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über Jah rhunderte haben sich Europas Händler m it selbst entworfenen ethischen Prinzipien

organisiert: Ein Kaufmann war ein «Ehrba rer Kaufmann» - oder gar kein Kaufmann.

Die Finanzmanager der Globa lisierungsära glaub ten, ohne solche Grundsätze auszukommen,

und lenkten in nur zwei Jah rzehnten das Weltfinanzsystem in die Katastrophe.

Wo sie die Prinzipien des Ehrbaren Kaufmanns missachteten, und wie diese zum Neuaufbau

der ökonomischen Ordnung beitragen können.

Es wa r einma l ... So fangen alle Märchen an ; aber auch Ge­

sch ichten, die ga r kein Märchen sind. Es wa r also ein ma l

eine Zeit , in der es keine Königreich e und Herrscher gab,

und wen n do ch, dann nur schwache. Der Arm der Obrigkeit

reichte nicht weit, und das einzige Recht war das des Stä rke­

ren . In dieser Zeit schu f sich eine Branche ihr eigenes Regel­

werk, um jenseit s staatl icher Ord nu ng eine Gru nd lage für

gede ih liche Gesch äfte zu scha ffen. Und weil die Branche

nicht gesto rben ist , so leben ihre Regeln noch heute.

Es wä re schön, wen n in dieser Geschichte von den Ver­

tr etern der Finanzbranche in der obrigkeitsfernen Phase der

Globalisieru ng die Rede wäre. Von jener Branche, vor deren

Allmacht und Allgege nwa rt di e Polit iker aus alle r Welt

resigni erten und die sich in den zwei Jahrzehnten der Dere­

gulieru ng, als die Staaten den Anspruch auf Herr schaft au f­

gaben, ihre eigenen Gese tze hätte geben mü ssen. Aber davon

handelt diese Gesch ichte nicht - leider. Sie spielt im Hoch­

mittelalter, als sich Sch ritt für Schritt aus dem fast noma­

di sch umherreisend en Händ ler der städt ische Kaufmann

entw ickelte , und das pr aktisch gleichze itig in Ober italien

und in den Hansestädten Nordeuropas.

Die Ausga ngslage war denkbar sch lecht. Im 11. und 12.

Jahrhundert waren Kaufleut e noch üb er wiegend zu Fuss un­

terwegs (sie wu rden deswegen häufig Staubfuss gena nnt), um

ihre waren abzu set zen . Sie wa ren üb erall fremd und ver­

dächtigt , Betrüger zu sein. So war d as Leben des Kaufmanns

sehr gefährlich, und er mu sste hohe Risiken eingehen.

,

ERZWUNGENER aUALITÄTSSTANOARO Eine we ite re Bed ro ­

hung wa r d as Repressaliensystem. Hatt e ein Kaufmann

Schu lde n bei eine m Sta dtbewoh ner, so konnte di eser den

näch sten vorbeik ommenden Kaufmann zu r Begleichung

di eser Sch u lde n im Namen des eigent liche n Schu ld ne rs

zwinge n - ein Branchenhaftungssystem, das die Exi sten z

jed es einze lnen Kaufmanns bed rohte, als Konsequ enz aber

d azu beitrug, eine n für di e gesa mte Branche geltende n

Q ua litä tss ta nda rd einzu fü h ren. Die Kaufl eute schlossen

sich zusamme n und entwickelten eigene Beweis- und Ge­

ri chtsverfahren , di e die Achtu ng des Recht s von allen Mit­

gliedern ein forde rten: Der reisend e Staubfuss wu rde zu m

«Eh rbaren Kaufmann».

Erh eblichen Einfluss au f die Ent wicklung der Ehre des

Kaufmanns hatten die Kaufmannsgild en. Sie verfügten üb er

Recht e, hatten Pflichten zu erfü llen und setz ten Normen ,

die dem Kaufmann eine bestimmte Leben sführung vor­

sch rieben. Die Orga nisat ion in Gilden förderte die Handels­

expa nsion, weil sie den In for mationsaustausch zwischen

den Kaufleuten begünstigte und d ie Herr scher, damals nicht

viel mehr als Raubritter, d avon abh ielt , ihre Macht gegen

einzelne Kaufl eut e willkü rlich zu mi ssbr auchen.

Durch den wirtscha ftl ichen Erfolg nahm die politisch e

Macht der Gro sskaufl eute zu. Man kann sage n, d ass di e

Städte im 13. Jahrhundert soz ial und politisch von ihnen

dominiert wu rden. Da s ste igerte das sozia le Anse hen der

Kaufl eute no ch mehr. Zur Aufrec hterha lt u ng und Siehe-
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rung dieser bedeutenden Stellung und zur Abgrenzung von

Betrügern gab es bestimmte Verhaltensnormen, die sich die

Kaufleute selbst auferlegten. Im 13. Jahrhundert tauchen

«Integrity always suits hirn.
He writes his calculations weil
and does not err. Amen.»
die ersten schriftlichen Belege dafür auf. Das erste wirklich

ausführliche H an dbu ch zum ethischen Verhalten des

Kaufmanns ist der «Zibaldone da Ca nal» venedigschen

Ursprungs, datiert um 1320. Der «Zibaldone» warnt bei ­

spielsweise vor den Folgen des Schmuggels, da der Kauf­

mann dadurch Vertrauen und seine Ehre verlöre.

Im H andbuch «Practica della Mercatura», betitelt und

herausgegeben um 1340, gibt Francesco Balducci Pegolotti

in seiner Einleitung die Verse von Dino Compagni wieder:

«W hat Every True and Honest Merchant Must Have Within

H irnself. / Integrity always suits hirn, / Long foresight keeps

hirn weil, / And what he promises doesn't come lacking; /

And he should be , if able, ofbeautiful and honest behaviour

/ According to what need or reason he intends. / And to buy

cheap he seils dear, / Beyond rebuke with a beautiful wel -

come, / He awails hirnself of the church and gives for God, /

He grows in a merit, and seils with a word. / Usury and the

game of dice are forbidden / And take away everything. / He

writes his calculations weil and does not err. / Arnen.»

Das Verhalten der Geschäftsleute wurde in den Städten,

die in der Regel unter 2000 Einwohner hatten, stetig durch

die Mitbürger bewertet. Gab es keine groben Verstösse gegen

diese Regeln , konnte sich ein Kaufmann ehrbar nennen.

Verletzte er die Regeln , wurde er im schlimmsten Falle von

der Gemeinschaft ausgeschlossen, denn die Ehre stellte die

Grundlage für das Leben in der Gesellschaft dar.

KAUFMANNSREPUBlIKEN Vertrauen war wichtig für Kaufleu­

te, die im weiten Mittelmeerraum handelten. Luca Pacioli,

der Erfinder der doppelten Buchführung, schrieb 1494: «Es

gilt nichts höher als das Wort des guten Kaufmanns, und so

bekräftigen sie ihre Eide, indem sie sagen: Bei der Ehre des

wahren Kaufmanns». Der Kaufmann musste seinen Ru f

schützen, denn ein beschädigter Ru f war sein Ru in.

Der Aufstieg der Hansekaufleute in Nor deuro pa mit ih­

rem Zentrum in Deutschland dürfte in einer sehr ähnlichen

Art und Weise wie in Italien geschehen sein. Die grobe Unter­

teilung in die Kaufmannshanse (circa 1160-1356/58) und in

die Städtehanse (1356/58 -1669) macht deutlich, dass es in der



Anfangszeit tatsächli ch d ie Kaufleute waren, de ren Zusam ­

menschlüsse au f Fernhandelsreisen den Urspru ng der Hanse

bildeten. Sie ist nicht zu trennen vom «Mercator hansae Teu­

ronicorum» oder vom, wie der Hansekaufmann oft gena nnt

wu rde, «gemeene copma n». Der Zweck dieses freien Städte­

bündnisses war es zweifelsoh ne, den Woh lstand der Kauf­

mannschaft zu sichern, indem durch gemeinsa me Verein­

ba ru ngen, Verhaltens regeln und Orga nisationen der Handel

geschützt und geförde rt wurde.

Zwar gibt es seit mehr als einem Jahrhundert keine Kauf­

mannsrepubliken mehr, deren Blühen mit dem Begriff des

«Eh rbaren Kaufmanns); verbu nden wa r. Aber der Begriff

selbst ist bis heute in der Alltagssprache, besonders im Nor­

den Deutschlands, geläu fig. Auch der damit assoziierte Be­

griffsin ha lt ents pricht noch weitgehend dem tr aditionellen

Bild - nur die grosse Bedeutung der Religiosit ät im Mittelal­

ter findet im heuti gen Geschäft sleben keine Ent sprechung.

In den W irtscha ftsw issensc ha ften konnte der Ehrbare

Kaufmann nie wirklich Fuss fassen - in meinem Stud iu m

begegn ete mir der Begriff kein einziges Mal. Meine Diplom­

arbeit aus dem Jahr 2007 verfolgte deshalb das Ziel, den Ehr­

baren Kaufmann nicht nur als vormo dernes Mu seumsstück

aus der Vergange nheit dar zu stellen , sondern üb er den kons ­

tanten , Epo chen üb ergreifenden Begriffsinhalt zu ze igen,

dass der Ehrbare Kaufmann noch immer d as Leitbild des

gese llscha ftl ich verantwortungsbewu ssten W irts cha ftens,

einer nachhalti gen W irtschaftsweise ist , di e W irts cha ft und

Gese llscha ft in Einklang bringt.

Das Gru ndmusterzeigt die Grafik auf Seite 12: ein Kreis,

dessen Rin ge die Bewu sstseinsebenen des Ehrbaren Kauf­

manns symbolisieren. Die drei Ringe des Kerns beschreiben

Die Bürger kennen den Ehrbaren
Kaufmann noch. Die Ökonomen
haben ihn nie kennen gelernt.
den Ehrbaren Kaufmann im engeren Sin ne: seinen gesa m­

ten Cha rakter. Die beiden fachlichen Rin ge von Grundbil­

dung und Spez ia lwissen werden umschlossen von einem

gefestigten Chara kte r, der sich an Tugenden orientiert, die

die Wirts cha ftl ichkeit fördern. Die Tugenden dienen nicht

primär dazu , gute Taten zu vollbr ingen. Sie dienen der eige-
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nen körperlichen und seelischen Gesu nd heit, einem er fü ll­

ten Leben mit langfristig ausgerichtete r Geschä ftstä tigkeit.

Weite rh in stä rken sie die eigene Glaubwü rd igkeit und schüt­

zen vor unüberlegten Handlungen , um sich kurzfri stig au f

Kosten anderer Vorte ile zu verscha ffen.

UMFASSENDER KAPITAl -BEGRIFF Aufba uend auf diesem fes­

ten Kern, entw ickelt der Ehrbare Kaufmann ein Vera ntwo r­

tungsbewu sst sein für die Dinge, die seinen geschäftl ichen

Erfolg bedingen. Von innen nach aussen geht es dabei um

Im Zentrum steht ein gefestiger
Charakter, der sich an Wirtschafts­
tugenden orientiert.
das Bewu sstsein auf der Unterneh mensebene , das den Ehr­

baren Kaufmann im weite ren Sin ne ausma cht, sowie um das

Bewu sstsein, das er für die Gesellscha ft entw ickelt hat. All

diese Rin ge gehören in seinem Verstä nd n is zu m Kapit al, oh­

ne das sein Erfolg und der des Unterneh me ns undenkbar

wä ren. Diese weite Definition von Kapit al ist der Gru nd für

seine exponierte Stellu ng ausse rha lb des Kreises. Je näher

ein Kreis dem Zentru m liegt , desto zentra ler ist er für den

Kaufmann: Mit seinen Mitarbeitern beispielsweise mu ss er

jeden Tag umgehen , sie sind öfter im Bewu sstsein und wich­

tiger für den d irekten Geschä ftserfolg als etwa die Umwelt.

Um zu prüfen , ob dieses Modell auch in der heutigen

W irts chaftswelt einsetz bar ist, biet et es sich an, einen Fall

klaren geschäftl ichen Misserfolgs daraufhin zu üb erprüfen ,

inwieweit dort die Geschäft sprinzipien des Ehrbaren Kauf­

manns mi ssachtet wu rden. Der derzeit klar ste geschä ftl iche

Mi sserfolg ist sicher das Verha lten de r Man ager der Finanz­

branchen , das erst zu m Ent stehen von Kredit - und Immobi­

lienblasen führt e und d ann in einer globa len Fin an zkrise

ende te , die fast zu m kompletten Zu sammenbruch des Welt­

finanzsystems gefü hrt hätte. Beginnen wir hierfür im Kern

und gehen von Rin g zu Ring weiter nach ausse n.

HUMA NI STISCHE GRUNDBILDUNG Hi er ist keine Ursac he für

die kri senhafte Entwicklung zu sehen. Ein e allge me ine

Schu lbildu ng in humanisti schem Geist ist ein geme insa me r

Nenner der westl ichen Welt, in der die Krise ihren Urspru ng





nahm. Bei den meisten verantwo rt lichen Akteu ren der Fi­

nanzbr anche kann ein üb erdurchschnittliches Bildungs­

niveau vorausgese tzt werden.

FACHWISSEN Hi er gab es vor allem auf de r «O pfere-Seite der

Fin an zkrise grav ierende Mängel. Viele Man ager haben sich

au f Geschä fte eingelassen, die sie schlicht nicht verst anden

haben. Ein Ehr barer Kaufmann zeichnet sich nicht nur d a­

durch aus, dass er die Geschäft e versteht , di e er macht , son­

dern auch dadurch, d ass er von dem, was er nicht versteht,

die Finger lässt - ode r sich so lange und intensiv d amit be­

schä ftig t, dass er weiss, worau f er sich da einlässt. In vielen

Fällen wurde in den verga ngenen Jahren das Verstehen durch

Vert rauen ersetz t: Ich weiss zwa r nicht , was in dem grossen

Wert papierpaket alles drinsteckt , aber wenn es die Rating­

Agentu r mit AAA bewertet , kann ich es ja woh l kaufen . Zwar

ist d as Vert raue n unter Gesc hä fts pa rt ner n von grosser

Wichtigkeit, jedo ch mu ss es auch eine Grundlage haben. Das

heisst , eine Ent scheidung, die von Bedeutung für das Unte r­

nehmen ist, mu ss nach bestem w issen und Gew issen - ver­

antwo rt ungsvo ll - getro ffen werden. Die Form des blinden

Vert rauens bei der übernah me von Risiken in Paketen durch

Bankmanager war ein fach dumm: Selbs t wenn ich jeman ­

den mag und für einen guten Geschä ftspart ner halt e, darf

ich nicht davon ausgehen, d ass er üb er all jene In formatio­

nen verfügt, di e ich für den Abschluss eines Geschäfts benö­

tige. Es gilt eben auch das Vors ichts prinzip.

WIRTSCHAFTSTUGENDEN Wie bei den sieben Tod sünden der

katholischen Kirch e sind auch Verstösse gegen die W irt­

scha ftstugenden sch nell geschehen. Redlichk eit, Sparsamkeit,

Weitblick, Ehrlichkeit , Massigkeit , Schweigen, Ordnung, Ent­

schlossenheit, Genügsa mkeit, Fleiss, Aufrichtigkeit, Gerech­

tigkeit , Reinlichk eit , Gemütsruhe, Freigebigkeit , Keuschheit

und Demut sind die Bestandteile des Tugendbündels, das die

Richt schnur für das Handeln eines Ehrbaren Kaufmanns bil­

det. Die Tugend bildet das Gleichgewicht im Wesen des Men­

schen. Sie ist eine bestimmte Verhaltensweise, die «zwischen

zwe i Schlechtigkeiten, dem Übe rmass und dem Mangele

(Aristoteles) liegt. Jeder trifft ständig Ent scheidungen, ob be­

wusst oder unbewu sst, die Tugend ermöglicht es, diese Ent­

scheidungen schnell und sicher, verbunden mit einem sozialen

Ausgleich zu treffen. Bei Freud heisst diese innere Inst anz
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Übe r-Ich, Adam Smith spricht vom «impartial specte tora. Ich

sehe sie eher als eine Art inneres kulturelles Geländer, das Ver­

tr auen zwischen dem Kaufmann und seinem Umfeld schafft.

Dieses Geländ er ist den Finanzm ana gern offensichtlich ab­

handen gekommen. Das wu rde besonders deutli ch in jenen

Wochen desgegenseitigen Misstrauens im vergangenen Herbst,

als keine Bank einer anderen mehr Geld leihen wollte, obwohl

sich die Beteiligten untereinander persönli ch kennen.

VERANT WORTUN G GEG ENÜBER MITARB EITER N Das Anreiz­

sys te m im Investmentbank ing und beim Vert r ieb vo n

Subpr ime-Hy po the ken, be i dem sofor t nach Vert ragsab­

sch luss der gesa mte Bonus ausgeza hlt wu rde, un abhän gig

davon, ob das zug ru nde liegende Geschäft auch tat säch­

lich erfolgre ich sein wü rde, wa r ökono m isch vera ntwor­

tungslos. Es führte bei den Mit arbeit ern zu einer Art in s­

titutionali sierter Gier nach d em ku rzfristi gen per sönlichen

Profit und mittelfristig zu betriebs- sow ie langfristi g zu

volksw irtscha ft liche n Katast rophen . Di e Mitarbeit er, di e

sich in einem solchen Umfeld tat sächlich vera ntwor tu ngs­

bewu sst verhalten wollte n , weil es nicht redlich wa r, offen­

siv Produkte zu verkaufen , di e d er Kunde langfristig nicht

bezahlen können wü rde, wu rde n aus den Unte rne h me n

hinau sgedrän gt . Ein we ite res Anzeichen für ein koll ek­

tives Versage n, d as von den Konstrukteuren d er An reiz­

sys teme zu vera ntworten ist.

VERA NTWORTUN GGEGENÜBERKUNDEN UNO LIEFE RANTEN Hier

lag der woh l gravierends te Verstoss gegen das Verha lten ei­

nes Ehrbaren Kaufmanns. Diejenigen , d ie ganz am Anfang

der Kette Kredit e vergaben, von denen sie wussten, dass die­

se wahrscheinlich nicht zurückgeza h lt werden wü rden, han­

delten sowoh l d iesen Kund en gegenüber verantwo rtu ngslos

als auch den Banken gegenüber, denen sie diese Kredit e wei­

ter verkauften . Und diejenigen , die weite r hinten in der Kette

wussten, mit welch toxi schen Papieren sie da handelten , ver­

hielten sich wie jemand , der eine entsicherte Handgranate

an seinen Kund en weite rre icht - und sich nur damit recht­

fertigen kann, dass sich ja alle anderen auch so verh ielten.

Man kann hier eindeutig von Betrug sprechen.

VERA NTWORTUN GGEGENÜBERINVESTOREN Dar aufhaben sich

(fast) alle berufen: Di e Sha reho lde r-Value-Orie nt ier u ng
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zwinge das Mana gement geradezu d azu , kurzfristig beson ­

ders hohe Risiken einzugehen, um den Investoren kurzfri s­

tig besonders hohe Renditen einzubringen. Am End e brach ­

te diese Einstellung den Investoren besonders hohe Verlus te

ein. Nich t die möglichst hoh e Rendite sollte als Z iel verfolgt

werden, sondern ein möglichst att raktives Verhält nis zwi­

schen Rendite und Risiko.

VERANTWORTUNG GEGENÜBER WETTBEWERBERN Ein Ehrbarer

Kaufmann ist nicht nur ein loyaler Geschä ftspart ner, son­

dern auch ein loyaler Konkurrent. Das hätte es in der Finanz­

br anche zuha uf geben können : Die Akteure kannten sich

gegenseitig, trafen ständ ig in Aufsichts räten und bei Veran­

sta ltunge n aller Art au feina nder - beispielsweise hätte die

Deut sche Bank die Verantwo rtl ichen der IKB frühzeitig vor

den Konsequ enzen wa rne n können, die deren Geschä fte mit

Subprime-Wert papieren haben könnten. Aber wen n es sol­

che war nurigen gegeben hat , ist zum indest nichts davon an

die Öffentlichkeit gedru ngen.

VERANTWORTUNG GEGENÜBER DEM KONSUMENTEN In den

USA, in Grossbrita nn ien und in Spa n ien wu rde n viel en

Menschen Häuser verkauft, bei denen der Kreditgeber ganz

genau wusste, dass der Käufer sich weder Haus noch Kredit

leisten konnte. We r verant wortungsbewu sst handelt , darf

solche Geschäft e gar nicht erst machen.

VERANTWORTUNG GEGENÜBER DER GEMEINDE Sie spielt in die­

sem Fall keine eigens tändige Rolle, ebenso wie das Verant­

wortu ngsbew usstsein gegenüber der Umwelt.

VERANTWORTUNG GEGENÜBER DER ÖFFENTlICHKEIT Im Bla­

sen-Boo m der New Economy gab es ein ige Vert re te r von

Banken und Investoren , die vor den Kon sequ en zen der d a­

maligen heillosen ü berbewert u ng warnten. In den Boom­

Iahren der Kreditblase gab es solche St immen allen falls von

\Virtscha ftsw issenscha ftlern wie Pau l Kru gm an oder Nou ­

riel Roubini, aber nicht von den Akteu ren selbs t. Hat sich ein

Iosef Ackerma nn Anfang 2007 öffentl ich gegen d as Wachs­

tu m der Subprime- Hy po theken oder den absu rd hohen Le­

verage bei Private-Equ ity-ü bernah men geäusse rt? Hinter­

her wollen es viel e besser gew uss t haben , vorher hat sich

kein er aus der Deckung getraut.
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VERANTWORTUNG GEGENÜBER DEM POLITI SCHEN SYSTE M Ein e

politi sche Tätigkeit ist für den Ehrbaren Kaufmann nicht

ausgesc h losse n, um in der Politik d as Verständ n is für wirt­

scha ftliche Zu sammenhänge zu stä rken. Und im Vor feld der

Finan zkrise wäre jede Stä rku ng dieses Verständ nisses seh r

hilfreich gewesen. Hier wissen wir nicht , inwieweit die Fi­

nanzbr anche politische Verantwo rt u ng üb ernommen hat.

W ir wissen zwa r, dass etwa Iosef Ackerma nn in ein igen Fra­

gen die deutsche Bundeskan zlerin Ange la Merkel beraten

hat. Und wir wisse n, dass Angela Merkel sich in den ver­

gangenen Iah ren sehr intensiv für stä rkere Kont ro llen und

Regulierungen der Hedge-Fonds eingese tz t hat - abe r wir

wisse n ni cht , in wieweit di ese Initiative au f Rat sch läge

Ackerma nns oder anderer Finanz-Manager zu rückgeht.

WIR SEHEN: Es gibt eine ganze Reihe von Punkten , an denen

einzelne Manager ode r auch gleich die gesa mte Finanzbr an­

che die Regeln eklata nt verlet zt haben , die für einen Ehr ­

baren Kaufmann gelten. Damit wurde kurzfri stig das ge­

sa mte Finan z- und W irtscha ftssystem in seine r Exi sten z

gefäh rdet - aber gerade dadurch könnte ein Umden ken und

Gegensteuern einse tzen, d as eben diese Existenz nachhalti g

sichert. Denn d ie Soziale Marktwirtschaft ist au f dieses Ver­

haltensideal angew iesen, um den Woh lstand der gesamten

Gesellsch aft zu gewährleisten, und d as meint nicht nur den

rein materi ellen Wo hlsta nd. Um diese W irtsc haftsku ltur zu

erha lten und auch dem Management-Nachwu ch s nahezu­

bringen , bed arf es einer neuen betrieb swirtsch aftlichen

Ausbildu ng, die den Blick für die gesellscha ftl ichen Zu sam­

menhänge schä rft. Die nicht nur von Führung spricht, son­

dern von gese llscha ft lich vera ntwort u ngsbewuss ter Fü h­

rung und von Anstand.

Und es bedarf eines gesellscha ftl ichen Di skurses üb er

vera ntwo rt u ngsbewuss tes w irtscha ften nach dem Leitbild

des Ehrbaren Kaufmanns. Ein Mit arb eiter mu ss den eh rba­

ren vom un ehrbaren Chef unter scheiden können , damit sich

in der Gesellschaft eine Kultur der wirtsc ha ftl ichen Ehrbar ­

keit sta bilisieren kann. Damit die Geschic hte des Ehrbaren

Kaufmanns nicht nur wie ein Märchen in der Verga ngen heit

spielt, sondern auch in der Zu ku nft: Es wird ein ma l. <

Link zum Thema
www.der-ehrbare-kaulmann.de


