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1. Einleitung

Ein Mann aus der Praxis war Oswald Bauer!. Sein Werk ,Der ehrbare Kaufmann und sein
Ansehen" wurde 1906 geschrieben. Aber schon zwanzig Jahre zuvor beschaftigte ihn das
Thema, wie er in der Einfihrung schreibt. Das 196 Seiten starke Buch mdchte die
ehrbare Kaufmannspraxis (innere Ehre) aufzeigen und somit dazu beitragen, dass das
Ansehen (auBere Ehre) des Kaufmanns den Stellenwert erlangt, den er auf Grund seiner
ehrbaren Téatigkeit verdient?. Er greift also den Ehrbegriff des Biirgertums auf und
erkennt in dieser Zeit des wirtschaftlichen Wandels, dass zum Kaufmann als Handler im
weiteren Sinne auch alle anderen Wirtschaftssubjekte (,Fabrikanten, Bankiers,
Spediteure, Kommissionare, Buchhandler, Apotheker, Viehhandler, Fleischer, Bierbrauer,
Makler") hinzugerechnet werden miissen®. Das Buch ist nur in Ansétzen wissenschaftlich

und verlasst die Tradition der Kaufmannshandblicher der vorangegangenen

' Vgl. Bauer (1906, S. 141).
* Vgl. Bauer (1906, S. 2).
’ Vgl. Bauer (1906, S. 3).

Marz/2008 — INSTITUT FUR MANAGEMENT — Spandauer StraBe 1 - 10178 Berlin - www.wiwi.hu-berlin.de


mailto:daniel.klink@hu-berlin.de

HUMBOLDT-UNIVERSITAT ZU BERLIN
INSTITUT FUR MANAGEMENT

Jahrhunderte. Nur die menschliche Seite des Wirtschaftssubjekts als verantwortlich
handelnder Mensch in der Gemeinschaft wird beleuchtet. Technisches Wissen, wie es in
Kaufmannshandblchern sonst Ublich war, fehlt ganzlich. Die Kapitel lassen keine
durchdachte Struktur erkennen. Sie sind vielmehr die Aneinanderreihung von
Erfahrungswerten eines Kaufmanns aus der Zeit am Ende des 19. Jahrhunderts, die das
Ziel verfolgen den Menschen der Zeit zu zeigen, wer ein wahrer Kaufmann, also ein
Ehrbarer Kaufmann, ist, dessen Wert seit dieser Zeit nicht mehr o&ffentlich gewirdigt
wurde, der jedoch so wichtig flir eine Gesellschaft ist. Diese Tatsache macht dieses Buch
so auBerordentlich wertvoll. Es ist noch im alten kaufmadnnisch-blrgerlichen Geist
geschrieben, sieht aber bereits die komplett neuen Strukturen, die spater in die
Betriebswirtschaftslehre minden werden. Bauer zeigt in dem Buch an ganz einfachen
Dingen im Kaufmannsalltag?, worin sich die Ehrbarkeit ausdriickt. Er beschreibt einen
normalen Kaufmann, der nur wenn er ehrbar wirtschaftet, auch wirklich gut wirtschaftet.
Dieses Buch sollte der interessierte Leser zur Hand nehmen und selbst studieren. Im
Folgenden werden Bauers wichtigste Erkenntnisse zusammengefasst und ihnen

gleichzeitig eine Struktur gegeben. Den Abschluss bildet ein Fazit.
1.1. Der Mensch Kaufmann

1.1.1. Allgemein-, Fachwissen und Fortbildung

Gleich zu Beginn macht Bauer klar, dass der Ehrbare Kaufmann ein ,gebildeter
Kaufmann® sein muss. Bildung meint die Kombination aus guter Vorbildung, FleiB,
Geschaftsgewandtheit und Besonnenheit als Grundvoraussetzungen neben dem
Haupterfordernis eines gefestigten Charakters.® Da die so verstandene Bildung im
Verborgenen bleibt (innere Ehre), muss der Ehrbare Kaufmann sich ,auf jeder Stufe und
und bei jeder Situation stets von Neuem gewissermaBen einer Priifung seitens der
Gesellschaft" unterziehen, damit er richtig eingeschitzt werden kann®, damit ihm also
auBere Ehre auch zuteil werden darf. Hier benennt Bauer das Grunddilemma des
Ehrbaren Kaufmanns der Moderne: die Schwierigkeit, dass das ehrbare Verhalten von
der AuBenwelt Uberhaupt erst erkannt wird. Denn wird es das nicht, so ist das richtige
Verhalten nicht vom falschen zu unterscheiden. Indem er dieses Buch schreibt, moéchte
er die Sinnhaftigkeit der traditionalen Regeln des Ehrbaren Kaufmanns der post-
traditionalen Gesellschaft erkldren, die nicht mehr einfach nur blind den traditionalen

Vorgaben folgen will, sondern ,die freie Zustimmung aller Betroffenen zu einem

4 Zum Beispiel im Kapitel ,,Die einlaufende Tageskorrespondenz®, vgl. Bauer (1906, S. 109—118).
> Vgl. zu den vorangehenden Ausfithrungen Bauer (1906, S. 1).
® Vgl. Bauer (1906, S. 5), (doppeltes ,,und“ auch im Original).
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Lésungsvorschlag® braucht’. Diese Vorgehensweise ist modern und im Ansatz
wissenschaftlich. Gerade weil jedermann Kaufmann werden kann, auch jemand mit einer

sehr geringen Vorbildung, ist fiir den ,eigentlichen Kaufmann"“®

der Ehrgeiz
Bildungsliicken zu erkennen und durch selbstandige Fortbildung zu beseitigen
unerlésslich®. Die humanistische Bildung reicht nicht aus, denn ,Der Kaufmann hat vor
allen Dingen der Wirklichkeit gerecht zu werden!® und dort muss er zuverlassig,

gewandt, zdh und umsichtig sein'’.

1.1.2. Charakterbildung12

Eine selbstdndige Personlichkeit ist das Gegenstlick zur Wissensgrundlage, die lediglich
den ,tlchtigen Kaufmann" schafft. Als wichtigste Eigenschaft nennt er ,eine gewisse
Selbstbeschrankung® fiur Gewissenssituationen, die auf festen Grundsatzen aufbaut und
im Zweifel auch dazu fihrt, einmal ein Geschaft auszuschlagen und langfristig zu denken
und zu handeln. Er erklart, warum dies nicht mit dem Erfolg kollidiert: weil das Endziel
des Menschen nicht in Zahlen liegt, sondern im Lebensgliick. Das bedeutet, dass man
zuerst Mensch ist und dann Kaufmann. Durch charaktervolles Tun verschafft man sich
indirekt Vorteile, sieht seine ,Friichte zwar langsam, aber sicher reifen"** und findet
Genugtuung in sich selbst (innere Ehre).!* Auch werden aggressive Marktteilnehmer
langfristig von anstandigen Lieferanten mit charaktervollen Grundsatzen, bei denen Treu
und Glauben im Geschéaftsverkehr gut aufgehoben sind, abgelehnt werden®®. In einem
gesonderten Kapitel!® betont er noch einmal, der ,einseitige ,tiichtige’ Kaufmann, der
ganz und gar in seinem Beruf aufgeht, ohne sich jemals die Zeit zu nehmen, fir die
Bedirfnisse der allgemeinen Wohlfahrt usw. ein offenes Auge zu behalten, ist
andererseits niemals unser Ideal gewesen".’

1.1.3. Umgangsformen'®

Trotz der inneren Voraussetzungen, der Wissensbasis und der Charakterbildung, sieht

Bauer durchaus, dass der AuBerlichkeit im Leben eine bedeutende Rolle zukommt. Dazu

7 Vgl. Steinmann, Léhr (1992, S. 239) erwihnen explizit die ,,Regeln des ehrbaren Kaufmanns® bei der
Erklarung des Unterschieds zwischen traditionalen und post-traditionalen Gesellschaften.

¥ Vgl. Bauer (1906, S. 15).

? Vgl. Bauer (1906, S. 13), ausfiihrlicher zur ,,Vorbildung, Fachbildung und Fortbildung* bei Bauer (1906, S. 7—
19).

12 Vgl. Bauer (1906, S. 18).

"' Vgl. Bauer (1906, S. 19).

12 Vgl. Bauer (1906, S. 133-137).

13 Vgl. Bauer (1906, S. 135).

'* Vgl. zu den vorangehenden Ausfiihrungen Bauer (1906, S. 133—135).

' vgl. Bauer (1906, S. 136-137).

' vgl. das Kapitel ,,Uber kaufminnisches Strebertum und Kastengeist bei Bauer (1906, S. 118—128).

7 Vgl. Bauer (1906, S. 123).

'8 Vgl. das Kapitel ,,Uber den Wert guter Umgangsformen bei dem Kaufmann® bei Bauer (1906, S. 78-85).
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zahlen gute Manieren, Form- und Taktgefiihl, Geschmeidigkeit, Anpassungsfahigkeit und
Lebensroutine, welche Tiren &6ffnen kdénnen, was im Interesse des Kaufmanns liegen
muss?®. Wirksam sind diese Verhaltensweisen, wenn sie durch die richtige Kleidung

erganzt werden, sie sollte einfach, sauber und unaufdringlich sein®°.
1.2. Geschiftliche Angelegenheiten

1.2.1. Nach Innen

Wenn Bauer bei der Charakterbildung von Lebensgliick spricht, so gehért dazu auch eine
gewisse Art, Leben und Arbeit in Einklang zu bringen?!. Wir wiirden heute sagen, wir
brauchen eine gewisse , Work-Life-Balance"??. Er warnt vor dem friihzeitigen Tod durch
Uberarbeitung, der seine Ursache in Stress, Neid, Genusslust und Luxus hat?*. Die
Tugend der Sparsamkeit und die alte Grundregel, dass die Einnahmen immer groBer sein
sollen als die Ausgaben, bewahren den Kaufmann davor (ber seine eigenen Verhdltnisse
zu leben. Empfohlen ist eine einfache Lebensweise.?* Die Arbeit soll SpaB machen. Das
Ziel sich irgendwann zur Ruhe zu setzen verrat nur, dass dem Kaufmann die Arbeit eine
Last ist. MaBvolle Arbeit will der Mensch im Alter nicht entbehren.?® Auch durch
Konkurrenz soll sich der Kaufmann nicht verunsichern lassen. Er soll auf seine eigenen
Leistungen vertrauen und in der Konkurrenz zuerst den Menschen sehen und ihm
Respekt entgegen bringen. Diese ,loyale Konkurrenz" gibt ja auch DenkanstéBe fir das
eigene Geschéft.?® Der Ehrbare Kaufmann arbeitet sicher, langsam, beharrlich, besonnen
und ist geniigsam in seinen Anspriichen?’. Er hat den Grundsatz ,Eile mit Weile!™ und
schielt nicht auf den kurzfristigen Nutzen und weiB, dass auch andere Werte als Geld
erstrebenswert sind, so wie die Kindeserziehung, Freundschaften und die Pflichten gegen
Arme?®. Auch zu den Mitarbeitern muss der Unternehmer sich im eigenen Interesse
ehrbar verhalten. Er zeigt, dass er mit seinen Angestellten und Arbeitern menschlich
fihlt und ihnen eine gewisse Achtung entgegenbringt. Er wird erleben, dass die

Kreativitat seiner Mitarbeiter geférdert wird und dass sie dadurch motiviert werden.?° Auf

' Vgl. Bauer (1906, S. 81-83).

20vgl. Bauer (1906, S. 84).

21'ygl. das Kapitel ,,Uber die Arbeit und Lebensfithrung des Kaufmanns* bei Bauer (1906, S. 94-109).
22 Eine Definition findet sich im Harvard Business manager, April 2005, S. 60.
2 Vgl. Bauer (1906, S. 95-96).

#Vgl. zu den vorangehenden Ausfithrungen Bauer (1906, S. 97-99).

» Vgl. zu den vorangehenden Ausfiihrungen Bauer (1906, S. 100-101).

2% Vgl. zu den vorangehenden Ausfiihrungen Bauer (1906, S. 103—106).
*7ygl. Bauer (1906, S. 106-107).

* ygl. Bauer (1906, S. 177-182).

¥ Vgl. zu den vorangehenden Ausfiihrungen Bauer (1906, S. 89-90).
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den zunehmenden Stress seiner Zeit geht er gesondert ein®°. Stress wird von ihm
zeitspezifisch , Nervositat" genannt. Ihr kann man begegnen, indem Personal und Chef
frth am Tag mit der Arbeit beginnen und auch friihzeitig Schluss machen3'. Zur
Arbeitsteilung befindet er: ,Die Arbeit soll uns ein Segen bleiben, aber nicht zur GeiBel
flir uns werden, daher Arbeitsteilung, solange es noch an der Zeit ist und die Gesundheit
nicht schon Schaden gelitten hat."“*? Bauer sieht das Wirtschaften ganz klar als Mittel
zum Zweck, das dem Menschen dienen soll. Diese Einsicht hat der Ehrbare Kaufmann

verinnerlicht.

1.2.2. Nach Auffen

Die Ehrbarkeit drickt sich nicht nur in groBen Tugenden aus, sondern auch im taglichen
Kontakt mit Kunden und Lieferanten. Daher widmet Bauer dem Briefwechsel gleich zwei

Kapitel®

. Er nennt hier die Grundsatze MaBhalten im Ton und jeder Brief soll eine
Antwort erhalten®*. Wichtig sind auBerdem eine Einfachheit und Klarheit des Ausdruckes
sowie die Vermeidung von Fremdwértern3®. Ziel ist es Missverstdndnissen vorzubeugen,
die die Beziehung zum Kunden negativ beeinflussen kénnen. So schreibt er im Kapitel
,Geschéftsdifferenzen und Chikanen.“3®, dass man bei Reklamationen Kulanz walten
lassen und von sich aus fiir den Schaden aufkommen soll*’. Weiterhin soll man nicht
stets nach dem ,Nltzlichkeitsprinzip® handeln, sondern das ,Allgemeine® im Auge
behalten®®. Kunden, die mit ,Entziehung der Auftrdge" drohen, soll der Ehrbare
Kaufmann am besten meiden3®. Hier ist seine Charakterstarke gefragt. Auf der anderen
Seite wird der Ehrbare Kaufmann seine Zahlungsverpflichtungen streng erfiillen, denn er
brachte bei Verzégerungen seinen Lieferanten ,in eine gewisse Zwangslage und das ist

nicht fair**°

. Diese Menschlichkeit driickt sich auch in Bauers Konkurrenzversténdnis*!
aus, welches dem Grundsatz ,Leben und leben lassen" folgt*’. Gute Beziehungen

zwischen Lieferanten und Abnehmern, sowie die gute Qualitat der Ware schiitzen Ehrbare

30 Vgl. das Kapitel L, Uber die zunehmende Nervositit im Geschéftsleben und die Notwendigkeit guter
Arbeitseinteilung und Arbeitsteilung* bei Bauer (1906, S. 157-167).

1'vgl. Bauer (1906, S. 161).

32 Vgl. Bauer (1906, S. 167).

33 Vgl. die Kapitel ,,Die einlaufende Tageskorrespondenz* bei Bauer (1906, S. 109—118) und ,,Der
Kaufméannische Briefstil“ bei Bauer (1906, S. 128—133).

3 Vgl. Bauer (1906, S. 114).

33 Vgl. Bauer (1906, S. 129-130).

36 Vgl. Bauer (1906, S. 141-147).

37 Vgl. Bauer (1906, S. 142-144).

¥ Vgl. Bauer (1906, S. 188).

¥ Vgl. Bauer (1906, S. 146-147).

% ygl. Bauer (1906, S. 141) im Kapitel ,,Geschiftsschulden und ihre Begleichung bei Bauer (1906, S. 137—
141).

*1'vgl. das Kapitel ,,Uberproduktion und die Erkenntnis gemeinsamer Interessen® bei Bauer (1906, S. 168—175).
2 Vgl. Bauer (1906, S. 172).
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“43  Bemerkenswert ist das

Kaufleute vor ,billigere[n] Anerbietungen von anderer Seite
Kapitel ,Gesteigerte Anspriiche an den modernen Kaufmann.“**, das den globalen Handel
thematisiert. Bauer ignoriert nicht die Realitdt, er passt den Ehrbaren Kaufmann an seine
Zeit an, in der Deutschland regen AuBenhandel betreibt. Wichtige Eigenschaften fiir die
internationale Geschaftswelt sind seiner Ansicht nach eine schnelle Dispositionsfahigkeit,
sichere Urteilskraft flir schnelle Entschliisse, griindliche Allgemein- und Fachbildung, die
Bereitschaft zum Selbststudium, starke Denk-, Urteils- und Tatkraft und trotz
gesteigerter Korrespondenz eine hofliche Schreibweise, was Gewandtheit und scharfen
Uberblick erfordert*>. Wenn er schreibt, dass ,die Ldnder ndher an einander geriickt
sind"“*®, ist die Parallele zur Globalisierung schnell gezogen. Nur dass sie in seiner Zeit
noch den einfachen Welthandel betrifft und nicht wie heute die noch weiter gestiegene
Komplexitat der transnationalen Unternehmen. Er lobt den Weitblick des Hamburger
Kaufmanns, nennt jedoch den englischen Kaufmann als ein geeignetes Vorbild fir den
internationalen Kaufmann: Er st sehr verlasslich, besitzt Gerechtigkeitssinn,
Selbstandigkeit, Unternehmungsgeist, Zahigkeit und trotz seines manchmal GUbermitigen
Nationalstolzes ist er zu zuverladssiger Freundschaft fahig*’. Im darauf folgenden Kapitel
geht Bauer dazu Uber, auch das Verhalten des Geschaftsreisenden im Ausland zu
behandeln*®. Im Ausland sind Menschenkenntnis, Gefiihlstakt, ein heiteres verbindliches
Wesen, gute Kérperkonstitution, aber auch Kaltbliitigkeit und ein gewisser Gleichmut*?,
das ist wohl bezogen auf die andersartigen Verhéltnisse im fremden Land, die manchmal
mentale Starke erfordern, nodtig. Mit einem sympathischen Auftreten und
sunerschrockenem Draufgehen" sollen zufriedene Kunden fir langfristige Verbindungen

gesichert werden®°,
1.3. Beziehung zur Gemeinschaft

Um das Bild des Ehrbaren Kaufmanns abzurunden, geht Bauer detailliert auf die Stellung
des Kaufmanns zur Gemeinschaft ein®!. Ganz in der Tradition des Biirgertums, die bei
ihm Uberall durchschimmert, nennt er Dinge, die dem Kaufmann oder Unternehmer in
der Gesellschaft Respekt verschaffen: ,die Zahl der Arbeiter, die er oder sein Vater

beschaftigt, der Klang der Firma, deren Mitinhaber er ist, ein langerer Aufenthalt im

“ Vgl. Bauer (1906, S. 172-173).

“ Vgl. Bauer (1906, S. 38-59).

* Vgl. Bauer (1906, S. 41-43).

6 vgl. Bauer (1906, S. 47).

“7'Vgl. Bauer (1906, S. 48-50).

* Vgl. das Kapitel ,,Der deutsche Geschiftsreisende® bei Bauer (1906, S. 59-78).
¥ Vgl. Bauer (1906, S. 59-61).

*0'vgl. Bauer (1906, S. 61-66).

> 'vgl. Bauer (1906, S. 19-38).
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Auslande, tadellos sitzende, sorgfaltig gewahlte Kleidung, zurickhaltendes und doch
“>2 Der Ehrbare

Kaufmann ist Patriot aus Uberzeugung, er ist die ,Schutzwehr gegen die

selbstbewuBtes Auftreten sowie gute gesellschaftliche Manieren

Sozialdemokratie" (deren politische Forderung auch die Enteignung der Produktionsmittel
war), weil er die groBten Lasten der sozialen Gesetzgebung willig und verstandnisvoll

tragt>?

. Hier passt Bauer das Bild des Ehrbaren Kaufmanns auch an die politischen
Umstande an, denn durch gesellschaftspolitische Anderungen, &ndert sich auch das Bild
des Ehrbaren Kaufmanns, das immer im Bezug zur Gesellschaft steht. Zu dieser Zeit
schitzt er die konstitutionelle Monarchie, wo er zuvor noch seiner Stadt verpflichtet war.
Bauer beklagt die politische Passivitdt der Kaufleute und Unternehmer, die seiner
Meinung nach aus der geringen Wertschdtzung des kaufmannischen Berufs in der
damaligen Gesellschaft resultiert und sie gerade dazu antreibt, sich nur noch auf ihre
materielle Position zu konzentrieren. Der é&ltere Ehrbare Kaufmann sollte mit seiner
Erfahrung politisch fir das Gemeinwohl und fir sein Ansehen t&tig werden.>* Ein
ausgeglichenes Selbstbewusstsein ist flir den Kaufmann sehr wichtig, zu viel duBert sich
als ,Protzentum", zu wenig tragt dazu bei, dass er seine Interessen nicht wahrt und
dadurch seine Rolle als einer der wichtigsten Faktoren der Volkswirtschaft in der

Gesellschaft verkannt wird®>.
1.4. Fazit

Wodurch unterscheidet sich Bauers rationalistisch-empirisch®® (das Erstellen von Lehren,
auf Grund von Erfahrungsregeln) ermitteltes Bild eines Ehrbaren Kaufmanns von den
Bildern der Vergangenheit? Deutlich wird: Gott ist endglltig aus dem Lebensalltag
verschwunden. Wo es beim Burgertum noch hie3, man gehe am Sonntag zur Messe, ist
bei Bauer keine Rede mehr davon. Weiterhin ist deutlich ein Uberhang der Rolle des
Kaufmanns zu erkennen, obwohl Aspekte, die den Unternehmer betreffen, z.B. das
Verhalten gegeniber Mitarbeitern, schon angesprochen werden. Ebenfalls neu ist der
Bezug zur wachsenden Bedeutung des internationalen Handels, der im spaten Birgertum
nur wenig betrieben wurde. Zuletzt ist der Wechsel vom Bezugsraum Stadt zum
Bezugsrahmen Staat von groBer Bedeutung. Damit ist Bauers Bild wegweisend fir die
folgende Zeit. Der Inhalt der Ehrbarkeit des Kaufmanns hat sich also in dieser Zeit
lediglich erweitert und wurde an die Zeit angepasst. Der Kern aus den relevanten

Geschaftstugenden blieb aber erhalten.

%2 Vgl. Bauer (1906, S. 22).

>3 Vgl. Bauer (1906, S. 24).

> Vgl. zu den vorangehenden Ausfithrungen Bauer (1906, S. 24-26).
> Vgl. Bauer (1906, S. 2829 und 37).

%6 Vgl. Sombart (1923, S. 7).
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