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ist Verkaufen

Jeder fiihrt mit anderen Menschen, die

ihm beruflich oder privat nahe stehen, ein
Beziehungskonto, auch jede Fiihrungskraft
mit ihrem Mitarbeiter - Geben und Nehmen.

an stelle sich vor: Die Welt ist ein riesiger Markt-
M platz. Nein, — nicht in dem negativen Sinne, den

die Globalisierungsskeptiker als Untergang des
Abendlandes beschwdéren. Auch nicht im Sinne jener gut-
gelaunten Zyniker, die nur noch in den Bérsenkursen die
einzig legitime Schicksalsnotierung erblicken. Sondern in
einem sehr viel fundamentaleren Sinne. Dass nimlich das
Zusammenieben der Menschen grundsdizlich als Markt
zu beschreiben ist, auf dem immerzu gekauft und verkauft
wird. Wer handelt, der handelt.

Das kann den Verkdufer zunéichst kaum iiberraschen.

Ist es doch sein tigliches Brot, Produkte an Kunden zu
verkaufen. Man kann jedoch mit guten Griinden jede
Handlung als eine Ware betrachten, die jemand »zu Mark-

te tréigt«. Jedes Gespriich, jedes Sichanblicken, Freundlich-
keit, Liebe, Spiel - alles kann eine Ware sein, die jemand zum
Tausch anbietet. Zirtlichkeit ist eine Ware. Jede Minute Le-
benszeit ist eine Ware, - ich kann sie so oder anders verwen-
den. Wenn sich je-
mand findet, der sich
fir meine Ware inter-
essiert und gleichzei-
tig etwas Begehrens-
wertes anbieten kann, entsteht ein Tauschverhiltnis. Insofern
ist jede menschliche Beziehung eine kleine Marktwirtschaft.
Das mag zunichst irritieren. Aber es wird immer mit irgendei-
ner Ware gehandelt, und sei es »nur« Aufmerksamkeit,
Menschliche Beziehungen werden von einem einzigen Prinzip
durchwaltet: Geben und Nehmen.

Denn jeder Mensch fithrt mit jedem anderen Menschen, der
ihm beruflich oder privat nahesteht, ein Beziehungskonto: je-
des Ehepaar, jedes Freundespaar, Arbeitskollegen untereinan-
der, auch jede Fithrungskraft mit ihrem Mitarbeiter. Auf diesem
i Konto wird permanent eingezahlt und abgehoben. Die Wech-
- selwirkung der Tauschgeschafte beschreibt die Qualitit der Be-
zichung. Wenn viel eingezahlt und abgehoben wird, ist es eine
wichtige Beziehung. Wenn Geben und Nehmen im Gleichge-
wicht sind, »funktioniert« sie.

AUCH AUF DEM BEZIEHUNGS-
KONTO WIRD STANDIG EIN-
GEZAHLT UND ABGEHOBEN.
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Das ganze Leben
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Wenn nicht, dann schreiben wir zunéichst Mahnungen. Wir
werden einsilbig, mirrisch, machen Vorwiirfe. Langfristig aber
gili: Wenn einer der beiden Partner sieht, dass er dauernd mehr
auf das Konto des Anderen einzahlt, als er selbst erhilt, wird
er das Konto ldschen. Aber auch umgekehrt: Wenn einer der
beiden Partner das Gefiihl hat, immer nur nehmen zu miissen,
nie¢mals aber zuriickzahlen zu kénnen, sich immer in der
Schuid zu wissen, auch dann l6st er das Konto auf.

Und der Kontostand ist uns immer bewusst. Kommt ein Kol-
lege durch die Tiir, meldet sich ein Kunde am Telefon, dem wir
schon vor Wochen versprochen hatten, zuriickzurufen — wir
wissen sofort und reflexhaft den Kontostand.

Die Schwicrigkeit dabei ist: Es gibt auf diesem Tauschmarkt
keine allgemeingiiltige Wahrung, Jeder bewertet nimlich das
Handeln eines Anderen nach einem individuellen Wertsystem.
Was eine Ware ist und vor allem wie viel wert sie ist, kann nicht
vom Anbieter bestimmt werden. Den Wert einer Ware bestimmt
ausschlieflich - ich betone: ausschlieRlich! - der mégliche Kiu-
fer. Und eine unverkaufte Ware ist keine. Sie wird erst durch
den Tauschakt zur Ware — wenn sich jemand findet, der sich




fiir diese interessiert und etwas im Angebot hat, was wir unserer-
seits brauchen kénnen.

Ein Beispiel: Sie kommen abends nach Hause, haben das Ge-
fiihl, einen ganzen Tag hres Lebens in die wirtschaftliche Wohl-
fahrt Ihrer Familie investiert zu haben, sagen wir zehn Beziehungs-
Euro, und erwarten nun offen oder heimlich eine Gegenleistung:
eine aufgeriumte Ehefrau, einen schéin gedeckten Abendtisch, ei-
ne Flasche Wein. Statt dessen: Ehefrau schlecht gelaunt, Kinder
streiten, nicht das Richtige im Kithlschrank, an ruhiges Abendes-
sen nicht zu denken. Sie schreiben Mahnungen. Sie werden miir-
risch, gehen sprachlich in den Konjunktiv »Du hiittest ja auch mal ...«
Thre Ehefrau fithit sich zu Unrecht angegriffen: Sie schaut auf ihren
Kontostand, sieht als Einzahlung von [hnen vielleicht gerade mal
fiinf Beziehungs-Euro, vergleicht das aber mit ihrer eigenen Einzah-
lung: Kinder zur Schule gebracht, zwei Euro, piinktlich zum Halb-
tagsjob, fiinf Euro, Kindern Essen bereitet, zwei Buro, nachmittags
Haushalt gemacht, drei Euro, Schwiegermutter zum Arzt, Tochter
zum Basketball, Ihren Anzug zur Reinigung gebracht, je ein Euro -
macht zusammmen 15 Euro. Wer hat hier Anspriiche an wen?

Auch im Berufsleben: So

meinen Sie vielleicht, Threm
Kollegen einen Dienst er-
wiesen zu haben, den dieser

RECHTZEITIG ERKENNEN,
WENN BEZIEHUNGSKONTEN
IN SCHIEFLAGE GERATEN.

aber gar nicht als »Dienst-
leistung« anerkennt. Weil ibm anderes wichtiger ist, er andere Wer-
te hat. Sie haben sich vielleicht weit iiber das Erwartbare fiir ihn
eingesetzt, gewissermaRen drei Kilo Werischdtzung auf das Konto
Thres Kollegen eingezahlt, und erwarten nun Ausgleich. Der an-
dere weiB aber vielleicht gar nicht, was Sie fiir ihn getan haben,
halt Ihren Einsatz vielleicht fiir »selbstverstiindlich«, hat selbst ei-
niges fiir Sie getan, was Sie nicht wissen. Er schaut auf seinen Kon-
tostand, kann nicht erkennen, dass dic Konten in einer Schieflage
sind, zuckt mit der Schulter. Sie drgern sich @iber Undankbarkeit
und Gleichgiiltigkeit Ihres Kollegen; dieser wundert sich iiber Ih-
re offenen oder versteckten Gegenleistungsforderungen. Deshalb
sollte man sich ab und zu mal eine Saldenmitteilung schreiben.

Eine Fiihrungskraft verkauft Filhrung; wenn sich niemand fin-
det, der ihr diese Ware abkauft, dann hat sie keine Existenzbe-
rechtigung. Eine Marketingfrau verkauft Marketing; wenn sich nie-
mand findet, der ihre diese Ware abkauft, dann hat sie keine Exis-
tenzberechtigung. Ein Verkdufer verkauft ...

Das ist die radikale Autonomie der Wertzuschreibung: Ob eine
Dienstleistung wirklich eine Dienstleistung ist, entscheidet aus-
schlieRlich der Empfiinger. Es gibt keine objektiven WertmaBstibe.
Wir sind alle abhéingig von unseren Kunden, wer auch immer das
sein mag. Und das mag uns
helfen, das Werturteil des an- Reinhard K. l ;
deren zu respektieren. Sprenger £y

Das ganze Leben ist Ver- ist Unter-
kaufen. Warum wollte ich nehmens-
nur, als ich diesen Text berater und
schrieb, immer »Wahre« stait erfolgreicher
»Ware« schreiben? € Buchautor.
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