. Denn
sie kann diese nur dann an die Zentralbank weiterreichen, wenn die
Qualitit deren Anforderungen geniigt. Es liegt dabei im Ermessen der
Zentralbank, wie restriktiv die Qualitdtsstandards gesetzt werden. Und
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gleichzeitig liegt es im Interesse der Geschiftsbanken, den Bargeld-
anteil am Zahlungsverkehr moglichst gering zu halten.

Auflerdem trigt jede Bank ein sogenanntes Refinanzierungsrisiko.
Wenn das durch meinen Kredit geschaffene Buchgeld an eine andere
Bank abflief8t, muss meine Bank den abflielenden Betrag ausgleichen.
Entweder indem sie bei der anderen Bank einen entsprechenden Kredit
aufnimmt (im Rahmen des Interbankenhandels). Oder indem sie den
Betrag tiber das Zahlungsausgleichssystem der Zentralbank (im Euro-
Raum {iber das sogenannte TARGET-System = Trans-European
Automated Realtime Gross Settlement Express Transfer) verrechnet.
Sowohl fiir den Interbankenhandel als auch das Target-System braucht
sie Zentralbankreserven. Und sie muss dafiir Zinsen zahlen und Si-
cherheiten stellen. Sollte ich meinen Kredit nicht bedienen kénnen,
muss meine Bank zunichst den Refinanzierungskredit ausgleichen.
Erst danach kann sie sich bemiihen, sich tiber die Verwertung der dann
wieder freien Sicherheiten zumindest teilweise schadlos zu halten.

Die Refinanzierungsrisiken sind nicht zu unterschitzen. Sie zwingen
die Banken, ihr Kreditgeschift mit einer gewissen Sorgfalt zu betreiben.
Anderenfalls droht ihnen bei zu hohen Kreditausfillen die Gefahr einer
Zahlungsunfihigkeit. Die Finanzkrise 2008/2009 hat das drastisch
demonstriert.

Gleichzeitig hat die Finanzkrise auch gezeigt, dass durch die Refinan-
zierungspflichten zwischen den Banken sehr enge Verflechtungen
entstanden sind.

Zum einen gibt es einen wechselseitigen Zahlungsverkehr. Wenn ich
von meinem Kreditkonto 1000 € an das Konto einer anderen Bank
tiberweise und von der anderen Bank am selben Tag ein Kunde 950
€ auf ein Konto meiner Bank iiberweist, miissen nur 50 € ausgeglichen
werden. Diese Uberkreuzzahlungen geschehen weltweit. Dadurch
bleibt der Saldo relativ gering. Das senkt das Risiko erheblich. Ins-
besondere fiir die groflen Spieler. Denn mit der Grofle wichst der
Kompensationsgrad wechselseitiger Zahlungen. Und mit dem sin-
kenden Risiko sinken die Refinanzierungskosten.

Zum anderen erfordert der Interbankenhandel ein Mindestmafl an
Vertrauen in die Seriositit der Bankgeschifte. Wenn sich nur einer der
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groflen Spieler verzockt — wie zum Beispiel die Pleite von Lehman
Brothers am 15. September 2008 gezeigt hat —, kann das gesamte
globale Bankensystem in eine Schieflage geraten. Zeitweise kam der
Interbankenhandel fast zum Erliegen. Die Zentralbanken und die
Staaten mit ihren Haushalten mussten einspringen, um einen Zu-
sammenbruch des internationalen Zahlungssystems zu verhindern.

Gleichzeitig hat die Finanzkrise aber auch gezeigt, dass die Verflech-
tung von Kreditgeschift und sogenanntem Eigengeschift der Banken
die Risiken vervielfacht hat. Wenn eine Bank Giiter einkauft, kann sie
wie bei Krediten Buchgeld erzeugen. Indem sie dem Verkiufer der
Giiter ein Konto einrichtet und den Preis durch eine blofle Buchung
auf dieses Konto »bezahlt«. Das klingt abenteuerlich: den Einkauf
dadurch bezahlen, dass man das dafiir benétigte Geld selbst erzeugt.
Das war auch frither schon das Privileg derer, die Miinzen prigen oder
Schuldscheine als autorisierte Kaufdokumente erzeugen konnten.
Heute sind diese Privilegien auf die Noten- und Geschiftsbanken
tibergegangen. Und die Kosten sind verglichen mit der Miinzpragung
aus edlen Metallen verschwindend gering.

Aber abenteuerlich und gefihrlich sind verschiedene Dinge. Aben-
teuerlich mag die Art sein, wie Banken zu Geld kommen. Aber
gefahrlich wird es, wenn sie selbst anfangen zu wetten. Also Wett-
vermogen kaufen. Und dafiir Buchgeld erzeugen. Einfach so. Und zu
viel auf eine Karte setzten. Dann entstehen dieselben Effekte wie bei
einer fahrldssigen Kreditvergabe. Das erst hat die Lehman-Pleite
ausgeldst.

Doch das ist ein Kapitel fiir sich. Auch darauf werde ich im zweiten Teil
dieses Buches zurtickkommen.

Neben der Verantwortung fiir die Risiko-Tragfahigkeit besteht zum
anderen die Verantwortung fiir die Verldngerung (Prolongation) von
Krediten. Damit sind zwei grofe Gefahren verbunden.

Die soziale Sprengkraft des Zinseszinseffekts (wenn auch die Zinsen
prolongiert werden) habe ich schon im Prolog erwéihnt. Bei der Ver-
langerung von Krediten ist es heute allerdings zumeist tiblich, dass die
Zinsen regelmaflig bezahlt werden. Oder auf einem gesonderten Konto
gesammelt werden. Und dadurch kein Zinseszins entsteht. Nach
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deutschem Recht sind Zinseszins-Vereinbarungen bis auf wenige
Ausnahmen nicht zugelassen und daher nichtig.

Dann reduziert sich das Risiko auf die Gefahr, dass der Zinssatz mit der
Verlangerung erhoht wird. Und damit die Zinslast insgesamt steigt.

Viel bedeutsamer aber ist die zweite Gefahr: das Entstehen strategi-
scher Abhingigkeiten. Wenn ich meinen Hauskredit nicht hitte be-
dienen konnen, wire auch eine Umschuldung moglich gewesen. Sofern
ich eine Bank gefunden hitte, die mir einen Kredit gibt, damit ich
meinen alten Kredit ablosen kann. Normalerweise ist jede Verldnge-
rung von Krediten mit einer Verschirfung der Konditionen verbun-
den. Die Bank verlangt mehr Mitsprache bei meinen finanziellen
Entscheidungen. Ich verliere zunehmend die Hoheit tiber meine
eigenen Geschifte.

Zugegeben - im privaten Bereich ist das selten. Wenn ein Kredit nicht
bedient werden kann, kommt es eher zur Pfindung als zur Verlinge-
rung. Kredite in meiner Gréflenordnung sind »Peanuts« fiir eine Bank.
Damit befasst sie sich nicht wirklich. Und in Deutschland gibt es die
Moglichkeit, {iber eine private Insolvenz aus der Schuldenfalle wieder
herauszukommen.

Im gewerblichen Bereich sind Prolongationen deutlich stirker ver-
breitet. Und damit die Einflussnahme von Banken auf den Geschafts-
betrieb. Da gibt es Vorgaben beziiglich der Eigenkapitalquote. Oder der
Struktur des Vermogens. Oder der Zusammensetzung des Kunden-
stamms. Oder der Risikostruktur von Geschiftsanbahnungen. Oder der
Einstellung bzw. Entlassung von Mitarbeitern. Die Einflussnahme
reicht bis zu Vorlage und Genehmigung strategischer Geschéftspla-
nungen und der Zustimmung zu einzelnen Fithrungskriften an der
Spitze des Unternehmens. Alles unter der Androhung, anderenfalls die
Kredite fillig zu stellen. Und damit die Pleite des Unternehmens her-
beizufithren. Wie 2002 beim Medienkonzern von Leo Kirch. Fiir diesen
Einfluss benétigen Banken nicht einmal Eigenkapitalanteile.

Im staatliche Bereich schlieSlich ist die Prolongation von Schulden
gingige Praxis. Wenn von einer »schwarzen Null« gesprochen wird,
heif3t das nur, dass keine zusitzlichen Schulden aufgenommen werden.
Aber die bestehenden Kredite (meist in Form von Anleihen) werden je



5. Die Schulden-Dimension

nach Filligkeit bestdndig durch neue Kredite abgelost. Was es bedeutet,
wenn dieser Nachschub wegbricht, kann man derzeit an Griechenland
beobachten. Oder vorher Argentinien. Oder Mexiko. Oder Brasilien.
Oder ...

Jedes Mal zeigt sich, wie erpressbar Staaten werden, weil sie sich zuvor
in eine strategische Abhingigkeit begeben hatten. Investieren ohne
vorheriges Sparen ist ein unglaublicher Reiz. Aber man darf das Spiel
nicht tberreizen. Sonst muss man hinterher ungeplant sparen. Mit
zusdtzlicher Zinslast. Und das schmerzt zusétzlich. Weil man vorher
stichtig war nach den Segnungen des lockeren Geldes. Jede Entzie-
hungskur tut weh.

Dann entsteht schnell der Ruf nach einem Schuldenverzicht. Spites-
tens an dieser Stelle wird allerdings sichtbar, dass die strategischen
Abhingigkeiten durch die Verlingerung der Schulden lingst zu
wechselseitigen Abhidngigkeiten geworden sind. Bei meinem kleinen
Hauskredit hitte es die Bank noch nicht sehr geschmerzt, wenn der
Kredit ausgefallen wire. Wenn viele Hauslebauer gleichzeitig ausfallen,
wird das schon gefahrlicher. Dann erreichen die Refinanzierungskos-
ten schnell die Grenzen zur Zahlungsunfihigkeit. Wenn schliefilich -
wie bei sehr groflen Unternehmen oder eben bei Staaten - die
prolongierten Schulden zwei- bis dreistellige Milliardensummen um-
fassen, sind selbst die grofiten Banken tiberfordert. Diesmal, weil Re-
gierungen ihre Wetten auf die Zukunft tiberreizt haben.

Dann entsteht ein extrem gefahrlicher Teufelskreis. Den Preis zahlen
die Menschen, die von Leistungen des Staates betroffen sind: Rentner,
Staatsdiener, Nutzer staatlicher Infrastrukturen wie Schulen, Universi-
titen, Bibliotheken, Museen, Schwimmbider oder o6ffentliche
Verkehrssysteme. Sparen, bis es quietscht. Weil vorher fréhliche
Schuldenfeste gefeiert wurden. Nur, ein »Weiter so« mit zusitzlichen
Schulden und stindiger Prolongation der alten Kredite zerschligt den
Teufelskreis nicht. Sondern spitzt ihn zu. Bisher sind die wirklich
groflen Schuldnerstaaten noch nicht ins Wanken gekommen. Grof3-
britannien, Frankreich, Italien, Deutschland, USA. Wie lange noch?

Wenn man so will, lernt die Menschheit gerade, wo die Grenzen liegen
in diesem Spiel. Ich werde im zweiten Teil dieses Buches auch darauf
zuriickkommen. Aber so viel schon hier: Die Grenzen des Spiels haben
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etwas zu tun mit den Grenzen unserer Macht im Umgang mit Risiken.
Je naher wir den Grenzen kommen, umso briichiger wird das System
wechselseitiger Abhingigkeiten.

Manche sprechen dann von der Fragilitat des Geldes. Das klingt so
schon abstrakt. Doch es geht nur vordergriindig um Geld. Im Kern
geht es um die vertragliche Losung des Giiterproblems. Dass wir nicht
zurtickfallen in rechtlose Formen. Dass nicht wieder Willkiir, Fron,
Raub und Krieg die Uberhand gewinnen bei der Erzeugung und Ver-
teilung der lebensnotwendigen Giiter. Denn diese Formen sind ja
immer noch da. Es gilt also, dem Recht auch weiterhin eine dominie-
rende Stellung bei der Losung des Giiterproblems zu gewéhrleisten.
Und das Geld bietet dafiir eine wesentliche Form. Als gesellschaftlich
autorisiertes Dokument zur Besiegelung von Kaufvertrigen. Es kommt
also auf die Macht an, diese Form zu erhalten. Und zu entwickeln. Und
wie wir diese Macht selbst gestalten.

6. Die Macht-Dimension

Nun habe ich schon so viel iitber Macht gesprochen, dass es Zeit wird,
dieser Frage ein eigenes Kapitel zu widmen.

Macht ist ein Phanomen, das die Menschen bewegt, seit sie denken
konnen. Die éltesten iiberlieferten Epen handeln bereits davon. Zum
Beispiel die Geschichten von Gilgamesch und seinem Vater Lugal-
banda. Sie wurde vor etwa vier Jahrtausenden niedergeschrieben.
Gilgamesch war der Dichtung nach ein sumerischer Konig. Hervor-
gegangen aus der Liaison zwischen Lugalbanda und der Gottin Ninsun.
Es ist moglich, dass er auf einer historischen Figur beruht, die vor etwa
fiinftausend Jahren Uruk beherrschte.

Eingebettet in literarische Ausschmiickungen tiber Freundschaft und
Liebe, Gotter und Fabelwesen, geht es im Epos vor allem um die
Wandlung des Gilgamesch von einem despotischen zu einem den
Menschen zugewandten und ihre Entwicklung férdernden Herrscher.
Diese zwei Seiten der Macht ziehen sich durch alle Geschichten. Gut
und Bose. Fiirsorge und Grausambkeit. Aufbau und Zerstérung. Ver-
bundenheit und Gewalt. Befreiung und Tyrannei. Und immer auch der
Gegensatz von Macht und Ohnmacht.
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Doch ob nun die Macht von Gottern verliehen wird. Oder aus den
Gewehrlaufen kommt. Oder auf rechtlichen Grundlagen beruht. Sie
hat immer etwas mit der Gestaltung von Rahmenbedingungen zu tun,
um die eigene Existenz {iber die Zeit zu bringen. Das zeigen schon die
frithesten Funde, die wir als Spuren von Herrschaft und Macht inter-
pretieren. Wer sich vor den Unbilden der Natur besser schiitzen
konnte. Wer sich an den Vorriten anderer bedienen konnte. Wer seine
eigenen Vorrite vor Raub oder Verderben bewahren konnte. Wer dazu
die Lebenszeit oder das Lebensopfer anderer Menschen einsetzen
konnte. Der hatte bessere Chancen, selber zu iiberleben. Indem er seine
eigenen Abhdngigkeiten von den existenziellen Lebensgrundlagen
glinstiger gestalten konnte: Essen, Trinken, Kleiden, Schutz vor Ge-
fahren aller Art. Das ist im Grunde bis heute so geblieben.

Die Fahigkeit, andere Menschen fiir die Dauerhaftigkeit der eigenen
Existenz wirksam werden zu lassen. Den eigenen Willen auch gegen
Widerstreben durchzusetzen - wie Max Weber sagt. Das ist der Kern
von »Macht«. Manchmal tiber den Tod hinaus. Mit Bauwerken wie den
Pyramiden oder Kunstwerken wie dem Gilgamesch-Epos.

Macht wird im allgemeinen Verstdndnis oft negativ beurteilt. Macht
verdirbt den Charakter. Macht verfithrt. Macht unterdriickt. Das ist
ohne Zweifel eine Seite der Macht. Thre dunkle Seite. Das zeigt sich
schon im Gilgamesch-Epos.

Doch die Macht zur Gestaltung von Rahmenbedingungen dufert sich
nicht nur in Formen von Gewalt. Sondern vorwiegend in kooperativen
Beziehungen. Die mogen nicht immer fair sein. Und sie mdgen
durchsetzt sein von subtilen Formen von Gewalt. Aber das Alltdgliche
besteht doch vorwiegend aus gewaltfreien bzw. gewaltarmen koope-
rativen Beziehungen zur Gestaltung hilfreicher Rahmenbedingungen.
Und Menschen, die Macht ausiiben, kénnen sich wandeln. Auch das
thematisiert das Gilgamesch-Epos. Versuchen wir also, uns mit der
Macht zu verséhnen.

Ohne ihre Gefahren zu vergessen. Es ist ja wie mit dem Feuer. Es kann
uns wéarmen. Aber es kann uns auch verbrennen. Wenn wir es nicht
einhegen. Und darauf kommt es an. Die Fihigkeiten zur Gestaltung der
Rahmenbedingungen fiir unser Tun so einzuhegen, dass sie uns wir-
men.
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Daran kniipfen Preis und Geld und Schulden und Zins sowie alle
daraus entstandenen Formen an. Sie bieten die Chance, das Giiter-
problem auf der Basis des Rechts zu 16sen. Im Gegensatz zur Losung
durch Raub bzw. familidre oder herrschaftliche Willkiir. Lassen wir uns
also diese Chance auf die Ausgestaltung des Rechts nicht durch Illu-
sionen iiber objektive Sachzwinge verbauen.

Macht gibt uns ein universelles Mittel in die Hand. Zur Gestaltung aller
Konditionen vertraglicher Beziehungen in dieser sozialen Sphire, die
wir als Markt bezeichnen. Einfluss zu nehmen auf die Rahmenbedin-
gungen des Geschiftsverkehrs. Da ist nichts objektiv. Da ist nichts
neutral. Da geht es immer um Intentionen. Da geht es immer darum,
wer seine Intentionen besser durchsetzen kann. Wer von wem und in
welchem Maf3e abhingig ist.

Denn Macht entsteht und beruht auf wechselseitigen Abhingigkeiten.
Jeder, der einmal verliebt war, weif8 wie sich das anfiihlen kann. Fas-
zination und Depression. Himmelhoch jauchzend und zu Tode betriibt.
Wer einen anderen Menschen begehrt, wird abhingig von seiner Er-
widerung. Wir lernen sehr friith, mit diesen Abhingigkeiten zu spielen.

Es ist beeindruckend, wie schon kleine Kinder spiiren, dass sie in
diesem Spiel Macht iiber ihre Eltern ausiiben konnen. Aber sie lernen
auch, was Ohnmacht bedeutet. Wenn Eltern die Abhéngigkeit ihrer
Kinder einsetzen, um deren Willen zu brechen. Manchmal subtil.
Manchmal durch nackte Gewalt. Schldge. Freiheitsentzug. Missbrauch.

Wohl jeder Mensch hat seinen eigenen Erfahrungsweg im Umgang mit
Macht. Mit wechselseitigen Abhangigkeiten. Mit den Hochgefithlen
erfolgreicher Durchsetzungskraft. Und der Wut {iber erlittene Verlet-
zungen. Oder der Scham iiber Verletzungen, die wir anderen Men-
schen zuftigen. Wir sind darin eingewoben. Macht und Ohnmacht
begleiten uns durch das gesamte Leben.

Mit all diesen Erfahrungen gehen die Menschen in den Arbeitsprozess
und auf die Mirkte. Auf den Arbeitsmarkt, wenn sie einen Teil ihrer
Lebenszeit als Arbeitszeit verkaufen miissen, um ein eigenes Einkom-
men zu erlangen. Auf den Beschaffungsmarkt, wenn sie Verbrauchs-
giiter erwerben. Fiir sich oder fiir andere. Oder Kapitalvermogen. Oder
Wettvermdgen. Auf den Absatzmarkt, wenn sie Giiter verkaufen.
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Doch die meisten Menschen werden nicht bewusst auf die Macht-
verhiltnisse vorbereitet, mit denen sie auf den Mirkten konfrontiert
werden. Es gibt kein Ausbildungsfach »Wie gehe ich mit Abhingig-
keiten im Geschiftsleben um?« Wie erkenne ich meine Chancen in
diesem Spiel? Und die Gefahren. Und immer wieder »Was bin ich bereit
fir Geld zu tun? Und wofiir gebe ich es aus?«

Wir sehen also, dass wir zu einfacheren, konkreteren Fragen gelangen,
wenn wir Macht nicht auf abstrakte Gewalt- und Herrschaftsmethoden
»der da oben« reduzieren. Sondern als alltidgliche Mdoglichkeit be-
trachten, die Rahmenbedingungen des Lebens zu beeinflussen. Zu
gestalten. Oder eben nicht. In welches Netzwerk an Beziehungen wir
dabei eingewoben sind. Wo wir auf Augenh6he miteinander umgehen.
Die wechselseitigen Abhingigkeiten eher symmetrisch erleben. Oder
ob wir asymmetrischen Verhiltnissen ausgeliefert sind. Oder andere
Menschen solchen Verhiltnissen ausliefern. Wie wir uns positionieren.

Damit sind wir bei der Grundfrage von Preis und Geld und Schulden
und Zins. Wie positionieren wir uns bei der vertraglichen Losung des
Giiterproblems? Bei der Erzeugung von Giitern. Bei der Verteilung von
Giitern. Und auf den Mirkten. Auf denen Vertrage geschlossen werden
iiber die Verfiigungsmacht. Und wie verhalten wir uns zu den Risiken,
die mit der Verfiigungsmacht verbunden sind?

Schauen wir uns das etwas konkreter an.

Bleiben wir zundchst bei der Marktmacht. Wir hatten schon gesehen,
dass hier die Positionierung zwischen drei Polen ausgetragen wird. Den
Kéufern und ihrer Balance zwischen Begehren nach dem Gut und
Schmerz tiber das abflieflende Geld. Den Verkiufern und ihrer Balance
zwischen Einnahmen und erlaubten Kosten. Und schliefSlich den
Beeinflussern und ihrer Balance zwischen Reputationswirksamkeit und
Grad der Organisation.

In diesem Spannungsfeld pendelt die Einigung auf einen Preis. Als
Widerspiegelung der unterschiedlichen Positionen.

Wenn der Verkiufer eine iiberméachtige Position einnimmt, kann er die
Preise fast nach Belieben setzen. Und damit sicherstellen, dass sie
deutlich iiber den erlaubten Kosten liegen. Wie bei meiner Apple
Watch. Allerdings erscheint das nur so auf den ersten Blick. Bei
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genauerem Hinsehen ist auch in solch einer Position eine gewisse
Obergrenze erkennbar: Die Kaufbereitschaft und Zahlungsfihigkeit
der Kunden. Ich mag ja eine Apple Watch toll finden. Aber ich muss sie
mir auch leisten kénnen. Und wollen. Dabei wird diese Obergrenze
nicht allein davon bestimmt, auf welche Weise Kundentypen wie ich
ticken. Sondern auch, wie viele Uhren Apple insgesamt absetzen
mochte. Solange das Unternehmen sich im Bereich meines Kunden-
typen bewegt, hat das zumindest fiir den Verkauf wenig zu bedeuten.
Sobald aber mein Kundentyp ausgereizt ist. Und Apple noch mehr
verkaufen will. Dann miissen andere Typen erschlossen werden. Mit
anderen Priferenzen. Und anderen Griinden. Die hinter den Prife-
renzen stehen. Die mogen die Apple Watch zwar auch noch interessant
finden. Aber sie sind unter Umstdnden nicht bereit, so viel dafiir zu
bezahlen wie ich. Dann muss sich Apple entscheiden. Ob es den Preis
absenkt. Und damit auch bei meinem Kundentyp nachzieht. Weil sich
unterschiedliche Preise fiir dasselbe Gut in unserer vernetzten Welt
nicht lange halten konnen. Ob es auf die Erweiterung des Marktseg-
ments und den darin moglichen zusitzlichen Absatz verzichtet. Oder
ob es den Markt mit unterschiedlichen Angeboten differenziert be-
dienen will und kann. Beispielsweise durch ein Premiumpaket in
meinem Segment. Und einem Basispaket in dem anderen. Georg
Simmel hat das vor mehr als hundert Jahren als das allgemeine
Preisgesetz bezeichnet und beschrieben.

Wenn der Kaufer eine iibermachtige Position besetzt, kann er die Preise
driicken. Wie Aldi & Co. im Discount-Geschift. Oder Daimler & Co.
im Automotivbereich. Oder in vielen Segmenten des Arbeitsmarktes.
Doch auch hier ist der Spielraum nicht beliebig. Hier ist eine Unter-
grenze erkennbar: die erlaubten Kosten der Verkdufer. Leben und le-
ben lassen. Wer seine Zulieferer an verfiigbarer Arbeitszeit oder von
Produkten zu sehr géngelt, schwicht auf Dauer deren Regenerations-
und Entwicklungskrifte. Deren Fahigkeiten zur Innovation. Sofern der
eigene Erfolg auf Innovation griindet, darf also das Preise-Driicken
nicht {ibertrieben werden.

Aber es gibt auch Bereiche, die nicht so sehr auf Innovation setzen.
Sondern eher auf das schnelle Geld. Da liegen die Untergrenzen
deutlich niedriger. Zumindest, solange geniigend »Nachschub« zur
Verfiigung steht. Das mag zwar zynisch sein. Aber Zynismus hat noch
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kaum ein Geschift behindert. Was bin ich bereit, fiir Geld zu tun? Und
wofiir gebe ich es aus?

In solchen Fillen betreten oft Organisationen das Spielfeld, die die
schlimmsten Auswiichse zynischer Geschiftspolitik verhindern wol-
len: Gewerkschaften, Non-Profit-Organisationen, Standesvertretun-
gen, Vereine zum Schutz vielfiltigster Interessen. Das ist das weite Feld
der Beeinflusser.

Wenn die Beeinflusser in eine iiberméchtige Position gelangen, konnen
sie die Rahmenbedingungen fiir Geschifte verschieben. Durch Tarif-
vertrdge zum Beispiel oder durch Betriebsvereinbarungen - wie zwi-
schen der Lufthansa und der Piloten-Vereinigung Cockpit. Dadurch
koénnen Untergrenzen teilweise erheblich angehoben werden. Es gibt
zugleich auch die Beeinflusser fiir die Obergrenzen aus Sicht der
Verkdufer: Agenturen, Forschungsinstitute, Ersteller von Studien,
Vermittler, Handelsvertreter. Sie alle nehmen Einfluss auf das Begeh-
ren der Kunden. Und deren Zahlungsbereitschaft. Manchmal tiber
deren Zahlungsfihigkeit hinaus.

Aber auch der Spielraum der Beeinflusser ist begrenzt: Ich muss die
Kuh am Leben lassen, wenn ich sie melken will. Und ich muss die
Koalitionsmoglichkeiten der anderen Seite im Blick behalten. Oder
konkurrierende Organisationen, die sich auch am »Einfluss-Geschaft«
beteiligen wollen.

Es ist also ein Mix dieser drei Pole, von dem die Einigung auf einen
Preis abhingig ist. Soweit scheint alles klar zu sein. Denn bisher haben
wir die asymmetrischen Fille der Marktmacht angeschaut. Doch es ist
ja auch moglich, dass man sich auf Augenhohe begegnet. Wenn die
Machtpositionen ausgewogen, also symmetrisch sind. Wenn die Ver-
handlungsmacht gleich gewichtig ist. Zwischen allen Seiten. Schlagt
dann nicht doch die Stunde fiir den »objektiven Wert« als Basis fiir die
Einigung der Vertragspartner?

Zuniéchst einmal bringt Augenhohe die Chance, dass es fair zugeht.
Dass die Prinzipien des gegenseitigen Vorteils, des »Leben und leben
Lassens« sich durchsetzen kénnen. Dann tendieren die »drei Balancen«
zu einem ausgewogenen Mix. Basiert dieser ausgewogene Mix auf einer
objektiven Grundlage? Auf den erlaubten Kosten als Ausdruck der
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Marx‘schen gesellschaftlich notwendigen Arbeit? Weil kein Verkaufer
auf Dauer 6konomisch tiberlebt, wenn er die erlaubten Kosten tiber-
schreitet? Pendelt sich dadurch der Markt nicht doch auf einen ob-
jektiven Wert ein, der aus der abstrakten Arbeit entspringt? Und ent-
spricht das Pendel nicht zum Schluss der unsichtbaren Hand des Adam
Smith?

Dass Verkiufer, die ihre Kosten auf Dauer nicht erwirtschaften, vom
Markt verschwinden, entspricht der praktischen Erfahrung. Doch an
ihre Stelle treten andere Anbieter. Entweder neue Verkaufer. Oder der
Markt wird unter den Verbleibenden neu verteilt. Denn das Giiter-
problem muss ja weiterhin gelost werden.

Oder die Kaufer orientieren sich anders. Weil zum Beispiel ein Steve
Jobs ein iPhone kreiert. Das hat den Telekommunikationsmarkt nicht
nur revolutioniert, sondern enorm ausgeweitet. Das Zeitalter der
»Apps« hatte begonnen. Damit verschoben sich auch die Reputa-
tionswirkungen. Neue Spieler beeinflussten die Markte. Und deren
neue Positionierung auf den Mérkten beeinflussten die durchsetzbaren
Preise. Das wiederum hatte Riickwirkungen auf die erlaubten Kosten
der beteiligten Spieler.

Wenn Spieler mit relevantem Gewicht das Feld verlassen, hat das
Auswirkungen auf den Mix der Balancen. Alle Seiten orientieren und
positionieren sich neu. Es stellen sich veridnderte Ober- und Unter-
grenzen und Spielrdume ein. Aber es bleibt der Tripol.

Beispiele gibt es viele. Aber fiir alle gilt: In der Praxis konkretisieren die
Preise zundchst die Verhandlungspositionen der Verkdufer. Auf der
einen Seite fiir die vertragliche Verdnderung von Verfiigungsmacht.
Fiir sie bilden die erlaubten Kosten eine Untergrenze. Sie miissen be-
strebt sein, Preise deutlich iiber dieser Grenze zu realisieren. Wenn sie
auf jhren Schnitt kommen wollen. Oder zumindest iiberleben. Auf den
anderen Seiten stehen die Kéufer und die Beeinflusser. Sie interessieren
sich nur sehr wenig fiir die erlaubten Kosten des Verkdufers. Sie haben
ihre eigenen Balancen im Hinterkopf.

Wenn die Machtpositionen ausgewogen sind, miissen alle Seiten die
Balancen der jeweils anderen Beteiligten ebenso beriicksichtigen wie
ihre eigenen. Natiirlich bleiben die Fihigkeiten, Kosten im erlaubten
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Rahmen zu halten, ein wichtiger Faktor fiir jeden Verkiufer. Ein
existenzieller Faktor fiir den Einzelnen. Aber eben nur einer von
mehreren. Und ein Faktor nur einer der beteiligten Seiten. Als Folge
dessen, was sich als faire Einigung durchsetzt.

Und ein Faktor, den der Verkaufer direkt steuern kann. Indem er seine
Kosten im Griff hat. Und indem er selber Einfluss nimmt bzw. sich
anderer Beeinflusser bedient. Um seine Produkte und Leistungen als
begehrenswerte Giiter aufzuladen. Oder sich selbst als Einkdufer von
Giitern begehrenswert zu positionieren. Dass er attraktiv wird fiir jene
Kiufer und jene Anbieter, die am besten fiir jhn geeignet erscheinen.
Deshalb sind die erlaubten Kosten die Folge dieser Positionierung.
Nicht die Ursache der realisierten Preise. Die erlaubten Kosten
schwanken mit den Preisen und den Mengen an Giitern, die fiir diese
Preise abgesetzt werden konnen. Welche Preise man sich leisten kann
und welche Untergrenzen fiir die Kosten sich daraus ergeben - das
sollten wir immer im Blick behalten. Und was wir dafiir tun miissen.

Wer sich nicht aktiv um seine Positionierung bemiiht, gefdhrdet nur
sich selbst. Wer die Preise als objektiv, als von der unsichtbaren Hand
der Mirkte gegeben ansieht und es deswegen als sinnlos betrachtet,
aktiv zu werden. Der positioniert sich letztlich als passiver Spieler. Und
Passivitdt ist die Tugend der Verlierer. »Das Nein hat man. Das Ja muss
man sich holen« - sagt der Volksmund.

Nun kann man einwenden, dass die Beteiligten in diesem Spiel immer
wieder die Seiten wechseln. Und dadurch alle irgendwann mit dem
Problem der erlaubten Kosten konfrontiert sind. Doch die anderen
beiden Pole bleiben auch dann wirksam. Und die Hohe der erlaubten
Kosten wird weiterhin von den realisierbaren Preisen und der Macht
der Banken wie der Eigentiimer und den rechtlich definierten Steuern
und Abgaben bestimmt. Und all diese Komponenten hingen an der
rechtlichen Ausgestaltung der Markte. Und die rechtliche Ausgestal-
tung der Mérkte wird von den politischen Einfliissen der agierenden
Interessengruppen geprigt. Da ist kein Raum fiir einen objektiven
Wert. Aber viel Raum fiir Macht.

Der Markt ist ein Feld, auf dem das Giiterproblem vertraglich geldst
wird. Auf der Grundlage des Rechts. Und Recht ist eine soziale Kate-
gorie. Es wird im politischen Kriftemessen gestaltet. Deshalb spiegeln
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Vertrige keine objektiven Gegebenheiten wider. Sondern Machtposi-
tionen. Davon zeugen die frithesten Spuren, die wir kennen. Und das ist
bis heute so geblieben. Rechtsfragen sind Machtfragen.

Natiirlich steht dabei immer auch die Frage im Raum, wie wir Macht so
begrenzen konnen, dass keine extremen Asymmetrien entstehen. In
der Theorie werden dabei gerne die Prinzipien von Konkurrenz oder
Wettbewerb hochgehalten. Die Praxis richtet sich leider nicht danach.
Systemrelevante Banken, systemrelevante Schattenbanken, systemre-
levante Versicherer, systemrelevante Unternehmen - sie haben ldngst
eine solch extreme Ubermacht erreicht, dass sie ganze Volkswirt-
schaften dominieren kénnen. Weil sie zu grof3 sind, um sie stiirzen zu
lassen. Weil ihr Sturz die wirtschaftliche Existenz von Millionen
Menschen beintrachtigen kann. Der freie Wettbewerb hat sich in die
Nischen zuriickgezogen.

Marktmacht ist nicht das einzige Feld zur Gestaltung der Rahmenbe-
dingungen fiir geschiftliche Beziehungen. Ein zweites Feld umfasst die
Einfliisse auf das Marktdesign. Die sogenannte »Matching-Macht« -
wie sie von Alvin E. Roth beschrieben wurde.

Da sind die vielfiltigen personlichen Beziehungen, die Geschiftspartner
miteinander eingehen: Entwicklungsgemeinschaften, Einkaufverbande,
Vermarktungs-Netzwerke, Vermittlungs-Plattformen, Minnerbiinde
wie Rotary oder Lions oder weltweite Business Councils, zunehmend
auch Frauenbiinde.

Da sind die vielfiltigen Zulassungsbestimmungen, von denen die
Moglichkeiten abhingen, auf einem Markt wirksam werden zu diirfen.
Vorschriften fiir die Borsen dieser Welt. Lizenzen im Profifufiball.
Konzessionen fiir Schiirfrechte. Genehmigungen fiir Medikamente.
Nutzungsrechte fiir vermarktungsfihiges Wissen. Banklizenzen. Zélle.
Arbeitsmarkt.

Und hier finden wir auch die Beeinflusser wieder: Lobbyisten, Ge-
werkschaften, Verbraucherverbinde, NGOs, Denkfabriken (Think
Tanks), Institute und Treuhénder.

Marktdesign hat nicht einmal mehr im Ansatz etwas mit objektiven
Gegebenheiten zu tun. Hier geht es ganz offen um Machtfragen.
Allerdings werden sie nicht offengelegt. Es gibt kein Transparenzgebot
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tiber die Entscheidungsfindung und die dafiir maf3geblichen Menschen
in diesem Feld. Die Verhandlungen finden in engen Zirkeln statt.
Hinter verschlossenen Tiiren.

Nehmen wir ein Beispiel aus dem Alltag: Straflenldirm und seine
Wirkung auf die Menschen. Am 25. Juni 2002 wurde die EU-Richtlinie
tiber die Bewertung und Bekdmpfung von Umgebungslarm beschlos-
sen. Die Richtlinie war und ist natiirlich 6ffentlich zugénglich. Aber
ihrer Beschlussfassung waren langjihrige Abstimmungen vorausge-
gangen. Die fanden nur zum Teil - zum Beispiel im Rahmen von
Anhorungen des Parlaments kurz vor der Beschlussfassung - 6ffentlich
statt. Uber die entscheidenden inhaltlichen Fragen gab es im fritheren
Vorfeld nur spérliche bis keine Informationen. Dabei ging es auch um
den Straflenbau. Die Idee des »Fliisterbetons« wurde in diesen frithen
Runden relevant. Und hat dann europaweit Eingang gefunden in die
Zulassungsbestimmungen zum Straflenbau. Wer Fliisterbeton nicht
einsetzen konnte, war damit ausgeschlossen von diesem Markt.

Der Clou: Ein paar wenige europiische Baufirmen haben voraus-
schauend in diese Richtung investiert. Nicht nur in die Forschung fiir
Flusterbeton. Sondern auch in die Erarbeitung der Richtlinie. IThre
Vertreter nahmen bereits an den frithen Vorbesprechungen teil. Das
waren nicht unbedingt direkte Mitarbeiter, sondern mit den Firmen
verbundene Experten einflussreicher Institute und Organisationen.
Diese Verbindungen entstehen dabei ganz legal und legitim, zum
Beispiel aus der Zusammenarbeit von Forschungseinrichtungen mit
Entwicklungsabteilungen von Unternehmen. Man muss nur aktiv
werden und sich engagieren.

Im Ergebnis waren diese wenigen Firmen besser aufgestellt als ihre
Konkurrenten, die erst aus der Tagespresse bzw. einschldgigen Fach-
informationen davon erfuhren. Fiir ein paar Jahre konnten erstere den
europdischen Straflenbau-Markt unter sich aufteilen.

Ahnliche Vorginge gab es etwa bezogen auf den Einsatz entflam-
mungshemmender Holzkonstruktionen und Fuflbodenbelidge in 6f-
fentlichen Bauten. Oder fir den Schienen- und Fahrzeugbau. Die
Moglichkeiten zur Gestaltung des Marktdesigns sind enorm. Die
wirklich grofien Anbahnungen und Geschiftsentscheidungen werden
in diesen Gesprichen getroffen. Freie Miarkte existieren unter solchen
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Rahmenbedingungen nur in der Theorie. Daran dndern auch offent-
liche Ausschreibungen wenig. Wenn man vorher die Rahmenbedin-
gungen der Ausschreibungen beeinflussen kann.

Bei industriellen Grofibauten, 6ffentlichen Infrastrukturmafinahmen
oder der Landwirtschaft mag das noch einer breiten Offentlichkeit
bewusst sein. Aber die Praxis des Marktdesigns gibt es auch im Kleinen.
Der regionale Lions-Club zum Beispiel engagiert sich fiir ehrenamt-
liche Aktionen. Da werden Schulen unterstiitzt. Oder Kinderheime.
Oder es werden Plitzchen gebacken. Und auf dem Weihnachtsmarkt
verkauft. Und die Erlose fiir gemeinniitzige Einrichtungen gespendet.
Aber ganz nebenbei treffen Unternehmer aufeinander. Die in der Zeit
auch Moglichkeiten fiir neue Geschifte besprechen kénnen. So ent-
stehen geschlossene Markte.

Auch die Geschifte mit vielen Giitern des privaten Verbrauchs werden
oft eher vom Marktdesign beeinflusst als vom Wettbewerb. Nicht jeder
darf eine Gaststitte erdffnen oder eine Apotheke, eine Tankstelle, eine
Steuerkanzlei, eine Arztpraxis. Das ist doch gut so, werden Sie vielleicht
sagen. Nicht jeder Halbgebildete sollte in diesen Bereichen wirksam
werden diirfen.

Oder nehmen wir Organtransplantationen. Hier flie3t viel Geld. Aber
es ist kein freier Markt. Nicht nur beziiglich der Zulassung, wer
transplantieren darf. Sondern auch, wer wann welches Organ erhalten
kann. Wahrscheinlich werden Sie auch das als sinnvoll erachten. Ich
ebenso.

Wie dem auch sei. Ob mehr oder weniger sinnvoll. Ob bewusst her-
beigefithrt oder historisch gewachsen. Das Marktdesign hat in der
Praxis erheblichen Einfluss auf die Rahmenbedingungen der vertrag-
lichen Losung des Giiterproblems. Bis auf wenige Ausnahmen blendet
die herrschende 6konomische Theorie mit ihren Gleichgewichts-
hypothesen dieses Phianomen vollstindig aus. Intendiertes Marktde-
sign passt eben einfach nicht zum Dogma der Neutralitit des Geldes.

Ein drittes wichtiges Feld fiir die Gestaltung der Rahmenbedingungen
zur vertraglichen Losung des Giiterproblems liegt in der regulatori-
schen Macht des Staates und derer, die ihn beeinflussen. Der Staat ist
nicht nur einer der wichtigsten Spieler auf dem Feld des Marktdesigns.



6. Die Macht-Dimension

Er ist der Gestalter und Vollstrecker der Rechtsordnung: Gesetze,
Verordnungen, Erlasse, Gerichtsurteile, Borsenaufsicht, Bankenauf-
sicht, Kartellamt, Ordnungsamt, Gewerbeamt, Zulassungsstellen, Ar-
beitsamt, Sozialversicherung, Rentenversicherung, Auflenamt und
Zoll. Die regulatorische Macht des Staates reicht weit. Kaum ein
Marktteilnehmer kann sich dieser Macht entziehen, ohne kriminell zu
werden. Oder sich in den Grauzonen des Rechts zu bewegen. Ohne
Kléger kein Richter. Doch das ist nur eine andere Form des Prinzips
Hoftnung. Dass es nicht ruchbar wird.

Die regulatorische Macht geht tiber die Gestaltung und Vollstreckung
des Rechts weit hinaus. Sie beeinflusst auch die Hohe der erlaubten
Kosten. Nicht nur indirekt. Wegen der Aufwendungen, um den
biirokratischen Anforderungen gerecht zu werden. Sondern auch ganz
direkt. Durch die Festlegung der Steuern und Abgaben. Fiir die jeder
Biirger haftet. Ganz personlich.

Allerdings ist die regulatorische Macht des Staates — wie alle anderen
Gestaltungsmoglichkeiten — nicht grenzenlos. Wenn das Korsett zu
eng, die Abgabenlast zu hoch wird, treten gegenldufige Effekte ein.
Fir manche Geschifte werden die erlaubten Kosten unter ein Maf3
gedriickt, das nicht mehr zu erreichen ist. Weil die direkten und
indirekten Abfiihrungen an den Staat zu viel der Einnahmen auf-
zehren. Das fithrt dann zu Versuchen, die Grauzonen der Regeln
auszutesten: Schwarzarbeit, Scheinbeschiftigung, Schattenwirtschaft
und Steuervermeidung. Je grofler der Druck, umso zahlreicher die
Versuche. Da sind die Grenzen staatlicher Durchsetzungsmacht
schnell erreicht. Regeln setzen ist relativ einfach. Regeln durchsetzen
nicht.

Wo diese Grenzen im Einzelnen liegen, daran scheiden sich die Geister.
Dass es sie gibt, scheint eher konsensfihig zu sein. Und dass die re-
gulatorische Macht weder objektiv noch gegeben ist, daran besteht kein
Zweifel.

So bleibt schlieSlich noch ein viertes Feld: die Emissionsmacht der
Notenbanken und Geschiftsbanken. Sowie - in derzeit wesentlich
geringerem Ausmaf3 — virtuelle Emittenten elektronischer Wihrungen
wie Bitcoin oder Ethereum. Sie schaffen autorisierte Dokumente zum
Besiegeln von Kaufvertrigen. Geld.
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Welche Gestaltungsmoglichkeiten sich aus der Emissionsmacht erge-
ben konnen, habe ich im vorigen Kapitel bereits angedeutet. Aber auch
diese Macht wiéchst nicht in den Himmel. Selbst wenn es manchmal so
scheint, als ob der Emission autorisierter Kaufdokumente keine
Grenzen gesetzt sind. Und fiir den ersten Moment stimmt das auch.
Eine Bank kann so viel Kredit ausreichen, wie gesetzlich zuléssig ist.
Oder Geld emittieren, indem sie Giiter kauft. Oder Wettvermdgen.
Und Gesetze sind dehnbar.

Doch was passiert dann? Das Geld flief3t entweder in den Erwerb von
Privat-, Kapital- oder Wettvermogen. Oder es wird als Geldvermogen
geparkt. Jede Vermogensklasse ist mit spezifischen Risiken verbunden.
Und die Risiken sind es, die nicht in den Himmel wachsen. Weil sie
explosiv werden, sobald sie Groflenordnungen erreichen, die nicht
mehr beherrscht werden kénnen. Auch hier helfen die klassischen
Gleichgewichtsmodelle der herrschenden Okonomie nicht weiter. Die
Praxis benétigt robuste Risikobetrachtungen. Die nicht nur Vertei-
lungskurven fiir »Schonwetterperioden« einschlieen. Und offen
bleiben fiir neue Risiken.

Doch die besten Risikoberechnungen kénnen eines nicht ersetzen:
Verantwortung. Denn alle Risiken umfassen immer nur bekannte
Gefahren. Es gibt aber auch Ungewissheiten. Entwicklungen, von de-
nen wir nicht einmal ahnen, dass sie moglich sind. Und wir miissen uns
wappnen auch fiir die Ungewissheit. Wenn wir die Rahmenbedin-
gungen fiir die vertragliche Losung des Giiterproblems gestalten wol-
len.

Denn wer etwas macht — also die Macht hat, etwas zu gestalten —, steht
in der Verantwortung fiir die Folgen seines Tuns. Das ist vollig unab-
héngig von der subjektiven Wahrnehmung eigener Macht: Jedes Tun
hat Folgen, und je nach Grofle und Reichweite der Folgen richten sich
Grofle und Reichweite der realen Macht sowie der daran gebundenen
Verantwortung.

Also kilmmern wir uns um die Macht: die Marktmacht, die Matching-
Macht, die regulatorische Macht und die Emissionsmacht.

Damit 6ffnet sich vor uns das weite Feld der Strategie. Wer es betritt,
kann sich schnell darin verlieren. Und wer die Illusionen iiber Geld,
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Preis und Besitz zu lange pflegt. Wer die Dimensionen von Vermadgen,
Schulden und Macht nicht ausreichend beachtet. Doch wenn es ge-
lingt, den Nebel zu lichten, haben wir eine Chance. Wenn Sie mir bis
hierhin gefolgt sind, darf ich Sie vielleicht einladen zum zweiten Teil
unserer Auffithrung. Vorhang auf fiir den nichsten Akt.
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