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Bernd Lahno

Welches Vertrauen?

1. Einleitung

Stellen Sie sich vor, tiber eine Sonde konnten Sie die neuronalen Vor-
gange im Gehirn eines anderen Menschen beobachten. Stellen Sie
sich weiter vor, sie seien ein fortgeschrittener Neurowissenschaftler
und konnten anhand der Bilder, die Thnen Thre technischen Gerate
aus dem Gehirn des anderen liefern, genau vorhersagen, wie der an-
dere handeln wird. Welche Auswirkungen wiirde dies wohl auf Ihr
Vertrauen in den anderen haben?

Manch einer wird einwenden, solche technischen Moglichkeiten der
Vorhersage konne die Neurowissenschaft zur Zeit nicht und vielleicht
prinzipiell niemals bieten. Philosophen wiirden vielleicht anmerken,
die ganze Uberlegung beruhe auf einem Missverstindnis hinsichtlich
des Verhadltnisses von geistigen und neuronalen Vorgangen. Aber das
alles ist fiir unser Gedankenexperiment vollkommen unerheblich.
Hier geht es lediglich darum herauszufinden, welche Wirkungen die
vollkommene Transparenz eines anderen im Sinne einer vollkommen
Vorhersagbarkeit seiner Handlungen auf die Méglichkeiten vertrau-
ensvoller Interaktion mit ihm wohl hatten.

Zundchst wird man wohl sagen wollen, dass in unserer erdachten Si-
tuation ideale Bedingungen fiir die Platzierung von Vertrauen gege-
ben sind. Schliefdlich kann man genau vorhersagen, wann Vertrauen
erfillt und wann es enttiduscht werden wird. Man wird nur ,vertrau-
enswiirdigen’ Partnern vertrauen. In der Folge wird es mdglicherwei-
se fiir die Personen, deren Verhalten man vorhersehen kann (und die
dies wissen), attraktiv werden, sich eine Disposition der Vertrauens-
wirdigkeit zuzulegen. Vertrauensvolle Interaktion wird also insge-
samt - von beiden Seiten - gestarkt werden.
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Andererseits mag man einwenden, dass die Art von kooperativer In-
teraktion, die so ermoglicht wird, mit Vertrauen nur wenig zu tun hat.
Vertrauen - so kdnnte man sagen - ist ja gar nicht erforderlich, da man
auf der Basis von ,Wissen' seine Entscheidungen féllen kann. Voll-
standige Transparenz macht Vertrauen in diesem Sinne iiberfliissig.

Ich werde im Folgenden argumentieren, dass Vertrauen in einem
bestimmten Sinne nicht nur Gberfliissig durch vollstandige Trans-
parenz wird, sondern dass es gar unmoglich wird zu vertrauen.
Transparenz macht die Fassade durchsichtig; aber wenn die Fassa-
de vollstandig fallt, wird nicht nur sie, sondern auch das ,Geheim-
nis‘ dahinter unsichtbar. Wir sehen nur noch neuronale Muster und
Verhaltensregelmafligkeiten.

Alle drei Reaktionen auf unser Gedankenexperiment haben eine ge-
wisse Plausibilitat. Sie konnen jedoch nicht zugleich zutreffend sein.
Offenbar wird in der ersten Reaktion, die Vertrauen gestarkt sieht,
unter Vertrauen etwas anderes verstanden wird als in den beiden fol-
genden. Ich will in diesem Beitrag etwas zu den unterschiedlichen
Moglichkeiten, Vertrauen zu verstehen, sagen und dabei auch tiberle-
gen, welche Folgerungen sich daraus fiir das Verhéltnis von Vertrauen
und Transparenz und unsere Vorstellungen davon, wie man durch
Transparenz Vertrauen moglich machen kann, ergeben.

Ich werde dazu zunachst anhand zweier sehr einfacher Beispiele aus
der Finanzwirtschaft ein paar sehr grundsatzliche Bemerkungen zum
Konzept des Vertrauens machen (2). Diese Beispiel illustrieren zu-
gleich zwei Arten des Vertrauens, eine kognitive Art, die man viel-
leicht eher als eine Art des ,sich-auf-einen-anderen-Verlassen be-
zeichnen kénnte, und eine wesentlich als emotional gekennzeichnete
Art des Vertrauens (3). Wahrend die erste Art des Vertrauens er ersten
Reaktion auf unser Gedankenexperiment entspricht, konnte man die
zweite Art als Vertrauen in einem engeren Sinne, als ,echtes‘ Vertrau-
en bezeichnen. Ich will versuchen, dieses Vertrauen in einem engeren
Sinne genauer zu charakterisieren und dabei insbesondere aufzeigen,
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worin eigentlich sein emotionaler Charakter besteht (4) und warum
es allgemein von Bedeutung ist (5). Weil es im Zusammenhang mit
Kooperation auf politischer Ebene oft nicht nur um interpersona-
les Vertrauen, sondern vor allem auch um institutionelles Vertrauen
geht, will ich ganz kurz andeuten, wie sich die Uberlegungen von der
interpersonalen auf die institutionelle Ebene {ibertragen lassen (6).
Am Ende sollen dann einige Schlussfolgerungen gezogen werden mit
Blick auf den Hintergrund dieses Bandes, die Zusammenarbeit in der
Europaischen Union (7).

2. Vertrauen macht verletzlich

Im Zusammenhang mit der Finanzkrise wurde haufig der Interban-
kenhandel als ein Beispiel dafiir angefiihrt, wie sich mangelndes Ver-
trauen negativ wirtschaftlich auswirken kann.

Um ihre Geschafte zum rechten Zeitpunkt durchfiithren zu kénnen,
missen Banken regelmafig tiber liquide Mittel verfiigen. Weil nicht
alle Banken jederzeit ausreichend Liquiditat vorhalten konnen, lei-
hen sie sich wechselseitig Geld aus. Dieser Mechanismus ist entschei-
dend fiir eine effiziente Allokation von Liquiditdt. Nehmen wir nun
an, Bank A hat gerade einen Liquiditatsiiberschuss, wahrend B Liqui-
ditatsmangel hat. Soll Bank A Bank B kurzfristig Geld leihen? Infolge
der Finanzkrise waren die Banken hier sehr vorsichtig, was zu einer
erheblichen Beeintrachtigung des Kapitalmarktes gefiihrt hat'.

Ein zweites Beispiel liegt vielleicht etwas ndher an der Erfahrungswelt
des Lesers. Angenommen, eine Person A habe eine Erbschaft gemacht
oder einen bestimmten Betrag angespart, den sie nun, einigermaf3en
sicher aber gewinnbringend (oder zumindest werterhaltend) - etwa
ftir ihre Altersversorgung - anlegen will. A begibt sich nun zu ihrer

1 Und noch heute miissen die Zentralbanken einspringen, indem Sie einer-
seits kurzfristige Kredite an Banken vergeben, wenn es an Liquiditdt mangelt,
andererseits Banken mit kurzfristig tiberschiissigen liquiden Mitteln die Mog-
lichkeit gibt, diese bei der Zentralbank sicher zu hinterlegen.
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Hausbank und dort trifft auf den Berater B. B macht A einen Vor-
schlag. Soll A nun diesem Vorschlag folgen? In der Finanzkrise haben
viele Anleger gemerkt, dass das desastrose Folgen haben kann.

In beiden Beispielen geht es darum, dass in einem gewissen Sinne
Vertrauen erforderlich ist, um eine bestimmte Entscheidung zu tref-
fen. Kennzeichnend und beiden Beispielen gemeinsam ist dabei, dass
diese Entscheidung mit einem Risiko verbunden ist. Dieses Risiko ist
von dem Verhalten des jeweiligen Partners abhdngig. Verhilt er sich
gut, ist das gut fur A, verhalt er sich dagegen nicht so, wie man es er-
warten mochte, dann entsteht ein Schaden fiir A.

(0 (a)
Lo) Y, L
Abbildung 1: ,Vertrauensspiel

Abbildung 1 gibt eine einfache schematische Darstellung des Grund-
problems. Man betrachte zur Erlauterung noch einmal das Beispiel
der Anlageberatung. Kunde A hat zwei Entscheidungsméglichkeiten.
Er kann dem Vorschlag des Beraters B folgen oder nicht. Folgt er ihm
nicht - hier D - platzt das Geschaft und beide finden sich in der sel-
ben Lage wieder wie zuvor. Das wird hier durch den Nutzenwert o fiir
beide angezeigt.
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Wenn A aber dem Vorschlag folgt und B insofern vertraut - hier C -
dann hangt das Ergebnis der Interaktion von dem Verhalten von B ab.
Wenn B einen ehrlichen und guten Vorschlag im Sinne des Kunden
gemacht hat, profitieren beide. A wird eine ordentliche Rendite auf
seine Geldanlage erhalten, und B wird der Bank einen zufriedenen
Kunden gesichert haben und vielleicht eine angemessene Provision
erhalten. Dieser jeweilige Vorteil wird durch einen Nutzengewinn von
jeweils einer Nutzeneinheit dargestellt.

Wenn B aber nun gerade ein faules Zertifikat der Bank verkaufen
will, oder eine anderes sog. strukturiertes Produkt, ein CDA, das die
Bank schnell los werden will, um die Risiken, die sie da zusammenge-
schniirt hat, nicht selbst tragen zu miissen, wird A mit grofSer Wahr-
scheinlichkeit ein Schaden entstehen. Er steht am Ende schlechter
da, als wenn er das Geld einfach auf dem Sparkonto gelassen hétte:
Seine Auszahlung betrdgt deshalb a < o. B hat aber gerade davon
moglicherweise einen Vorteil, er erhdlt z.B. ein besonders ansehnli-
che Provision (b > 1).

Mit der Entscheidung, dem Vorschlag des Beraters zu folgen, geht A
also ein Risiko ein, das von den Handlungen des Beraters abhangig
ist. A macht sich fiir die Handlungen von B verletzlich. Dies scheint
mir charakteristisch fiir jede Situation zu sein, in der eine Person ei-
ner anderen vertraut: Wenn eine Person A einer Person B vertraut, so
macht sich A hierdurch fiir die Handlungen von B verletzlich.Oder
genauer:

- Jemandem zu vertrauen ist mit Unsicherheit und einem Risiko
verbunden.

- Das mitdem Vertrauen verbundene Risiko ist an die moglichen
Handlungen der Vertrauensperson gebunden.

— Und schliefdlich: Das Risiko entsteht erst durch das Verhalten
des Vertrauenden selbst. Es konnte durch misstrauisches Ver-
halten verhindert oder zumindest vermindert werden.
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Wenn eine Person sich in einer solchen Weise verletzlich fir die
Handlungen eines anderen macht, will ich sagen, die Person fiihrt
eine Vertrauenshandlung durch.

Warum sollte jemand solche Risiken eingehen wollen? Unser kleines
schematisches Modell gibt uns eine erste Antwort darauf. Denn eine
gelungene Kooperation ist vorteilhaft fiir A. Neben dem Risiko erge-
ben sich fiir A eben auch Chancen. Auferdem hat auch B ein Inter-
esse daran, dass das Geschaft gelingt. Denn auch er gewinnt, - und
zwar auch dann, wenn er den positiven Erwartungen von A in seinen
Handlungen entspricht und ihn nicht enttauscht.

Das allein erklart aber noch nicht, warum solche Risiken tatsachlich
eingegangen werden. Denn schliefilich stehen den Chancen die ge-
nannten Risiken gegentiber. Offenbar erklaren wir das Eingehen der
Risiken oft gerade, indem wir auf Vertrauen verweisen. Weil er ver-
traut, geht er das Risiko ein. Vertrauen ist in diesem Sinne als ein psy-
chischer Mechanismus zu verstehen, der es uns erlaubt, uns verletzlich
fiir die Handlungen anderer zu machen. Ich will nicht behaupten, es
sei der einzige solche Mechanismus, der Vertrauenshandlungen - in
dem eingefiihrten technischen Sinne - erklaren kann. Aber es scheint
sich doch um einen sehr leistungskraftigen und haufig unverzichtba-
ren Mechanismus zu handeln.

Das Modell gibt uns im Ubrigen auch einen Hinweis darauf, warum
Vertrauen so wichtig fiir das Funktionieren des gesellschaftlichen Zu-
sammenlebens ist. Man sieht leicht, dass jede Situation in der Giiter
oder Leistungen sukzessive ausgetauscht werden sollen, im Prinzip
diese Struktur hat®. Grundsatzlich ist es gerade unter modernen Be-
dingungen so, dass wir auf die Zusammenarbeit anderer angewiesen

2 Dies ist streng genommen nicht richtig. Im Sinne der tiblichen spieltheo-
retischen Modellannahmen gibt das Modell ndmlich die fiir das Modell ent-
scheidende Unsicherheit des Vertrauenden hinsichtlich der zu erwartenden
Handlungen der Vertrauensperson nicht korrekt wieder. Fiir unsere Diskussion
ist die Prazision spieltheoretischer Modellierung allerdings nicht von Belang.
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sind, ohne die Handlungen der anderen tatsichlich kontrollieren
zu konnen. Gesellschaftlicher Austausch und Kooperation ist nicht
moglich, ohne dass sich Menschen verletzlich machen. Und Vertrau-
en scheint eine wesentliche Voraussetzung dafiir zu sein, dass sie es
konnen.

Hier ist also eine erste sehr allgemeine Charakterisierung des Vert-
rauens:

Vertrauen ist ein bestimmter psychischer Mechanismus, der es uns erlaubt
mit einer besonderen Form der Unsicherheit umzugehen. Vertrauen ermég-
licht es einer Person, sich fiir die Handlungen einer anderen Person verletz-
lich zu machen.

Soweit vollstindige Transparenz Unsicherheit und Risiken aus-
schliefdt, macht sie Vertrauen mithin gegenstandslos.

3. Zwei Arten des Vertrauens

Nun moéchte man vielleicht eine genauere Bestimmung haben. Das ist
nicht einfach. Denn dazu miisste man etwas mehr tiber den Charak-
ter des psychischen Mechanismus’ sagen, und das ist — wie bei allen
Fragen die die menschliche Psyche betreffen — naturgemaf$ schwierig.
Auflerdem hat unser Gedankenversuch zu Beginn schon darauf ver-
weisen, dass der Begriff des Vertrauens nicht immer mit der selben
Bedeutung benutzt wird.

Manchmal benutzen wir ,vertrauen‘ einfach in dem Sinne von ,sich
auf jemanden anderen verlassen, manchmal meinen wir aber auch
mehr als das. Betrachten wir zur Erlauterung noch einmal unserer
beiden Beispiele. Im Interbankenhandel ist es in aller Regel so, dass
alle Marktteilnehmer gut tber die jeweilige Marktlage informiert
sind. AufSerdem besitzen sie spezifische Erfahrungen mit méglichen

Fiir eine prazisere spieltheoretische Modellierung des Problems vgl. z.B. Lahno
2002: Kap. 2.
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Geschaftspartnern am Markt und sie konnen anhand der ihnen
vorliegenden Daten die wirtschaftliche Situation eines potentiellen
Partners ganz gut einschdtzen. Ihre Entscheidung treffen sie mithin
auf der Basis einer rationalen Abschédtzung der Risiken und Chan-
cen ganz im Sinne des 6konomischen Verhaltensmodells. Eine sol-
che Entscheidung ist wie eine Wette3 auf das Verhalten des anderen.
Wenn die Chancen hinreichend hoch und die Risiken eines Verlustes
klein sind, dann wird man sich dazu entscheiden, einen kurzfristigen
Kredit zu geben.

Im Beispiel der Anlageberatung sieht der Fall ganz anders aus. Hier
kann der Kunde typischerweise gerade nicht beurteilen, wie die
Chancen und Risiken sind. Er kann die Marktlage nur unzureichend
nach Pressemeldungen beurteilen, er kennt die komplizierten Fi-
nanzprodukte nicht, kann die Factsheets nicht lesen, er kennt die
Hintergriinde des Angebots nicht, weifd nicht, welches Interesse die
Bank am Verkauf des jeweiligen Produkts hat. Letztlich muss er seine
Entscheidung treffen, ohne tiber die wirklich relevanten Informatio-
nen selbst verfiigen zu konnen. In allen wesentlichen Fragen muss er
gerade seinen Berater fragen. Da die relevanten Sachinformationen
nicht direkt verfiigbar sind, werden nun andere, ,sachfremde’ Infor-
mationen wichtig: Wie serids wirkt der Berater, wie kompetent driickt
er sich aus, ist er freundlich und zugewandyt, interessiert er sich fir
meine spezifische Lage, welche Kleidung tragt er, steht ein Bild seiner
Familie auf dem Tisch, usw. Ein rationale Risikoabschatzung ist kaum
moglich, der Kunde muss sich letztlich in die Hinde des Beraters be-
geben, muss sich auf ihn einlassen.

Im Falle des Interbankenhandels haben wir es mit einer rationalen
Risikoeinschdtzung und einer darauf beruhenden rationalen Ent-
scheidung fiir oder gegen die Vertrauenshandlung zu tun. Solches
Vertrauen scheint im Wesentlichen kognitiv bestimmt zu sein.
Manche konnte sogar sagen, dass es sich gar nicht um Vertrauen im

3 Vgl. dazu auch Coleman 1990: 99.
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eigentlichen Sinne handelt. Die Entscheidung wird so gefallt, wie wir
uns entscheiden, den Schirm aufgrund der Wettervorhersage zu Hau-
se zu lassen. Wir verlassen uns auf der Basis verfiigbaren Wissens,
darauf, ein kalkulierbares Risiko eingehen zu kénnen.

Wenn wir dem Bankberater vertrauen, hat das dagegen mit Kalkula-
tion wenig zu tun. Die Entscheidung ist viel eher eine Bauchentschei-
dung, ist durch unsere Gefiihle bestimmt. Und mit Gefiihlen werden
wir auch reagieren, wenn der Bankberater nicht so handelt, wie wir es
erwarten. Unsere Erwartungen sind eben nicht blof3 deskriptiv - dies
oder jenes wird er wohl tun -, sie haben normativen Charakter: Er
soll sich so verhalten! Dieser Fall dhnelt viel starker einem Vertrauen
in engeren personlichen Beziehungen und hat offenbar emotionalen
Charakter.

Im einen Fall haben wir es mit rationalem Vertrauen in einem weiten
Sinne zu tun. Im anderen Fall scheint das Vertrauen vielleicht irra-
tional. Aber dieser Begriff ist hier durchaus fehl am Platze ist. Wir
haben es mit einem nicht-rationalen emotional geprdgten Aspekt des
Entscheidungsprozesses zu tun. Das heifdt nicht notwendig, dass die
Entscheidung, deshalb irrational - etwa im Sinne der 6konomischen
Verhaltenstheorie - ist.

Die zweite, eher emotional gepragten Art des Vertrauens soll im Fol-
genden etwas ndher betrachtet werden. Aus zwei Griinden scheint
mir das interessant zu sein:

1) Von dieser besondere Art des Vertrauens wiirden wir im All-
tag wohl sagen, dass es sich um ,echtes Vertrauen handelt und
nicht um ein blofes ,sich-auf-den-anderen-Verlassen'

2) Gerade diese emotional charakterisierte Form des Vertrauens
spielt eine ganz entscheidende Rolle nicht nur in engen per-
sonlichen Beziehungen sondern auch in den unpersoénlichen
Beziehungen des wirtschaftlichen Austausches.
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Nach unserer einfithrende Diskussion der beiden Beispiele konnen
wir folgende Merkmale festhalten, an denen man ,echtes Vertrauen'
erkennen kann:

Es herrscht eine starke Informationsasymmetrie. Die Informa-
tionen, die dem Vertrauenden tiber die Handlungsmotive des
anderen und die Bedingungen, unter denen er entscheidet, zur
Verfluigung stehen, reichen nicht aus, das Risiko rational zu
bestimmen.

Der Vertrauende wird sich aber hdufig des Risikos tiberhaupt
nicht bewusst. Das gilt zumindest solange, wie die Interakti-
on reibungslos und ohne Enttduschungen verlauft. Das muss
nicht heifden, dass der Vertrauende iiberhaupt nicht um die
moglichen Risiken weifd und in diesem Sinne blind vertraut
wird Der Vertrauende schaut vielmehr im Vertrauen nicht hin,
er handelt in einem Klima des Vertrauens, in dem das richtige
Verhalten des anderen fraglos vorgegeben, nicht in Frage ge-
stellt zu sein scheint.

Da der Vertrauende nicht tiber ausreichend sachgerechte In-
formationen verfigt, spielen oft sachfremde Informationen,
etwa lber die Lebensfithrung des anderen, seine Vorlieben,
seine Fussballmannschaft, etc. eine wichtige Rolle. Persénli-
che Bindungen und Beziehungen unterstiitzen das Klima des
Vertrauens.

Auflerdem ist Vertrauen im engeren Sinne durch eine Be-
reitschaft zu emotionalen Reaktionen gekennzeichnet, die
man bei einem blof3 kognitiv bestimmten Vertrauen oder
sich-auf-einen-anderen-Verlassen nicht findet: Wenn Vertrau-
en in einem engeren Sinne belohnt wird, so erzeugt das nicht
nur ein Gefiihl des Erfolges, sondern es erzeugt positive Gefiih-
le, Zuneigung und Bindung, gegeniiber demjenigen, dem man
vertraut hat. Noch deutlicher ist das bei negativem Ausgang.
Wenn die Kalkulationen eines Profis auf die Marktentwick-
lungen nicht aufgehen, so wird er sich {iber die entstehenden
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Verluste sicher dargern. Wenn ich mich aber auf den Rat eines
Beraters eingelassen habe und erkennen muss, dass er nicht in
meinem besten Interesse gegeben wurde, dann bin ich nicht
nur enttduscht tiber den ungliicklichen Verlauf, meine Gefiihle
richten sich gegen den Berater: Ich bin argerlich aufihn. Ver-
trauensvolle Interaktionen erzeugen damit regelmaflig das,
was David Hume ,indirekte Affekte’ nannte: moralische Gefiih-
le (vgl. Hume 1978: 276).

Der letzte aufgezeigte Indikator fiir Vertrauen im engeren Sinne ist
besonders interessant und charakteristisch. Er scheint insbesondere
wesentlich fiir den besonderen emotionalen Charakter des Vertrau-
ens im engeren Sinne zu sein. Ich will ihn deshalb im ndchsten Ab-
schnitt etwas genauer betrachten.

4. Vertrauen als emotionale Einstellung

Nach den vorhergehenden Uberlegungen ist Vertrauen im engeren
Sinne emotional bestimmt. Als besonderes Charakteristikum wurde
dabei zuletzt eine Disposition zu emotionalen Reaktionen heraus-
gestellt. Vertrauen im engeren Sinne ist danach durch eine Haltung
gegeniiber dem anderen gekennzeichnet, die Peter Strawson (1974)
in einem anderen Zusammenhang eine teilnehmende Haltung nennt.
Eine teilnehmende Haltung ist bestimmt durch die Bereitschaft, auf
die Handlungen des anderen mit Gefiihlen, die sich auf den anderen
richten, zu reagieren. Der andere wird als eine Person wahrgenom-
men, die fiir ihre Handlungsentscheidungen verantwortlich ist und
so auch verantwortlich gemacht werden kann. Das ist letztlich die
Basis daftr, dass die Handlungserwartungen nicht blof deskriptiver,
sondern normativer Natur sind. Man sieht sich und den anderen als
Teilnehmer an einer Interaktion, in der die Handlungen wechselseitig
aufeinander bezogen sind.

Der teilnehmenden steht eine objektive Haltung gegentiber. Nimmt
man eine objektive Haltung gegeniiber einer anderen Person ein, so



150 BERND LAHNO

sieht man sie aus einer Perspektive des unbeteiligten Beobachters, -
wie ein Soziologe oder ein Psychologe, der ein Gutachten schreibt.
Auch in dieser Position muss man nicht emotionslos sein. Man kann
sich drgern, wenn etwas nicht so lauft, wie man es sich wiinscht. Aber
es fehlt die typische Bereitschaft zu emotionalen Reaktionen, die sich
auf den anderen richten. Argerlich auf den anderen kann man nicht
sein. Der andere wird betrachtet wie ein Ding, das objektiven Gesetz-
mafligkeiten unterliegt und dessen Verhalten vorhersehbar ist. Man
richtet sich gegebenenfalls zweckgerichtet darauf ein. In dieser Hal-
tung kann man Vorhersagen tiber das Verhalten des anderen machen
und sich auf ihn verlassen, vertrauen im eigentlichen Sinne wird man
aber nicht.

Fiir Kreditentscheidungen im Interbankenhandel scheint eine objek-
tive Haltung angemessen, Vertrauen in den Berater kann sie kaum
begriinden. Eine personale, teilnehmende Haltung ist der Kern des-
sen, was ich Vertrauen als eine emotionale Einstellung* nennen will:

- Der andere wird als eine verantwortlich handelnde Person wahr-
genommen, auf deren Handlungen man emotional zu reagieren
bereit ist

Das setzt voraus, dass der Vertrauende sich und die Vertrauensperson
in der Interaktion als wechselseitig verbunden sieht:

- Der andere wird als jemand wahrgenommen, mit dem man Zie-
le, Werte und Normen teilt.

Solches Vertrauen basiert auf einem Gefiihl der Verbundenheit, es un-
terstellt eine gemeinsame - normativ gefarbte — Sicht der Welt. Wir
finden es natiirlich besonders in engeren persénlichen Beziehungen.
Aber es missen keineswegs immer starke Gefiihlsbindungen vorlie-
gen. Man denke etwa an ein Versprechen. Der Vertrauende sieht den

4 Vgl. dazu genauer: Lahno 2001a.
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anderen als jemanden, der mit ihm die normative Uberzeugung teilt,
dass man seine Versprechen halten muss. Das verbindet die beiden in
seinen Augen und das ist die Basis fiir seine normativen Erwartungen
an den anderen.

Genau so ist es auch im Fall der Anlageberatung. Der Kunde sieht den
Berater eben nicht nur als jemanden, der ihm gegentiber die Interes-
sen der Bank vertritt, sondern vielmehr als jemanden, dem es um das
Wohl des Kunden geht, darum, dass der Kunde finanzielle Entschei-
dungen trifft, die zu seiner Lage und zu seinen Interessen passen.

Nattrlich sind teilnehmende Haltung einem anderen gegentiber und
das Gefiihl der Verbundenheit nicht unabhangig von dem, was man
tber den anderen weif. Insofern sind sie kognitiv bestimmt. Aber ihr
Charakter ist primdr emotional, weil sie in erster Linie nicht bestim-
men, was man denkt, sondern wie man denkt. Sie sind auch nicht das
Ergebnis rationaler Kalkulation, sie bilden vielmehr einen Rahmen fiir
rationale Erwdgungen.

Diese Art, Emotionalitdt zu bestimmen, passt sehr gut zu dem, was
Aristoteles liber Gefiihle sagt (Rhetorik: 1378a):

,Gefiihle sind jene Dinge, durch die iiber Verdnderung die Menschen veran-
lasst werden, sich in thren Urteilen zu unterscheiden, und die von Schmerz

und Freude begleitet werden.“

Obwohl Gefiihle von Empfindungen begleitet werden, sind sie nach
dieser Auffassung nicht diese Empfindungen. Gefiihle sind danach
keine besonderen inneren Gegenstinde oder Bewusstseinsinhalte.
Sie zeichnen sich vielmehr dadurch aus, wie Bewusstes organisiert
wird. Der Ausspruch ,Liebende sehen die Welt durch eine rosarote
Brille* illustriert dies auf sehr anschauliche Weise. Gefiihle vermitteln
eine charakteristische Sicht auf die Welt. Sie wirken wie eine Brille,
durch die man die Welt sieht.
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Man kann drei Aspekte, wie Gefiihle in diesem Sinne unseren Blick in
die Welt beeinflussen, unterscheiden:

- Gefiihle vermitteln erstens eine bestimmte Perspektive, sie lei-
ten die Aufmerksambkeit. Der Liebende hat etwa nur Augen fiir
die Geliebte, er sieht nur das, was sich auf sie beziehen l3sst, etc.

- Geflihle leiten zweitens unsere Gedanken, indem sie Assozi-
ationen nahe legen und Interpretationsmuster vorgeben. Der
Liebende sieht vielleicht jede Auferung, jede Bewegung der
Geliebten als Zeichen ihrer Haltung ihm gegeniiber.

— Zuletzt leiten uns Gefiihle in der Bewertung des Geschehens
und motivieren uns in unseren Handlungen. Alles ist in den
Augen des Liebenden eben rosarot oder auch tiefschwarz.

Verbundenheit und eine teilnehmende Haltung vermitteln auf genau
diese Weise ein besonderes Bild der Welt und insbesondere ein be-
sonderes Bild des anderen, dem man vertraut. Und genau diese Sicht
des anderen erzeugt die typischen kognitiven Vertrauenserwartun-
gen und motiviert zu vertrauensvollem Handeln. So begriindetes Ver-
trauen ist insofern emotional charakterisiert, selbst wenn es nicht von
starken Empfindungen und Erregungszustanden begleitet ist, wie wir
sie etwa in Liebesbeziehungen und - weniger stark - in anderen per-
sonlichen Beziehungen finden.

Es diirfte nunauch deutlich geworden sein, warum vollstandige Trans-
parenz nicht nur Vertrauen tberfliissig macht, sondern vertrauens-
volle Beziehungen sogar ausschliefst. Denn vollstandige transparenz
erzeugt ein kiithles Bild des anderen, das sein Handeln auf prognosto-
zierbare RegelmafSigkeiten reduziert. Ein solches ,objektives‘ Bild des
anderen macht es nicht nur tiberfliissig den anderen zu verstehen, es
ist auch grundsatzlich nicht mit der Selbstwahrnehmung als Akteur
vereinbar. Deshalb trennt dieses Bild, es ist nicht teilbar. Am Ende
ist es so mit einer teilnehmenden Handlung und damit mit ,echtem’
Vertrauen nicht vereinbar.
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Nun wird vielleicht eingewandt, dass Vertrauen als eine emotionale
Einstellung vielleicht ein interessantes, im Alltag aber méoglicherwei-
se relativ unerhebliches Randphdanomen ist, das wir im Wesentlichen
in nahem menschlichen Beziehungen finden, das aber fiir das soziale
Zusammenleben insgesamt kaum eine Rolle spielt. Ich glaube, dass
dieser Einwand unbegriindet ist. ,Echtes‘ Vertrauen in dem hier aufge-
zeigten Sinne ist tatsdchlich fiir nahezu alle Menschen von besonde-
rer Bedeutung. Ohne es wére ein Zusammenleben der Menschen, wie
wir es kennen und schitzen kaum mdglich. Ich will 3 Griinde nennen,
warum das so ist, ohne hier ausfiihrlich darauf eingehen zu kénnen.

Es ist, erstens, fiir jeden Menschen nicht nur wichtig mit anderen zu-
sammenzuarbeiten, weil man so seine individuellen Ziele besser errei-
chen kann. Das gemeinsame Vorgehen selbst hat einen Wert. Und die-
ser Wert liegt gerade in dem Gefiihl der Verbundenheit, das Vertrauen
begriindet. Vertrauensvolle Interaktionen werden deshalb als solche
geschdtzt, wenn sie auf gemeinsamen Zielen und Werten beruhen.

Zweitens kann blofd kognitives Vertrauen viele der Probleme, die
beim sozialen Austausch entstehen, gerade nicht 16sen. Denn oft ist
eine Kalkulation der Handlungen anderer kaum moglich, weil die er-
forderlichen Informationen nicht zur Hand sind. Die Welt ist eben
hochst komplex und wir miissen unsere Angelegenheiten notwen-
dig arbeitsteilig auf der Basis weitgehender Spezialisierungen regeln.
Deshalb sind wir darauf angewiesen, die gegebenen Informationen
regelmaflig zu iberziehen und uns auf den anderen einzulassen.

5. Ist das wichtig?

Nun kénnte man sagen, dass ein solches ,sich-auf-den-anderen-Ein-
lassen’ gefdhrlich ist und moglicherweise - statt sinnvolle gesell-
schaftliche Kooperation zu ermdglichen - Ausbeutung und Betrug
Vorschub leistet. Natiirlich hat emotionales Vertrauen genau diese
problematische Seite, die wir keineswegs vergessen diirfen. Aber emo-
tionales Vertrauen besitzt auch eine positive, quasi magische Kraft
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— und das ist der dritte Punkt. Es kann namlich das, worauf es setzt,
tendenziell schaffen. Vertrauen kann Vertrauenswiirdigkeit schaffen.

Es ist ein alter und bewdhrter padagogischer Trick, problematischen
Schiilern in schwierigen Angelegenheiten demonstrativ gegen alle
Evidenz Vertrauen zu signalisieren. Jeder erfahrene Padagoge weif3,
dass dieser Trick - gezielt und vorsichtig angewendet — erstaunliche
Wirkungen zeigts.

Es ist auch nicht so schwer zu verstehen, wie Vertrauen Vertrauens-
wirdigkeit schaffen kann. Wenn ich Vertrauen signalisiere, biete ich
damit gleichzeitig einen normativen Rahmen an, an dem sich die
Vertrauensperson orientieren kann und der die Aussicht auf Gemein-
samkeit und wechselseitige Anerkennung eroffnet.

Auch der Einwand, dass Vertrauen im Sinne einer emotionalen Fin-
stellung in dem entscheidenden sozialen Bereichen des wirtschaft-
lichen Austausch kaum eine Rolle spielt - da, so der Einwand, geht
es generell eher um kiihl kalkuliertes und zielgerichtetes rationales
Handeln - ist unbegriindet. Es hat in den letzten Jahren ein Fiille
empirischer Untersuchungen gegeben, die zeigen, dass emotionales
Vertrauen eine erhebliche Rolle auch in den tiberwiegend unperson-
lichen Beziehungen des wirtschaftlichen Lebens spielt. Ich will hier
nur zwei statistisch gut gesicherte Ergebnisse zur Illustration nennen.

Erstens hat sich gezeigt, dass Lander mit h6herem (Grund)Vertrauen
—— also einer grofderen Bereitschaft bei gleicher Information, sich auf
den anderen einzulassen —- ein hoheres Wirtschaftswachstum und
eine hohere durchschnittliche Lebenszufriedenheit aufweisen (Put-
nam 2007; Layard 2005). Und zweitens zeigt sich, dass Organisatio-
nen im Allgemeinen und insbesondere wirtschaftliche Unternehmen
flexibler, innovativer und insgesamt effizienter arbeiten, wenn es

5 Die padagogische Literatur ist voller Beispiele dazu. Eine beriihmtes Bei-
spiel findet man z.B. in Makarenko 1974: 208 ff.
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funktionierende Vertrauensbeziehungen zwischen den Mitgliedern
der Organisationen gibt (Neubauer 1997). Als ein besonderer Fak-
tor des wirtschaftlichen Erfolges hat sich dabei ein kollegiales und
wechselseitig unterstiitzendes Verhalten der Mitarbeiter eines Unter-
nehmens (neudeutsch: Organizational Citizenship Behavior, OCB)
erwiesen. OCB korreliert statistisch unmittelbar mit Vertrauen, ein
ursichlicher Zusammenhang zwischen Vertrauen und OCB ldsst sich
jedoch nur fiir emotionales Vertrauen und nicht fiir rein kognitiv be-
stimmtes Vertrauen zeigen (McAllister 1995).

Vertrauen als eine emotionale Einstellung spielt also offenbar eine
zentrale Rolle auch in Bereichen, in denen man das vielleicht zu-
ndchst nicht vermuten wiirde. Es ist in diesem Zusammenhang inte-
ressant, einen zweiten Blick auf das Beispiel des Interbankenhandels
zu werfen, das wir ja zur Illustration von kognitiv bestimmten Ver-
trauen angefithrt haben. Dies leitet zugleich {iber zu einer weiteren
Form des Vertrauens, die in ahnlicher Weise emotionalen Charakter
besitzen kann und die zudem im Rahmen einer Betrachtung der Rolle
des Vertrauens in politischen wie wirtschaftlichen Zusammenhangen
eine wichtige Rolle spielt.

6. Institutionelles Vertrauen

Bei den Schwierigkeiten im Interbankenhandel im Rahmen der Fi-
nanzkrise handelt es sich um ein besonders vertracktes Problem.
Mangelndes Vertrauen in die Marktteilnehmer ist namlich nicht
nur auf interne Schwierigkeiten der Banken zuriickzufithren. Diese
Schwierigkeiten selbst sind zu einem gutem Teil durch die schlechte
Marktlage beeinflusst. Wir kdnnen einen Teufelskreis beobachten:
Die schlechte Marktlage beeintrachtigt die Vertrauenswiirdigkeit
der Geschaftspartner. Mangelndes Vertrauen zementiert oder ver-
schlechtert die Marktlage.

Nehmenwireinmal an, es passiere Folgendes: Unter den Marktteilneh-
mern bilde sich allm&hlich ein Einverstandnis, dass eine bestimmte
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Politik der Kreditvergabe den Markt, wenn sie allgemein beachtet
wird, gerade so weit verbessert, dass die damit verbundenen Risiken
tragbar werden. Wenn ein solches Einverstandnis handlungswirksam
wirde, konnte es wesentlich zu einer Losung des Problems beitragen.
Aber, kann es handlungswirksam werden? Wie? Die Banken brau-
chen Vertrauen, um sich darauf einzulassen. Jeder Marktteilnehmer
muss, wenn er sich dem Einverstandnis entsprechend verhalt, dar-
auf vertrauen, dass die anderen ebenso verfahren. Entscheidend ist
nun: Fir ein solches Vertrauen gibt es keine kognitive Basis, denn ob
die anderen sich entsprechend verhalten, hangt nicht von objektiven
Voraussetzungen ab. Die anderen Marktteilnehmer sind in derselben
Lage wie er: Entsprechend dem Einverstandnis zu handeln, ist nur
dann vorteilhaft und richtig fiir sie, wenn sie Entsprechendes auch
von den - aus ihrer Sicht — anderen erwarten konnen.

Aus dieser Falle wechselseitiger Abhangigkeit fithrt nur ein einziger
Weg. Er fiihrt iiber eine neue, geteilte Sicht auf die Lage: Das Ein-
verstandnis muss als gemeinsame Richtschnur verstanden werden,
und die anderen miissen als Partner wahrgenommen werden, die sich
an dem gemeinsamen Ziel und den geteilten Vorstellungen dartiber,
wie es zu erreichen ist, in ihren Handlungsentscheidungen orientie-
ren. Mit anderen Worten: Es ist eine teilnehmende Haltung und die
Wahrnehmung von Verbundenheit erforderlich, um das Problem zu
l6sen. Vertrauen als eine emotionale Einstellung konnte selbst bei der
Losung dieses so niichtern und kalkulierbar erscheinenden Vertrau-
ensproblems eine entscheidende Rolle spielen.

Allerdings, das Vertrauen in diesem Fall ist nicht so sehr auf besondere
Personen gerichtet als vielmehr auf alle Mitglieder einer Gruppe von
Menschen, denen insgesamt ein gemeinsamer Handlungsplan unter-
stellt wird. Im Gegensatz zu den bisher betrachtete Fillen interperso-
nalen Vertrauens handelt es sich hier eher um ein abstraktes Vertrauen.
Betrachten wir kurz solches ,institutionelles Vertrauen‘ etwas naher®.

6 Vgl. dazu genauer auch Lahno 2001b.
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Eine Institution ist nach dem heute in den Sozialwissenschaften
ublichen Begriff bestimmt durch eine komplexes Verhaltensmuster
(oder eine Gruppe solcher Verhaltensmuster) innerhalb einer Gruppe
von Individuen auf der Basis wechselseitig anerkannter Regeln und
Verhaltenserwartungen mit orientierendem und normativen Charak-
ter”. Vertrauen in Institutionen bezieht sich auf die Wirksamkeit und
die Funktionalitat der durch die Institution gegebenen Handlungs-
bahnen, darauf, dass die Institution die ,richtigen Handlungsanreize
und -grenzen setzt. Das scheint nun zundchst auf eine im Kern blof3
kognitive Erwartung hinauszulaufen. Auf der Basis von Erfahrungen
mit vergangenen Handlungen im Rahmen der Institution werden
Erwartungen hinsichtlich der zu erwartenden Handlungen gebildet.
Das besondere an Institutionen ist aber gerade, dass sie — ganz dem
Beispiel vom Interbankenmarkt entsprechend nicht auf blof zufal-
ligen, kontingenten Regelmafiigkeiten im Verhalten der Menschen
beruhen, sondern auf Regelmafiigkeiten, die auf Regeln zurtickgehen
und eine wechselseitigen Abstimmung des Verhaltens erfordern. Die
Basis solcher RegelmafSigkeiten ist ein gemeinsames Verstandnis da-
von, was ,richtig’ ist. Deshalb haben die Handlungserwartungen der
Menschen im Rahmen institutionell geregelter Verfahrensweisen re-
gelmdflig normativen Charakter.

Nattirlich kénnte man angesichts der von einem objektiven Stand-
punkt beobachteten Regelmafligkeiten institutionell bestimmten
Verhaltens Vorhersagen tiber zukiinftiges Handeln der Menschen
machen und sich auf dieser Basis rational darauf einrichten. Im All-
gemeinen wird es auch so sein, dass die Handlungen desjenigen, der
so verfahrt, den Regeln der Institution entsprechen. Denn: Solange
alle anderen sich an die Regeln halten, wird es auch fiir ihn vorteilhaft
sein, entsprechend zu handeln. Entscheidend ist jedoch, dass sich
die Regelmafligkeiten institutionellen Verhaltens insgesamt nicht
auf diese Weise verstehen lassen. Das wiirde dem Charakter einer

7 Wenn das Verhaltensmuster durch explizite und formal bestimmte Regeln
und durch formal bestimmt soziale Positionen mit formalen Kompetenzen be-
stimmt ist, spricht man von einer Organisation.
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Institution nicht gerecht. Es scheint aber auch aus ganz praktischen
Erwdgungen unmoglich. Denn in fortgeschrittenen Gesellschaften
bilden Institutionen oft ein hochst komplexes System von Handlun-
gen, deren Regelmafligkeiten von aufien betrachtet kaum zu erfassen
sind. Tatsdchlich werden die Handlungen aber durch Normen und
Werte geordnet®. Aus der Perspektive des Teilnehmers werden Hand-
lungen aufgrund solcher geteilter orientierender Faktoren verstehbar
und damit auch als Teil allgemeiner Verhaltensweisen erfassbar.

Auch bei Vertrauen in Institutionen lasst sich eine eher kognitive
Form des ,sich-auf-die Handlungen-der-anderen-Verlassens’ und
eine emotionale Einstellung des Vertrauens unterscheiden. Vertrauen
in eine Institution (im engeren Sinne) erfordert, dass man die Regeln
der Institution als handlungsleitend akzeptiert und davon aus geht,
dass andere das in derselben Weise tun. Um einen Begriff von Herbert
Hart (1961, z.B. S. 86) zu verwenden: Vertrauen in eine Institution
erfordert einen internen Standpunkt zu den sozialen Regeln, die die
Institution charakterisieren, und ist durch ein Gefiihl der Verbunden-
heit in der Anerkennung der normativen Grundlage der Institution
mit den Menschen charakterisiert, deren Verhalten durch die Institu-
tion bestimmt wird. Solches institutionelles Vertrauen erlaubt es dem
Vertrauenden, sich fiir die Handlungen anderer Menschen verletzlich
zu machen, weil er sie als Menschen sieht, die wie er selbst, durch die
Institution geleitet werden.

Institutionelle Vertrauen dieser emotional gepragten Form hat eini-
ge bemerkenswerte Eigenschaften. Es ist zundchst einmal eine we-
sentliche Grundlage dafiir, dass soziale Ordnung durch Institutionen
ohne bewusste Lenkung und Organisation tiberhaupt hergestellt und
erhalten werden kann. Denn dazu ist es erforderlich, dass die Men-
schen ihre Handlungen und Handlungserwartungen aufeinander

8 Soweit institutionelle Regeln durch Werte und allgemeine Normen be-
stimmt sind, kann ein Individuum regelkonform handeln, ohne sich der Regeln
im Einzelnen bewusst zu sein.
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abstimmen. Institutionelles Vertrauen scheint der einzige Mechanis-
mus zu sein, der ohne direkten dufderen Eingriff, mehr oder weniger
,spontan, eine solche Abstimmung (auf einer gemeinsamen normati-
ven Basis) erzeugen kann.

Dazu tragt eine besondere Eigenschaft institutionellen Vertrauens
wesentlich bei: Institutionelles Vertrauen ist nicht nur Vertrauen in
die Handlungen der anderen, sondern immer auch Vertrauen in das
Vertrauen der anderen. Denn die Tatsache allein, dass alle wissen,
welches Verhalten ,richtig’ ist, sichert noch nicht ausreichend, dass
auch alle entsprechend handeln. Was richtig ist, hangt namlich we-
sentlich davon ab, was die anderen tun. Unser Beispiel des Interban-
kenhandels zeigt: Ob es vorteilhaft (und am Ende auch richtig) ist,
,Jrichtig’ zu handeln, hdangt entscheidend davon ab, ob auch die ande-
ren ,richtig’ handeln. Der einzelne Teilnehmer an der institutionellen
Praxis muss deshalb darauf vertrauen, dass die anderen die leitenden
Werte nicht nur kennen, sondern auch ihre Handlungen daran aus-
richten. Dazu muss er darauf vertrauen, dass sie die Situation genau-
so sehen wir er selbst, d. h. dass sie ihrerseits darauf vertrauen, dass
andere sich in gleicher Weise leiten lassen.

Institutionelles Vertrauen besitzt eine besondere (und manchmal
auch zur Vorsicht mahnende) Stabilitat. Das liegt daran, dass es hdu-
fig tendenziell unabhangig von den Handlungen einzelner ist. Es ist
deshalb nicht so leicht enttauschbar. Denn dass ein Einzelner nicht
der gemeinsamen Praxis folgt, ist im Allgemeinen noch kein Zeichen
dafiir, dass die Praxis selbst bedroht ist und ihre normative Grundlage
zu wenig Anerkennung erfahrt. Es ist im Gegenteil so, dass fast jede
Institution Regeln enthdlt, wie mit abweichendem Verhalten umzu-
gehen ist. Abweichendes Verhalten, dass so bestimmte Reaktionen
hervorruft, kann erheblich zur Stabilisierung der institutionellen
Praxis beitragen. Es dient einerseits der wechselseitigen Vergewisse-
rung iber die Regeln der Institution und ihre normative Grundlage
und zeigt andererseits den Ausnahmecharakter abweichenden Ver-
haltens auf.
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Obwohl die Handlungen einzelner auf dieses Weise an Bedeutung
verlieren, ist Vertrauen in Institutionen doch nicht unabhdngig von
anderen Personen. Es ist im Gegenteil so, dass ich dieses Vertrauen
nattirlich in der Interaktion mit einzelnen und im Regelfall mit be-
stimmten einzelnen Personen bildet. Diese ,Zugangspunkte’ (Gid-
dens 1990) geben der Institution ein Gesicht. Man denke etwa an den
Sozialdemokratischen Prasidenten des Europdischen Parlamentes
Martin Schulz oder an den luxemburgischen Regierungschef und
Vorsitzenden der Eurogruppe Jean Claude Junker, die in Deutschland
das Bild der europdischen Union wohl entscheidend (und starker als
etwa José Manuel Barroso oder Herman Van Rompuy) pragen. Die
Vertrauenswiirdigkeit solcher Reprasentanten ist ein entscheidendes
Signal fiir die Vertrauenswiirdigkeit der Institution®. Aber es gilt na-
tlirlich auch umgekehrt: Das Vertrauen in die Institution farbt auf das
Vertrauen zwischen den Menschen, die sich im Rahmen der Institu-
tion begegnen, ab®.

7. Schluss

Vertrauen ist fur das gesellschaftliche Zusammenleben von erhebli-
cher Bedeutung. Wenn ich recht habe, dann gilt das nicht nur fir
Vertrauen im Sinne einer kognitiven, rational kalkulierten Erwartung
sondern vor allem fiir Vertrauen im engeren Sinne einer emotiona-
len Einstellung. Das gilt auch und insbesondere fiir den Bereich der
Zusammenarbeit in der Europdischen Union, die den thematischen
Hintergrund fiir diesen Band bildet, - und zwar auf allen Ebenen:

9 Mit dem relativen Bedeutungsverlust der einzelnen Handlung unter der
Institution steigt also die Bedeutung bestimmter Individuen. Das hat auch
Nachteile. Einerseits kann durch die geschickte Positionierung einzelner cha-
rismatischer Personlichkeiten falsches Vertrauen in eine Institution erzeugt
werden. Andererseits kann der Vertrauensverlust einzelner die Institution als
Ganzes bedrohen.

10 Und entsprechendes gilt natiirlich fiir das Misstrauen. Das bekommen zur
Zeit viele Beschéftigte in der Finanzwirtschaft zu sptiren.
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- Wir brauchen Vertrauen zwischen den politische Akteuren,
weil Kooperation unerldsslich ist, wenn echte politische Er-
gebnisse erzielt werden sollen, und dabei Interessengegensat-
ze iberwunden werden miissen. Das geht nur, auf der Basis
gemeinsamer Werte tiber die politischen Graben und nationa-
len Interessen hinweg, also durch ,echtes Vertrauen' Denn die
Komplexitat der Entscheidungsprobleme erfordert arbeitsteili-
ges Handeln. Dabei ist es unmoglich, den anderen auszurech-
nen. Ein Akteur muss sich auf den anderen einlassen kénnen.

- Wir brauchen das Vertrauen der Biirger in die Institutionen
der Europdischen Union, weil jeder Biirger fiir die politischen
Entscheidungen auf europdischer Ebene verletzlich ist, weil
(nahezu) kein Biirger in der Lage ist, Entscheidungsprobleme
auf europdischer Ebene in ihrer vollen Komplexitat zu erfassen
und weil schlie8lich Akzeptanz eine wesentliche Bedingung
fiir die Funktionsfihigkeit der gemeinsamen Institutionen ist.

- Und wir brauchen schliefilich das Vertrauen zwischen den Biir-
gern der Europdischen Union, weil dies eine notwendige Be-
dingung fiir die Entstehung und Stabilitat von institutionellem
Vertrauen ist.

Was bedeutet dies nun fiir die Transparenz der europdischen Orga-
ne, ihrer Entscheidungsprozesse und Entscheidungen? Vollkom-
mene Transparenz wie in unserem Gedankenexperiment zu Beginn
ist nicht mdglich. Sie ware aber auch gar nicht wiinschenswert. Wir
brauchen nicht Durchsichtigkeit, sondern Verstandlichkeit im Han-
deln der Menschen. Wir brauchen eine Verstandlichkeit, die auf klar
bestimmten Werten, Normen und Zielen beruht, die Handlungen
hinreichend klar bestimmen, die fiir die Menschen in Europa glei-
chermafien teilbar sind, und an denen man sich deshalb wechselsei-
tig orientieren kann.
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