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In Aktienkursen steckt oft viel Hoffnung, manchmal gar Glaube oder ganz heif3e Luft — zu anderen
Zeiten Misstrauen oder tiefe Depression. Das Readl e bedeutet fast nichts. Es ist fast schon von gestern.
Es kommt nicht darauf an, was ist. Der Wert eines Etwas bemisst sich danach, was man sich von ihm
verspricht. Und so kénnten wir nebenbei auch gleich forsch fragen: ,Was verspricht man sich von
Ihnen?*

Wir Menschen schworen uns 6fters ewige Liebe. Was ist das wert? Es kommt auf die Zukunft an.
Manchmal kann man einen Zipfel der Zukunft sehen. , Glaube mir, ich suchte so lange und prfte
Frauen die Masse in jeder erdenklichen Lebenslage, aber du, nur du — auf ewig du alein ..."“ Wieviel
versprechen wir uns denn von einem Schwur? Von meinem? Von IThrem? Von dem des Nibelungen
Hagen von Tronje? Friher schworen sie unverbriichliche Treue dem Herrn oder der Konigin. Was war
das wert? Es kommt auf den an, der schwort. Wenn jemand sein Ehrenwort gibt: ,,Die Renten sind
sicher und die Arbeitsplétze sowieso.” Vertrauen wir darauf?

Es geht natirlich erst einmal darum, was versprochen wird. Dann aber drehen wir es hin und her im
Herzen, hin und her im Hirn und im Bauch. Wir wagen in uns und fihlen in uns, was wir uns von ei-
nem Versprechen versprechen. , Ich trinke jetzt nur noch diese eine Rumflasche aus. Es wird die letzte
sein. Dann bin ich trocken, weil du dann bei mir bleibst.” Darauf kann unser Gefuihl mit ekstatischer,
manischer Begeisterung (, Er versprach es! Juhu! Er ist gerettet!”) bis hin zu schwérzestem Zynismus
reagieren. , Papa, finanziere mir das Studium sehr grof3ziigig, dann bin ich viel schneller fertig. Das
verspreche ich.” — ,, Oberboss, ich mdchte die neue Stelle des Vice President. Ich werde das Steuer
herumreif3en und Milch und Honig flief3en lassen. Ich habe zwar bisher noch nichts geleistet, aber ich
habe grof3es Potential .”

Potential, das ist die Gesamtheit aller vorhandenen, verfigbaren Mittel, Méglichkeiten, Fahigkeiten
und Energien. Liebe ist denkbar, Treue ist moglich, Energien kdnnten unerschopflich sein. Wie grold
aber ist ein Potential? Wie viel ist in einem Etwas ,, drin“? In einem Liebes- oder Treueschwur, in ei-
nem Aktienemissionsprospekt, in einer Bewerberakte?

Es kommt darauf an, wer es verspricht und was er verspricht. Und es kommt darauf an, was wir uns
davon versprechen, wenn wir das Versprechen horen.

Fruher war das alles anders als heute. Das Eheversprechen war sehr viel ernster gemeint. Ein Treuege-
I6bnis galt viel und wirkte wie ein starkes Band. Flr einen Politiker, der ein Versprechen brach, senkte
sich augenblicklich der Daumen des Volkes. Heute sind solche Versprechen manchmal fast nur noch
eine artige Zeremonie fir die Feierlichkeit der Vertragsunterschrift oder die erhoffte Wiederwahl. Ein
Versprechen war friher ,reell”, so sagte man. Kennen Sie dieses Wort? Reell? Das ist mit unseren zu
hohen Versprechungen gestorben. Reell heifdt: Esist so, wie man es verniinftig erwartet.

Die wahre Inflation dieser Welt hat es vor allem bei den Versprechen gegeben, die heute fast nur noch
Versprechungen heif3en. Sie gelten nicht mehr viel fUr den, der sie gibt. Deshalb werden sie auch von
dem, der sich etwas davon verspricht, nicht so ernst genommen, wie sie gegeben sind. Der Mensch,
Manager oder Politiker wird zum routinierten Hochstapler und alle gehen mit ihm selbstverstéandlich
auch so um wie mit einem Hochstapler. In einer reellen Welt werden Versprechen gegeben und gehal -
ten. In einer unreellen Welt sind Versprechungen viel zu hoch und die Erwartungen an Versprechen
entsprechend sehr niedrig. Friiher war es wert, was es kostet. Heute ist es wert, was es nach hérteste-
tem Feilschen kostet. Wehe aber, Sie feilschen nicht! Wehe, Sie schreiben in Bewerbungen, wer Sie
tatsachlich sind! (Daran kranken besonders Frauen.) Egal, wer Sie sind, egal, wie Sie sich darstellen,
auch bei Ihnen wird der normale Faktor des Unreellen herausgerechnet. Wer also ehrlich ist und reell,
wird kleiner gemacht, als er ist. ,Du musst dich besser darstellen!”, heifét es. Und man meint: ,Viel



besser darstellen als du bist, damit man in dieser Welt des Unreellen normal einschédtzen kann, wer du
bist.”

In der allerletzten Zeit sind die Versprechungen in einer Weise inflationiert, die wir naiv als Betrug
empfinden wirden. Wir haben nicht gedacht, dass so sehr Ubertrieben wirde. Wir haben zwar gehort,
dass Produkte wie Trdume und Investments als Hoffnungen und Nahrungsmittel als Erlebnis und
Dienstleistung als Emotion verkauft wurden. Wir haben das ja selbst als Mitarbeiter so mit unseren
Kunden getrieben. Wir haben gelesen, dass nur wenige Mitarbeiter die Produkte der eigenen Firma mit
gutem Gewissen ihren Freunden zum Kauf empfehlen. Wir haben aber nicht auf alle anderen ge-
schlossen — wir selbst haben die Traume gekauft, die uns andere Firmen vorgaukelten. Deshalb haben
wir den immer groReren Seifenblasen zu viel Substanz beigemessen und sie zu teuer bezahlt. Wir wa
ren nicht kilhn genug, so viele Traumprozente abzuziehen. Deshalb haben wir zu viel bezahlt. Die
Gewinne der Anbieter schdumten Uber, weil sie unreeller anboten, als wir uns je vorstellen konnten.

Warum brach alles zusammen? Ich glaube, ich weil3 es. Man hat uns Uberteuerte Waren beim Kaffee
aufgeschwatzt. Man hat uns mit Seitengeschenken gekodert. Es gab Extras dazu. All dies hatte uns
eingelullt. Wir haben Uberpreise bezahlt. Wir haben weiter darauf vertraut, dass wir gut um den Wert
al der Versprechungen wissten. Dann aber sind die Anbieter zu weit gegangen. Sie haben uns alles
am Ende ganz ohne Kaffee verkauft, ohne Geschenke zum Weltspartag, ohne einen Blumenstrauf3 zum
Geburtstag. ,, Wir mussten den Gewinn weiterhin zweistellig wachsen lassen. Deshalb haben wir das
gummizahe Brétchen auf Audlandsfliigen ganz gestrichen.” Sie haben uns die Traume nicht weiterhin
durch Gimmicks kunstlich aufrechterhalten. Sie dachten, wir wirden auf Fligen auch ohne Brotchen
trdumen. Aber wir sind aufgewacht. Der Magen knurrte, der Flug war lang — und wir Uberlegten, wa-
rum der so teuer war.

In wenigen Monaten Aufwachen haben wir begriffen, dass ale die Versprechen zu hoch waren und
nie eingel 6st wirden. Wir haben uns pl6tzlich von allem, was uns angedient wurde, weniger verspro-
chen as vorher. Damit aber war plétzlich alles, ales, alles viel weniger wert als vorher. Und das gab
den Crash.

Glauben Sie nicht? Geld ist ein Versprechen. Wenn die Bank ein Studium finanziert, gibt sie Geld fir
das Versprechen des Diploms und fir die Aussicht auf hohen Verdienst des Diplomierten. Wenn die
Bank ein Haus finanziert, glaubt sie an die Erschaffung noch héherer realer Substanzwerte. Wer inves-
tiert, gibt Geld fur das Versprechen des profitablen Ruckflusses. Der Kreditgeber gibt dem Kredit-
nehmer Geld fir ein Versprechen. Der Partner des Sichtigen pflegt ihn fir das Versprechen zum
Trocknen. Das Gefangnis entlasst den Vorzeitigen gegen das Versprechen der Eingliederung. Das
Gericht begnadigt gegen aufrichtige (,reelle’) Reue. Es geht immer um das Versprechen und das Hal-
ten. Geld ist das algemeine Versprechen einer , Rlickzahlung®.

Friher gab es soviel Geld wie es Giiter gab. Die Geldmenge spiegelte das Potential der Wirtschaft
wider. Die Menge allen Geldes war an die Gesamtheit aller vorhandenen, verfligbaren Dinge, Fahig-
keiten und Energien gekoppelt, auch die Gesamtheit der Mdglichkeiten. Die Geldmenge driickte so
etwas wie das Potential der Wirtschaft aus. Seit einiger Zeit aber hat man nicht nur immer weniger
gezahlt, was die vorhandenen, verfigbaren Dinge wert waren, sondern immer mehr mit der Gesamt-
heit der M6glichkeiten spekuliert. Moglichkeiten sind Versprechen der Zukunft. Das Geld vermehrte
sich im Takt der immer grofer werdenden Moglichkeiten, die man sich zuletzt nur noch vorstellte.
Und da die Produkte begannen, aus Erlebnissen, Emaotionen und Tréaumen zu bestehen, wurde auch
das Geld zum Trager von Traumen und wurde unreell.

Und als die Traume sich beim blofRen Aufwachen unseren Augen als Traume darboten — a's klar wur-
de, dass die gigantischen Versprechungen zukinftiger Mdglichkeiten nicht zu halten waren, war alles
mit einem Schlag nur noch so viel wert, wie es reell wert war. Deshalb ist das Geld nun weg. Es be-
stand namlich zu einem guten Teil aus unserem unberechtigten Vertrauen, dass Versprechen eingehal -
ten wirden. Jetzt sitzen wir da und weinen. Wann, fragen wir bang, wird das Tal der Tranen durch-
schritten sein? Das ist leicht zu sagen: Wenn wir ale wieder wissen, was ein Versprechen bedeutet.
Das und genau das. Sie werden es anders ausdriicken, etwa, dass Vertrauen zurtickkehren moge. Gut,
sagen Sie es so! Wir brauchen Vertrauen, dass Versprechen eingehalten werden. Das aber ist nicht so



einfach. Wir haben uns mit dem glaubhaften Versprechen den ganzen Tag befasst und damit Geld
erzeugt, quasi aus der heif3en Luft. Einhalten von Versprechen ist anders — mehr wie normale Arbeit.
Tja

Und ich tréume von einer reellen Welt, in der alles den normal reellen Wert hat. Die ist niichterner,
diese Welt, und nicht so bunt. Aber sieist einfach und halt ganz simpel, was sie verspricht.



