KOLUMNE

Adressaten des Vertrauens

Gedanken zur Nachhaltigkeit. Die Kolumne von Rudolf X. Ruter erscheint vierteljahrlich im

Interim Management Magazin.

In der Herbstausgabe des Interim Ma-
nagement Magazins der DDIM (siehe
Seite 18 /19) habe ich die unterschiedli-
chen Aspekte des Vertrauens darge-
stellt und deren Bedeutung fiir den
Interim Manager und das Unterneh-
men.

Es gibt viele Adressaten fiir Vertrauen.
JImmer habe ich nach dem Grundsatz
gehandelt: Lieber Geld verlieren als
Vertrauen. Die Unantastbarkeit meiner
Versprechungen, der Glaube an den
Wert meiner Ware und an mein Wort
standen mir stets hoher als ein vori-
bergehender Gewinn”, so Robert Bosch
im Jahr 1921.

Wer sind die Adressaten unseres
Vertrauens?

Piotr Sztompka war ebenso wie Luh-
mann (Reduktion der Komplexitat) der
Auffassung, dass sich Vertrauen auf die
Losung von komplexen, ungewissen
und unsicheren Handlungen bezieht. Er
identifizierte 1995 in seinem Buch ,Ver-
trauen: Die fehlende Ressource in der
postkommunistischen Gesellschaft)
sieben verschiedene Adressaten / Be-
zugsobjekte in die wir Vertrauen haben
kdnnen (in aufsteigender Folge):

Soziale Ordnung - sog. ,allgemeines
Vertrauen” wie z.B. ,Amerika ist eine
groBartige Gesellschaft”, YES, WE CAN
etc.

Institutionen - sog. ,institutionelles
Vertrauen” in bestimmte Spharen der
Gesellschaft wie z.B. die Wirtschaft, die
Wissenschaft, das Bildungswesen, die
Medizin, etc.
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Experten - sog. ,technologisches Ver-
trauen” wie z.B. in das Transportsys-
tem, in die Telekommunikation, in das
Finanzsystem. Das technologische
Vertrauen bezieht sich also nicht auf
den Experten als Person oder seiner
Position, sondern auf die Rolle die
jemand im System hat, z.B. der Invest-
ment Banker, der Interim Manager, der
Politiker etc.

Organisationen - sog. ,Organisations-
vertrauen” wie z.B. in eine bestimmte
Vereinigung, in eine Regierung, Uni-
versitat, Krankenhaus und in ein be-
stimmtes Unternehmen etc.

Produkte sog. ,kommerzielles Ver-
trauen” wie z.B. in einen Warentyp wie
Chardonnay, Okomiisli, Made in Ger-
many, FIAT 500 etc.

Positionen - sog. ,Positionsvertrauen”
wie z.B. in ,meinen” Chef, ,den” Arzt,
.den” Richter, dieser " Priester” , ,die-
ser” Kollege die ich alle zu kennen
glaube etc.

und schlussendlich Personen - sog.
.personliches Vertrauen” in Individuen,
die ich im Einzelfall gar nicht persén-
lich kenne wie z.B. Pabst Franziskus,
Pep Guardiola, Gerhard Cromme, An-
gela Merkel, Edward Snowden, etc.

Nach Anthony Giddens ,ist die Konse-
quenz der Modernen, dass der Einzel-
ne das System nicht mehr komplett
versteht”. Der Einzelne muss auf die
Funktionsfahigkeit des Systems ver-
trauen, d.h. der Mensch vertraut heute
vielmehr in Systeme als er in einzelne
Personen vertraut.

Zum Beispiel vertraue ich dem Vermo-
gens- und Versicherungsberater nicht
deshalb, weil ich um seine private Integri-
tat Bescheid weiB, sondern weil er in der
Rolle des Experten fiir Finanzgeschafte
steckt. Wiirde ansonsten seine
arbeitgebende Bank/Versicherung ihn an
diesem Platz mit dieser Verantwortung
beschaftigen?

Investiere in Vertrauenswiirdigkeit

Es gibt kein Patentrezept fir nachhaltige
Unternehmensfiihrung. Wohl aber lassen
sich Grundprinzipien benennen, deren
Beachtung die Chancen verbessern, sie zu
realisieren.  Ein  solcher  Chancen-
Verbesserer hat Andreas Suchanek 2012
genannt ,Investiere in Vertrauenswirdig-
keit!” Investieren in Vertrauenswirdigkeit
bedeutet, wesentliche Grundlagen nach-
haltiger Wertschopfung zu sichern, indem
die Einhaltung der vielfaltigen Verspre-
chen gegenlber aller Adressaten, die
seitens eines Unternehmens oder Netz-
werks im Alltag gemacht werden, so orga-
nisiert wird, dass relevante Inkonsistenzen
vermieden werden.

Und das beginnt damit, dass man das
Bewusstsein aller Mitglieder des Unter-
nehmens dafiir scharft, das die Formulie-
rung von Versprechen ein Instrument
nachhaltiger Unternehmensfiihrung ist,
das in seiner Bedeutung leicht unter-
schatzt werden kann. Wir missen zuriick-
kehren zum ,ehrbaren Kaufmann” , zum
.Handschlag” und zum ,geraden, tiefen
Blick in die Augen” unserer Vertragspart-
ner.



