REFLEXION

Die Widerstandigkeit des Sozialen - Vertrauen und Reziprozitat
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In der nichtokonomischen Sphire wer-
den oft Dinge ausgetauscht, die ent-
weder keinen Tauschwert besitzen oder
deren Tausch im Sinne der Okonomie
vollig unsinnig ist. Ein Beispiel ist der
Weintausch, von dem der franzgsische
Ethnologe und Soziologe Lévy-Strauss
berichtet: In den Fernfahrerrestaurants
in Stidfrankreich treffen sich die Lkw-
Fahrer zum Mittagessen. Sie sitzen an
langen Tischen mit Papiertischdecken
und bestellen ihr Menii, zu dem meist
ein einfacher Landwein gehort. Der
Wein, so Lévy-Strauss, so bescheiden er
auch ist, steht fiir einen gewissen
Luxus, den man nicht gern abgibt. Die
an den Tischen Versammelten sind in
ihren Berufen Einzelginger, die sich
nur selten am gleichen Ort wieder-
treffen. Sie sitzen also mit wildfremden
Berufsgenossen an einem Tisch. Jetzt
geschieht Folgendes: Einer schenkt
dem Gegeniibersitzenden aus seinem
Bouchon, dem Krug, ein Glas Wein ein
—und dieser erwidert die Geste augen-
blicklich, aus dem ihm zustehenden
Gefidf3. Es wird also etwas getauscht,
von dem jeder selbst genug besitzt.
Dies lésst sich 6konomisch nicht er-
kliren. Aber warum tauschen die bei-
den dann iiberhaupt?

Ahnliche Fille, in denen die ausge-
tauschten Gliter keine Rolle spielen,
findet man ziemlich hiufig — beim Gast-
geschenk beispielsweise zihlt die Form
mehr als der Inhalt. Es kommt auf die
Geste an und nicht auf die Blumen,
Pralinen oder die ausgesuchte Flasche.

Hinter dem fundamentalen Prinzip der
Reziprozitit muss also etwas anderes
stehen als nur ein 6konomisches Kal-
kiil. Es handelt sich um ein soziales
Prinzip, bei dem es um die Beziehung
geht, die eine Gabe und eine Erwide-

rung erfordert.
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Nun, im Falle der Fernfahrer wirkt der
Tausch als ein Katalysator fiir Soziali-
tat, fiir das Gesprich und gegen die
Einsambkeit wihrend der Mittagspause.
Mag sein, dass Solidaritétsgefiihle in-
nerhalb der als streikaffin bekannten
franzosischen Fernfahrer eine Rolle bei
der Herausbildung dieser Sitte gespielt
haben, oder dass es gerade diese Art des
Kontaktes ist, die das Entstehen von
Netzwerken begtinstigt, um solche Ak-

tionen zu planen.

Von der in der Okonomie vorherr-
schenden Lehre des Gewinn maximie-
renden Individuums her sind solche
Handlungen kaum zu erkliren. Dort
wird Reziprozitit oft als ein Tausch-
prinzip angesehen, das marktihnlich
funktioniert. Die beteiligten Partner
sind nach dieser Anschauung vor allem
auf die jeweiligen Tauschgiiter aus. Be-
trachtet man den Handel, dann ist das
auch meist der Fall. Wer keine Lebens-
mittel zum Tausch anzubieten hat —
und wer besitzt diese schon in der
Stadt? —, wird dem Restaurantbesitzer
fiir das Essen nur seine Spiildienste an-
bieten konnen. So viele Geschirrspiiler
wie Giste wird der Wirt nicht benoti-
gen und daher sind wir froh iiber die
Erfindung des Geldes. Das Geld dient
als ein generalisierendes Tauschmittel,
mit dessen Hilfe wir unabhingig davon
geworden sind, ob unser Tauschgut
gerade yon demjenigen nachgefragt
wird, von dem wir etwas erstehen wol-
len.

Der Markt ist aber ein denkbar
schlechtes Beispiel fur die Reziprozitit,
denn dort ist die beziehungsbildende
Wirkung dieses Prinzips am geringsten
ausgeprigt. Ja, der Markt soll ja gerade
als ein anonymes Prinzip wirken, bei
dem wir ohne die Befiirchtung, betro-
gen zu werden, die von uns benétigten

Giiter gegen Euro eintauschen kénnen.
Da der Markt moglichst ohne Ansehen
der dort agierenden Personen wirken
soll, ist das, was von Ethnologen fiir
archaische Gesellschaften beschrieben
wird, ndmlich, dass die Gesetze durch
die Gemeinschaft garantiert werden,
durch ein ebenso anonymes Prinzip
der Rechtssicherheit abgelost worden.

Aber ist es wirklich vollstindig abge-
16st? Die meisten Menschen kaufen
nicht nur aus Gewohnheit bei ihrem
Hindler, sie gehen auch deswegen
immer wieder zu thm, weil sie wissen,
dass sie sich auf ihn verlassen kénnen.
Im Gegensatz zu den anonymen Dis-
countern, bei denen die Organisation
fiir die Qualitit und fir Vertrauens-
bildung verantwortlich ist, profitieren
die meisten kleinen Liden von ihrer zu
den Kunden aufgebauten persénlichen
Beziehung. Bestehen solche Beziehun-
gen, kann der Kunde durchaus einmal
sein Portemonnaie vergessen haben, er
bekommt dort in einem gewissen
Rahmen Kredit. Das, was im Laden nur
sehr eingeschrinkt funktioniert, ist im
nichtokonomischen Leben ein Grad-
messer fiir die Tiefe von Beziehungen.
Man gibt etwas hin und bekommt
dafiir sofort oder nach einiger Zeit
wieder etwas zuriick. Die Nichterfiil-
lung oder das Ausbleiben der Gegen-
leistung kann Beziehungen einen
schweren Schaden zufiigen.

So kénnte eine Testfrage zur Qualitat
einer Freundschaft beispielsweise lau-
ten: Wer, auf8er den gegen Geld ange-
heuerten Mobelschleppern, wiirde
Thnen bei einem Umzug helfen? Wem
wiirden Sie selbst helfen?

Jeder weifl um die Konsequenzen eines
solchen Einsatzes: Als Umzugshelfer

kommt man ins Schwitzen und am
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nichsten Tag schmerzt einen das
Kreuz. Dies ist der Grund dafiir, dass
wir nicht fiir jeden entfernten Be-
kannten Kartons und Einrichtungs-
gegenstinde in den vierten Stock
wuchten wiirden. Doch handelte es sich
um das Hilfeansinnen eines guten
Freundes, wiirde kaum jemand es un-
erfiillt lassen. Zumal wenn der Freund
jemand ist, mit dem man selbst viele
schone gemeinsame Stunden ver-
brachte und der fiir einen in der Ver-
gangenheit schon einiges geleistet

hat.

Aber, wiirde man denn jeden x-belie-
bigen Bekannten tiberhaupt um Hilfe
beim Umzug bitten? Es muss schon ein
besserer Bekannter sein, bei dem man
an eine bereits bestehende Kette von
Gegenseitigkeitshandlungen ankniip-
fen kann. Mit der Zeit hat sich dann
eine so enge Beziehung aufgebaut, dass
der um Hilfe bittende auch erwarten
kann, dass diese Bitte erfiillt wird.
Weiterhin werden bei der Hilfeleistung
selbst nicht nur Einrichtungsgegen-
stinde von A nach B transportiert.
Vielmehr baut sich mit jedem Akt der
gelungenen Gegenseitigkeit ein Stiick
zusitzliches Vertrauen auf und die Be-
ziehung wird noch enger. Geht dagegen
das Ansinnen auf Hilfe feh] und der
Gebetene kann keine gute Entschuldi-
gung vorweisen, kommt die Beziehung
aus dem Lot. Werden gute Taten nicht
in irgendeiner Weise entgolten, besteht
Gefahr fiir das Verhiltnis.
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Durch den Austausch, handelt es sich
nun um Gesten oder um Gitter, die

mehr oder weniger relevant sein mé-

gen, wird immer noch etwas Zusiiz-

liches transportiert, die Beziehung, Sie
entwickelt sich mit jedem Tauschvor-
gang. Obgleich die Relationen reifen
und auf diese Weise sehr eng werden
kénnen, sind nicht alle Leistungen in
den Beziehungstyp der Freundschaft
integrierbar.

Bestimmte Leistungen wiirde man
auch von seinem besten Freund kaum
verlangen. Nicht der Freund und kaum
die eigenen Kinder finden sich bei-
spielsweise bereit, bei einer schweren
Krankheit die Pflege dauerhaft zu
tibernehmen. Meist fiihlt sich hierfiir,
sofern moglich, die Partnerin oder der
Partner zustandig.

Es gibt noch einen weiteren Fall, in
dem auch eine enge erworbene Freund-
schaft meist nicht ausreicht: wenn man
Geld bendtigt und man sich einen
grofleren Betrag leihen muss. Auch hier
sind es vor allem die Familienangehori-
gen, die in klammen Situationen am
ehesten aushelfen wiirden. Tatsidchlich,
sozialwissenschaftliche Untersuchun-
gen belegen das: Beim Geld hort die
Freundschaft auf.
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