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Vorwort

Dieses Buch soll unterhalten und den Horizont erweitern.
Auch wer einen richtigen Beruf gelernt hat, soll die Welt ein-
mal aus dem Blickwinkel von Okonomen betrachten diirfen.
Das ist wie der Blick durch eine Warmebildkamera. Vieles sieht
dadurch verschwommen oder verzerrt aus, aber man sieht
Einiges, was man mit bloflem Auge nie erkennen kénnte.
Und interessant ist es allemal.

Dieses Buch soll auch bilden. Wer Okonomie studieren
will, studiert oder studiert hat, bekommt einen Uberblick, in
welche Richtungen sich das Fach weiterentwickelt hat. Ge-
rade in den vergangenen Jahren hat die Volks- und Betriebs-
wirtschaftslehre einen groflen Sprung nach vorne gemacht.
Sie ist empirischer und realitidtsndher geworden. Es ist diese
moderne Wirtschaftswissenschaft, die wir als Okonomie Ver-
sion 2.0 beschreiben.

Mathematische Formeln und abstrakte Schaubilder er-
leichtern die wissenschaftliche Analyse. Leider sind sie nicht
unterhaltsam. Deshalb kommen sie in diesem Buch nicht vor.
Wer nicht darauf verzichten will, darf sie in den wissenschaft-
lichen Originalaufsdtzen nachlesen, auf denen dieses Buch
aufbaut. Die Fundstellen sind angegeben. Besonders gutglau-
bige und besonders skeptische Naturen sollten die ausfiihrli-
chen Warnhinweise in Kapitel 15 zuerst lesen.

Regelméflige Handelsblatt-Leser werden Déja-vu-Erleb-
nisse haben. Wir haben fiir dieses Buch die Favoriten aus un-
seren montaglichen »Wissenswert«-Kolumnen thematisch sor-
tiert, neu editiert und mit einem roten Faden versehen. Wir sind
zuversichtlich, dass dadurch etwas Neues entstanden ist, das
mehr ist als die Summe seiner Teile.

Unser Dank gilt den Wissenschaftlern, die die Mensch-
heit um die hier préasentierten Erkenntnisse bereichert haben.
Wir danken ganz besonders denen, die sich unseren Nach-
fragen mit Engelsgeduld gestellt haben. Wir danken auch
unserem Lektor Frank Katzenmayer, der uns den Anstofs fiir
dieses Buch gegeben hat, und Bernd Ziesemer, dem Chef-



Vi Vorwort

redakteur des Handelsblatts. Ohne ihn hatten wir uns nicht
der produktiven Illusion hingegeben, dass normale Menschen
Okonomie spannend finden kénnen.

Norbert Hiring und Olaf Storbeck, im Marz 2007
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Dr. Norbert Hiring

ist ein professioneller Skeptiker, sagt seine Frau. Sein Koautor
stimmt mit einem tiefen Seufzer zu. Die Schwibische Alb, wo
er 1963 das Licht der Welt erblickte, gilt nicht von ungefahr
als rau, der Menschenschlag dort als eher nicht-mediterran
gepragt. Sohn Jeremy stort, dass sein Vater Pokemon-Filme
nicht mag. Gut sei aber, dass er ein guter Tischtennisgegner ist.
Tochter Clio sagt, sie habe einen ganz tollen Pappi. Hétte ein
Grundschullehrer sich nicht sehr dafiir eingesetzt, dass er
aufs Gymnasium geht, ware Norbert Héring heute Bauer. An
der Universitit Saarbriicken lernte er ordnungspolitisches
Rasonieren und aufrechte Neoklasssik aus dem Effeff. Beim
fritheren Chef der fiinf Wirtschaftsweisen und spateren Lan-
deszentralbankprasidenten Olaf Sievert promovierte er in
Regionalpolitik. Sein wissenschaftliches Ruhmesblatt ist ein
Aufsatz in der angesehenen Fachzeitschrift »Public Choice«.
So bahnbrechend war der Aufsatz, dass bis heute kein anderer
Wissenschaftler darauf Bezug zu nehmen wagte. Nach Statio-
nen erst als Konjunkturanalyst und Offentlichkeitsarbeiter bei
der Commerzbank, dann als Journalist bei Bérsen-Zeitung und
Financial Times Deutschland schreibt er seit 2002 von Frank-
furt aus fiir das Handelsblatt iiber Okonomie, Geldpolitik und
Finanzmarkte. Auf seine Initiative hin schlossen sich 18 promi-
nente européische Okonomen zum EZB-Schattenrat zusam-
men, der seit November 2002 regelmafSig und ungebeten Zins-
empfehlungen an die Europédische Zentralbank verabschiedet.
Er fungiert als Sekretar, Sitzungsleiter und Médchen fiir alles.
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Olaf Storbeck

ist ein Kind des Ruhrgebie-
tes. 1974 in Gelsenkirchen
geboren und aufgewachsen
in Gladbeck, stand er nach
dem Abitur vor der Frage:
Studiere ich, was mir Spaf3
macht — Geschichte — oder
das, was einigermaflen so-
lide Arbeitsmarktchancen
verspricht, also Volkswirt-
schaftslehre? Die Kolner
Journalistenschule fiir Poli-
tik und Wirtschaft nahm ihm die Entscheidung ab: Nachdem
er zur eigenen Uberraschung deren Aufnahmetest bestan-
den hatte, war klar: Er wird wie von der Journalistenschule
vorgeschrieben Volkswirtschaftslehre sozialwissenschaftlicher
Richtung an der Universitat Koln studieren. Im Laufe der
Ausbildung stellte er fest, dass VWL mehr sein kann als eine
lastige Pflichtiibung. Grofien Anteil an dieser Erkenntnis hatte
die Kolner Professorin Susanne Wied-Nebbeling. Sie war es
auch, die ihn mit einer intensiven Betreuung wéhrend der Di-
plomarbeit tiber Monopolbildung durch Netzwerkeffekte mit
dem mitunter frustrierenden Betrieb der Massenuniversitat
versohnte. Weil Storbecks Herz aber dennoch mebhr fiir den
Journalismus als fiir die Wissenschaft schlug — als Gymnasiast
hatte er fiir die Gladbecker Lokalausgabe der »Ruhr Nach-
richten« geschrieben, wahrend des Studiums u. a. fiir »Spie-
gel«, »Zeit« und »Welt« — lehnte er eine angebotene Assisten-
tenstelle ab und ging 2001 zum Handelsblatt. Dort schrieb er
zundchst tiber Unternehmensthemen, spéter tiber Konjunk-
tur und Wirtschaftspolitik. Im Jahr 2005 konzipierte er fiir das
Handelsblatt die erste regelmafiige Wissenschaftsseite einer
deutschen Zeitung, die sich mit Volks- und Betriebswirt-
schaftslehre befasst und die seit November 2005 jeden Mon-
tag im Handelsblatt erscheint. Zusammen mit seinem Koautor
evaluierte er 2006 die Forschungsleistung von rund 1000 aka-
demischen Volkswirten. Daraus entstand das einflussreiche
Okonomenranking des Handelsblatts, das die beiden regel-
maéflig aktualisieren werden.




Daten statt Dogmen

Eine Einfiihrung von Prof. Dr. Axel Ockenfels

»Wie viele Volkswirte braucht man, um eine Gliithbirne zu
wechseln? Antwort: keinen einzigen. Wenn eine neue Gliih-
birne notig wére, hidtte der Markt schon dafiir gesorgt.«

Solche Okonomenwitze gibt es zu Dutzenden. Das Spek-
trum reicht vom Kalauer (»Wirtschaftsforscher haben neun
der letzten fiinf Rezessionen prizise vorhergesagt«) bis zum
geistreichen Aphorismus (»Okonomie ist das einzige Fach, in
dem zwei Forscher den Nobelpreis bekommen, weil sie das
genaue Gegenteil herausgefunden haben«). Doch alle werfen
ein Schlaglicht auf die 6ffentliche Wahrnehmung der Wirt-
schaftswissenschaft. Okonomen werden gerne als realitits-
fern und vage, marktglaubig und modellverliebt beschrieben.
Die Kritik an der Wirtschaftswissenschaft ist so alt wie das
Fach selbst. Schon Mitte des 19. Jahrhunderts beschrieb Tho-
mas Carlyle das Fach als »dismal science« — eine Beschrei-
bung, die der Disziplin im angelsdchsischen Raum bis heute
anhangt. Okonomen, so wird kolportiert, »kennen den Preis
von allem und den Wert von nichts«. Wissenschaftler anderer
Disziplinen werfen unserem Fach gar »Imperialismus« vor —
wir Wirtschaftswissenschaftler wiirden mit Vorliebe unsere
Nase auch in Themen stecken, mit denen wir uns nun wirk-
lich nicht auskennen, von der Familie iiber Gliick bis hin zur
Gesundheit.

In der Vergangenheit mag solche Kritik zum Teil berech-
tigt gewesen sein. In den letzten zwei Jahrzehnten hat sich in
der Wirtschaftswissenschaft jedoch eine aufregende Entwick-
lung breit gemacht: Das Fach ist ndher an die Menschen und
ihre Probleme gertickt; es gelingt zunehmend, die angepran-
gerte Liicke zwischen Wissenschaft und »wirklichem Leben«
zu {iberbriicken. Daten statt Dogmen, auf diesen Nenner
konnte man das Leitmotiv der modernen Wirtschaftswissen-
schaft bringen.

Ein Motor dieser Entwicklung war die Entdeckung und
Anwendung neuer wissenschaftlicher Methoden — insbeson-
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dere die Spieltheorie und ihr empirisches Gegenstiick, die ex-
perimentelle Wirtschaftsforschung. Beide Forschungsfelder
haben gemeinsam die Volkswirtschaftslehre und die Sicht
der Okonomen auf menschliches Verhalten revolutioniert.
Zugleich haben sie die Okonomen mit Instrumenten ausge-
stattet, mit denen sie gleichsam wie Ingenieure helfen kon-
nen, effektivere Institutionen zu gestalten und bessere Ent-
scheidungen zu treffen.

Die Spieltheorie liefert ein mathematisch stringentes Werk-
zeug zur Analyse jeglicher strategischer Interaktion. Bevor die
Spieltheorie um die Mitte des letzten Jahrhundert von John
von Neumann, Oscar Morgenstern und John F. Nash »erfun-
den« wurde, ist die Wirtschaftstheorie in ihren Modellen ty-
pischerweise davon ausgegangen, dass eine so grofle Anzahl
von Akteuren auf Markten interagieren, dass jeder einzelne
die Reaktion der anderen auf das eigene Verhalten vernach-
lassigen kann. Dies mag fiir den Kauf einer Milchtiite im Su-
permarkt eine nachvollziehbare Vereinfachung sein. Aber fiir
Tarif- und Umweltverhandlungen, Regulierung von Infra-
strukturmaérkten, oligopolistischen Wettbewerb und andere
Formen von Konflikt und Kooperation sind derlei Modelle of-
fensichtlich nicht besonders hilfreich. Die Spieltheorie befreit
uns von solchen methodologischen Zwiéngen. Sie erlaubt uns,
okonomische, soziale und politische Interaktion auf Markten
und auferhalb von Méarkten mit denselben Methoden zu ana-
lysieren. Dadurch gelingt es Zusammenhénge 6konomischen
und sozialen Verhaltens zu offenbaren, und den Einfluss von
Markt- und anderen Spielregeln auf Entscheidungen besser
zu verstehen.

Die Spieltheorie erweist sich als duflerst erfolgreicher Be-
rater, wenn es um Anreizwirkungen und Verhaltensstrategien
geht. Aber auch ihr sind Grenzen gesetzt. Die Akteure, die die
spieltheoretischen Modellwelten bevolkern, agieren in der
Regel ohne kulturellen oder sozialen Hintergrund, aber dafiir
mit unbegrenzter Rechenkapazitat. Solche vereinfachenden
Annahmen sind zwar manchmal hilfreich, fihren aber zu-
weilen zu fundamental falschen Schlussfolgerungen. Ein
Beispiel: Aus Sicht der Spieltheorie ist Schach ein vollig unin-
teressantes Spiel. Da es keine Unsicherheiten iiber die strate-
gischen Optionen des Gegeniibers gibt und alle Ziige exakt
beobachtet werden konnen, weifs ein perfekt rationaler Spie-
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ler stets, wie sein Gegentiber auf jeden moglichen Zug reagie-
ren wird. Mit anderen Worten, beide Spieler konnen bereits
vor dem ersten Zug exakt voraussehen, wie sich das Spiel ent-
wickeln und schliefllich ausgehen wird. Dass der Gewinner
bei rationalem Verhalten bereits vor dem ersten Zug feststeht,
kann recht leicht spieltheoretisch bewiesen werden. Genauso
Klar ist indes, dass die Rechenkapazitidten keines Menschen
oder Computers ausreichen wiirden, um Schach rational spie-
len zu konnen. Doch wie verhalten sich Menschen dann in
komplexen Situationen?

Die experimentelle Wirtschaftsforschung lautete ein
neues Zeitalter fiir die Wirtschaftswissenschaft ein. Schon
Ende der fiinfziger Jahre haben Volkswirte vereinzelt damit
begonnen, 6konomische Phanomene mit Laborexperimenten
zu analysieren. Zu den wichtigsten Pionieren gehoren die bei-
den spateren Okonomie-Nobelpreistriager Vernon Smith und
Reinhard Selten. Doch bis diese neue Methode in der Diszip-
lin auf breiter Front akzeptiert wurde, sollten noch Jahrzehnte
vergehen. Das Vorurteil, Experimente seien in der Wirtschafts-
wissenschaft nicht moglich, safi tief in den Képfen. Heute ge-
hort die experimentelle Wirtschaftsforschung zu den erfolg-
reichsten Forschungsfeldern in der Wirtschaftswissenschaft.
Kaum eine Fakultit, die etwas auf sich hilt, kann es sich heute
noch leisten, auf ein Experimental-Laboratorium zu verzichten.

Die experimentelle Wirtschaftsforschung beschiftigt sich
komplementér zur Spieltheorie mit dem Verhalten von Men-
schen aus Fleisch und Blut. Und siehe da, der Mensch agiert
zuweilen ganz anders, als es die traditionelle Okonomik un-
terstellt. Motivationen wie Fairness konnen eine entschei-
dende Rolle bei Verhandlungen spielen, kognitive Beschréan-
kungen fiihren zu systematischen Fehlern auf Finanzmarkten
und Erfahrungen aus der Vergangenheit kénnen das Verhal-
ten auch schon mal in die falsche Richtung steuern. (Dieses
Buch ist eine Fundgrube fiir alle, die derlei Phanomene naher
kennen lernen wollen.)

Die systematische Untersuchung solcher Phdnomene in
hoch kontrollierten experimentellen Umgebungen zeigt, dass
sich Menschen nicht irrational oder gar chaotisch verhalten.
Menschen aus Fleisch und Blut folgen ihrer eigenen Rationa-
litat. Diese stimmt zwar nicht immer mit der des Homo oeco-
nomicus iiberein, aber sie verhilt sich systematisch und prog-
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nostizierbar — und damit auch modellierbar. Diese Tatsache
ermoglicht es Okonomen, alte Pfade zu verlassen und neue
deskriptiv relevante Verhaltenstheorien zu entwickeln. Einige
davon haben sich als tiberraschend robust und empirisch
erfolgreich erweisen. Sie bilden die Grundlage einer neuen
Okonomik, der »Behavioral Economics«.

Der Schwung, den Spieltheorie und experimentelle Wirt-
schaftsforschung in die Wirtschaftswissenschaft gebracht
haben, wird verstarkt durch spannende Entwicklungen in be-
nachbarten Gebieten. Insbesondere hat auch die Psychologie
die Okonomik in den vergangenen Jahrzehnten massiv berei-
chert. Nicht von ungeféhr erhielt Daniel Kahneman als erster
Psychologe den Okonomie-Nobelpreis fiir die Prospekt-Theo-
rie, die er zusammen mit Amos Tversky entwickelte, und die
vor allen Dingen das Fach »Behavioral Finance« begriindete
und zum Erfolg fiihrte. Neuerdings versuchen Okonomen ge-
wissermafden noch tiefer ins Gehirn zu sehen. Die Neurodko-
nomik kombiniert Methoden der Neurowissenschaften und
der Okonomik. Sie versucht insbesondere, diejenigen im Ge-
hirn stattfindenden Prozesse zu identifizieren und zu verste-
hen, die mit der Entstehung von Wahrnehmungen und Ent-
scheidungen einhergehen.

Auch Innovationen bei den mathematischen Methoden
haben die Wirtschaftswissenschaft in den vergangenen zwei
Jahrzehnten deutlich vorangebracht. Die Wirtschaftstheorie
und die Statistik entwickeln immer verfeinerte und komple-
xere Modelle und Analysemethoden. Parallel dazu hat die
Wirtschaftswissenschaft vom technischen Fortschritt profi-
tiert. Die Rechenkapazititen von Computern sind seit 1980
explodiert. Mit einfachen Personal-Computern sind heute auf
Knopfdruck komplexe Rechenoperationen moglich, fiir die
man vor zwei Jahrzehnten grofse Rechenzentren, viel Zeit und
jede Menge Geld gebraucht hitte.

Die zunehmende Mathematisierung hat jedoch auch in-
nerhalb der eigenen Profession nicht nur Anhénger. So spricht
der amerikanische Volkswirt Alan Blinder von einem »Mathe-
matikrennen« und moniert, die »Okonomie sei inzwischen
mathematischer als die Physik«. Tatsdchlich hat es eine Zeit
gegeben, in der sich unser Fach zum Sklaven der Mathema-
tik gemacht hat. Doch die ist zumindest in den angewandten
Teilen der Wirtschaftswissenschaft inzwischen vorbei: Die
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moderne 6konomische Wissenschaft kommt zwar ohne Ma-
thematik nicht aus — aber heute sind die Methoden unsere
Sklaven, die uns dabei helfen, wirtschaftliche Probleme des
realen Lebens besser in den Griff zu bekommen. Wie sollte
der Strommarkt designed werden, damit er optimal funktio-
niert? Welche Instrumente der Wirtschaftspolitik konnen dazu
beitragen, das Beschiftigungsproblem zu 16sen? Wie wirkt ein
Mindestlohn? Wie interagieren Kooperation, Vertrauen und
Wettbewerb in anonymen Online-Markten? Welche Anreiz-
systeme motivieren, welche demotivieren? Wie sollen Kinder-
gartenplatze und Organe verteilt werden? Wie sollen UMTS-
Frequenzbldcke versteigert werden?

Solche und &dhnliche Fragen sind es, die die moderne
Wirtschaftswissenschaft zu beantworten sucht. Sie gibt sich
nicht mehr damit zufrieden, die Antworten aus den ewigen
Wahrheiten des Fachs abzuleiten, sondern sie entwickelt und
iiberpriift problemorientiert und mit grofier Methodenvielfalt
ihre Theorien und Erklarungsversuche. Moderne Volkswirte
wollen Markte nicht mehr nur verstehen — sie wollen ihre Ex-
pertise auch einsetzen, um sie zu verbessern. Aufbauend auf
den jiingsten methodischen und inhaltlichen Fortschritten
gelingt es in jiingster Zeit tatsdchlich zunehmend, Verhalten
und Institutionen im Detail zu sezieren und zu kontrollieren.
Innovative Experimentaltechniken erlauben einen flieffenden
Ubergang von Labor- zu Feldstudien. Hochkomplexe reale
Markte wie zum Beispiel Elektrizitdtsmarkte oder elektroni-
sche Auktionsmérkte konnen gewissermafsen im experimen-
tellen Windkanal einer wissenschaftlich fundierten Untersu-
chung zuginglich und beherrschbar gemacht werden. Die
Briicke zwischen Grundlagenforschung hin zur Realitdt wird
geschlossen, mit positiven Konsequenzen fiir Wirtschaft und
Gesellschaft.

Olaf Storbeck und Norbert Haring gelingt es in diesem
Buch, einen auch fiir Laien verstindlichen Uberblick iiber die
aufregenden Entwicklungen moderner Wirtschaftswissen-
schaft und ihrer Erkenntnisse zu geben. Beide Autoren erar-
beiten nicht nur im Detail die — nicht immer leicht verdauli-
chen — Forschungspapiere, sondern sie hinterfragen auch das
Gelesene kritisch und mit journalistischem Gespiir fiir das
Wesentliche. Heraus kommt dabei eine aufiergewo6hnlich kom-
petente und elegante Darstellung der State-of-the-art-For-
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schung. Sie ist geeignet, alte Vorurteile gegeniiber der Wirt-
schaftswissenschaft aufzuweichen und die Intuition {iber
wirtschaftliche Zusammenhange zu starken. Wissenschafts-
journalismus auf diesem hohen Niveau wird hoffentlich auch
dazu fiihren, dass die eingangs erwdhnten Okonomenwitze
bald niemand mehr versteht.

Koln, im Februar 2007 Prof. Dr. Axel Ockenfels



Kapitel 1

Der Mensch, ein 6konomisches Tier?

Das Gerat steht tief unter der Erde, in einem fensterlosen
Raum im zweiten Kellergeschoss des Ziiricher Universitats-
spitals. Der Weg dahin fiihrt tiber lange, mit kaltem Leucht-
stoffrohrenlicht beleuchtete Flure. » Achtung: starkes Magnet-
feld!«, warnt ein Schild an der letzten Hiirde, einer zehn
Zentimeter dicken Stahltiir, vor der man alle metallischen Ge-
genstinde abgeben muss. Dahinter befindet sich ein tiber-
mannshoher Apparat, der an einen Computertomographen
erinnert. Damit kann man Menschen beim Denken zugucken
— ein Gehirnscanner der Marke Philips.

Dies ist nicht der Ort, an dem man Wirtschaftswissen-
schaftler vermuten wiirde. Der Ziiricher Okonom Ernst Fehr
jedoch treibt hier unten seine Forschung voran — gemeinsam
mit Hirnforschern und Psychologen. Grundlegende Fragen
des menschlichen Verhaltens und Zusammenlebens will das
Wissenschaftler-Team hier entratseln: Wann vertrauen Men-
schen einander, wann kooperieren sie? Was bringt sie dazu,
sich egoistisch zu verhalten, und wann haben sie nicht nur
ihren eigenen Nutzen im Sinn? Welche Umstinde fiihren
dazu, dass ein Mensch soziale Normen bricht?

Eine wissenschaftliche Revolution, zumindest fiir tradi-
tionelle Okonomen. Denn solche Fragen haben sich Wirt-
schaftswissenschaftler bis vor kurzem nicht gestellt. Zwar ist
die Okonomie die Wissenschaft von den wirtschaftlichen Ent-
scheidungen, vom Umgang mit Ressourcenknappheit. Doch
der Mensch, seine Vorlieben und Entscheidungsmotive, der
kommt in der traditionellen Okonomie schlicht und ergrei-
fend nicht vor. Okonomen, so lautete das alte Paradigma, er-
griinden keine Praferenzen — sie nehmen sie als gegeben hin.

Diese Form der Wirtschaftswissenschaft fufSte auf einem
klaren Paradigma: Der Mensch ist ein 6konomisches Tier, ein
Homo oeconomicus. In 6konomischen Entscheidungssituatio-
nen, so die Annahme, handeln wir stets rational, eigenntitzig
und haben stets und ausschlief3lich unseren eigenen Vorteil im
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Sinn. Menschen aus Fleisch und Blut verwandeln sich in den
alten Modellen der Okonomen in »Wirtschaftssubjekte«, die
gnadenlos ihren eigenen Nutzen maximieren — und sonst
nichts im Sinn haben. Einem Roboter gleich, wiegt der Homo
oeconomicus bei jeder Entscheidung klar, kiihl und verniinf-
tig Vor- und Nachteile ab. Moralische Bedenken, Skrupel oder
Fairness-Gedanken sind einem solchen Akteur vollkommen
fremd — wenn er einen Vorteil auf Kosten anderer erlangen
kann, dann tut er das. Noch heute wird jeder Student der
Volkswirtschaftslehre bereits im ersten Semester mit dieser
Annahme konfrontiert.

Kein besonders sympathisches Menschenbild, finden
selbst Okonomen. »Ich wire nicht begeistert, wenn meine
Tochter spater mit einem reinen Homo oeconomicus verhei-
ratet wire«, gesteht der Koélner Okonomieprofessor Axel
Ockenfels. Allerdings: Dass sein Kind tatsdchlich an einen
ganzlich rationalen, egoistischen Lebenspartner gerit, der
nur den eigenen Nutzen maximiert, ist ziemlich unwahr-
scheinlich.

Denn Wirtschaftswissenschaftler wie Ernst Fehr und
Axel Ockenfels haben in den letzten Jahren nachgewiesen: In
der Realitédt verhalten sich Menschen in aller Regel weder so
egoistisch noch so rational, wie Okonomen in ihren Modellen
unterstellen.

In zahllosen Laborexperimenten und in Feldstudien
haben Okonomen gezeigt: Der Mensch ist ein weit soziale-
res und weniger rationales Wesen, als die traditionelle Wirt-
schaftswissenschaft annimmt. Phanomene wie der Wunsch
nach Fairness und der Hang zur Kooperation sind keine ver-
nachlassigbaren Randerscheinungen, sondern Wesensbestand-
teile des Menschen. Ohne sie lasst sich sein wirtschaftliches
Handeln nicht sinnvoll beschreiben und verstehen.

Eines der ersten Experimente, das die These vom Homo
oeconomicus ins Wanken brachte, war das »Ultimatum-Spiel«.
Dabei miissen sich zwei Personen, zum Beispiel Max und Mo-
ritz, einigen, wie sie einen Geldbetrag von 100 Euro unter sich
aufteilen. Die Regeln sind einfach, aber strikt: Max darf einen
Vorschlag machen, den Moritz nur annehmen oder ablehnen
kann. Schlagt Moritz die Offerte von Max aus, dann gehen
beide leer aus. Wiirden beide so agieren wie ein Homo oecono-
micus, dann wiirde Max fiir sich den grofitmoglichen Anteil
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herausschlagen — also 99,99 Euro. Moritz wiirde selbst ein so
unverschamtes Angebot akzeptieren — denn ein Cent ist bes-
ser als keiner. Dass sich die Gegenseite so viel mehr einste-
cken kann, wire ihm als rationalem Egoisten egal — er wére
nur an seinem eigenen Wohlergehen interessiert.

Doch die Wirklichkeit, sie ist nicht so. In Hunderten von
Experimenten zeigte sich immer wieder: In aller Regel teilen
beide Spieler die Summe deutlich gleichmé&fliger untereinan-
der auf. Offerten, die unter 20 Prozent liegen, werden mit
hoher Wahrscheinlichkeit abgelehnt — weil der zweite Spieler
sie als unfair empfindet. Allerdings zeigten andere Experi-
mente auch: Strenger Altruismus ist den meisten von uns ge-
nauso fremd wie extremer Egoismus. Insgesamt orientieren
sich die Menschen stérker daran, wie sich ihre eigene Situa-
tion im Vergleich zu der anderer entwickelt. Die eigene abso-
lute Position dagegen, die fiir den Homo oeconomicus allein
entscheidend wire, ist weniger wichtig.

Eine der goldenen Regeln des menschlichen Verhaltens
ist es offenbar, Gleiches mit Gleichem zu vergelten. »Die meis-
ten Menschen verhalten sich reziprok, erlautert Armin Falk,
Direktor des Laboratoriums fiir Experimentelle Wirtschafts-
forschung der Uni Bonn. »Sie belohnen faires Verhalten und
bestrafen unfaires, selbst wenn dies fiir sie mit Kosten ver-
bunden ist.«

Wie fair oder eigensiichtig wir uns verhalten, hangt au-
erdem stark vom institutionellen Rahmen ab, in dem wir
uns bewegen — in einem wettbewerblichen Umfeld agieren
wir egoistischer als in einem kooperativen. In abgewandelten
»Ultimatum-Spielen«, in denen ein Spieler die Aufteilung
vorschldgt und es geniigt, wenn von mehreren Mitspielern
nur einer annimmt, kann der Vorschlagende meist fast den
ganzen Kuchen fiir sich behalten und tut das oft auch. Daraus
folgt: In sehr stark wettbewerblich gepragten Entscheidungs-
situationen kann die Egoismusannahme der Okonomen eine
sinnvolle Néherung sein.

Aber wann, warum und in welchen Situationen genau
sich Erwachsene egoistisch oder kooperativ verhalten, wann
wir rational oder aus dem Bauch heraus entscheiden — all das
konnen Wirtschaftswissenschaftler bislang bestenfalls ahnen.
Von der Zusammenarbeit mit den Hirnforschern versprechen
sie sich bessere Antworten auf diese Fragen. »Wir erforschen
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die biologischen Grundlagen menschlichen Sozialverhaltens,
sagt Ernst Fehr, einer der Pioniere in der noch jungen Diszi-
plin der »Neuro-Okonomiex.

Wer menschliche Entscheidungen verstehen will, der
muss wissen, wie das Gehirn diese Entscheidungen trifft, lau-
tet die Ausgangshypothese dieser Forschungsrichtung. In der
Vergangenheit war das Hirn — genauso wie die Praferenzen
des Menschen - fiir Wirtschaftswissenschaftler eine »Black
Box«. »Die bisherige 6konomische Theorie wurde unter der
Pramisse entwickelt, dass die Details iiber das Funktionieren
dieser Black Box niemals bekannt werden«, schreiben die
Neuro-Okonomen Colin Camerer, George Loewenstein und
Drazen Prelec. Dank bildgebender Verfahren kénnen Wissen-
schaftler neuerdings zuschauen, welche Bereiche des Gehirns
bei 6konomischen Entscheidungen involviert sind. »Die
Hirnforschung ist dabei, die direkte Messung von Gedanken
und Gefiihlen méglich zu machen, so Camerer, Loewenstein
und Prelec.

Altruistisches Bestrafen hat biologische Grundlagen,
fand das Forscherteam um Fehr heraus. Wenn Menschen
entscheiden, ob sie unfaires Verhalten sanktionieren, wird in
ihrem Gehirn ein wichtiges Gebiet des Belohnungssystems
aktiviert — durch die Bestrafung empfinden die Menschen Be-
friedigung oder Genugtuung, lautet die Interpretation der
Wissenschaftler. Andere Experimente zeigen: Wenn ein
Mensch selbst Schmerzen hat, sind dieselben Hirnregionen
aktiv, wie wenn er andere Menschen beobachtet, die Schmerz
empfinden — auch das ist moglicherweise ein Grund dafiir,
warum sich Menschen nicht nur egoistisch verhalten.

Die Bereitschaft, anderen Menschen zu vertrauen, hangt
ebenfalls von biologischen Faktoren ab. Das Hormon Oxyto-
cin spielt dabei eine wichtige Rolle, zeigte das Forscherteam
um Fehr. Versuchspersonen, denen die Wissenschaftler das
Hormon verabreichten, brachten anderen Menschen mehr
Vertrauen entgegen als Probanden, die ein Placebo erhielten.
»Das Hormon erhoht die Bereitschaft, im Umgang mit ande-
ren Menschen soziale Risiken einzugehen, lautet das Fazit
der Wissenschaftler.
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Die 6konomische Personlichkeitsspaltung

Eine Grunderkenntnis der neurodkonomischen Forschung
ist: Bei Entscheidungen findet im Gehirn oft ein Wettbewerb
statt zwischen verschiedenen Arealen. Vereinfacht gesprochen,
steht die Abteilung, die fiir Emotionen zustandig ist, in Kon-
flikt mit dem Bereich, der sich um die Logik kiimmert — beide
Bereiche »schitzen dieselbe Situation mitunter unterschied-
lich ein«, betont Jonathan Cohen, Psychologie-Professor an
der US-Elite-Universitdt Princeton.

Dieses Phianomen kann erkldren, warum Menschen bei
intertemporalen Problemen zu widerspriichlichen Entschei-
dungen neigen. Stellt man einen Menschen vor die Wahl, ob
er 10 Euro heute oder 11 Euro morgen haben mdochte, ent-
scheidet er sich mit hoher Wahrscheinlichkeit fiir die 10 Euro
heute. Hat er aber die Wahl zwischen 10 Euro in einem Jahr
und 11 Euro in einem Jahr plus einem Tag, nimmt er das lan-
gere Warten in Kauf und votiert fiir die hdhere Summe.

Ein Forscherteam um Cohen und den Harvard-Okono-
men David Laibson zeigte: Bei Entscheidungen mit kurzem
Zeithorizont wird vor allem das limbische System aktiviert,
dem Forscher Emotionen und Triebverhalten zuschreiben. Bei
der Entscheidung mit langem Zeithorizont ist vor allem der
préfrontale Kortex aktiv, der als Sitz der Vernunft gilt.

Inzwischen erhélt diese Erkenntnis auch Einzug in die
Skonomische Theorie. So haben die Harvard-Okonomen Drew
Fudenberg und David Levine ein Modell konstruiert, in dem
der interne Wettbewerb zwischen den zwei Entscheidungsin-
stanzen des Menschen berticksichtigt wird. Fudenberg und
Levine modellieren den Menschen als einen Akteur mit zwei-
geteilter Personlichkeit — mit einem »hedonistischen« und
einem »rational langfristig planenden« Selbst. Unsere Hedo-
nistik-Abteilung hat allein die Maximierung des Vergniigens
im Augenblick zum Ziel, die Vernunft-Abteilung dagegen
denkt auch an Ubermorgen.

Das Modell kann eine Reihe von Phanomenen erkldren,
die in der herkémmlichen Okonomie als irrationales Verhal-
ten erscheinen. Zum Beispiel die Beobachtung, dass Menschen
bei Wetten mit kleinem Einsatz oft eine Risikoabneigung zei-
gen, die im Verhiltnis zu ihrem Gesamtvermdogen absurd ist.



