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Die Grundlage der politischen Okonomie und, im Allgemeinen,
jeder Sozialwissenschaft ist offensichtlich die Psychologie. Es mag
ein Tag kommen, an dem wir in der Lage sein werden, die Gesetze

der Sozialwissenschaften aus den Prinzipien der Psychologie
abzuleiten.
VILFREDO PARETO, 1906



Vorwort

evor wir richtig loslegen, mochte ich zwei Anekdoten iiber

meine Freunde und Mentoren Amos Tversky und Daniel

Kahneman erzahlen. Diese Geschichten liefern gewisse
Anhaltspunkte dariiber, worum es in diesem Buch gehen wird.

Der Wunsch, Amos zu gefallen

Selbst denjenigen von uns, die sich nicht daran erinnern kénnen, wo
sie zuletzt ihre Schliissel hingelegt haben, bietet das Leben
unvergessliche Momente. Einige davon sind oOffentliche Ereignisse.
Wenn Sie so alt sind wie ich, ist eines davon der Tag, an dem John F.
Kennedy ermordet wurde (ich war Erstsemester im College und beim
Basketballspielen in der Turnhalle). Fiir jeden, der alt genug ist, um
dieses Buch zu lesen, ist der 11. September 2001 ein anderes (ich war
gerade aufgestanden, horte Radio und versuchte, mir einen Reim auf
all das zu machen).

Andere Ereignisse sind personlicher Natur: vom Heiraten bis zum
Einlochen mit dem ersten Schlag auf dem Golfplatz. Fiir mich war ein
solches Ereignis ein Anruf von Danny Kahneman. Obwohl wir oft
miteinander sprechen und es Hunderte von Anrufen gibt, die keine
Spuren hinterlassen haben, weif3 ich noch genau, wo ich bei diesem
Telefonat stand. Es war Anfang 1996, und Danny rief mich an, um mir
mitzuteilen, dass sein Freund und Kollege Amos Tversky an Krebs im
Endstadium leide und nur noch etwa sechs Monate zu leben habe. Ich
war so verwirrt, dass ich das Telefon meiner Frau reichen musste,
wahrend ich versuchte, mich wieder zu fangen. Die Nachricht, dass
ein guter Freund stirbt, ist immer schockierend, aber Amos Tversky
war einfach nicht der Schlag Mensch, der im Alter von 59 Jahren stirbt.



Amos, dessen Aufsdtze und Vortrage prazise und perfekt waren und
auf dessen Schreibtisch nur ein Notizblock und ein Bleistift lagen,
parallel angeordnet, starb nicht einfach so.

Amos behielt die Neuigkeit fiir sich, bis er nicht mehr ins Biiro
gehen konnte. Zuvor wusste nur ein kleiner Kreis von Personen davon,
darunter zwei enge Freunde von mir. Wir durften unser Wissen mit
niemandem teilen, aufler mit unseren Ehegatten, und so haben wir
uns in den fiinf Monaten, in denen wir diese schreckliche Nachricht
fiir uns behielten, abwechselnd gegenseitig getrostet.

Amos wollte nicht, dass sein Gesundheitszustand 6ffentlich bekannt
wurde, weil er in seinen letzten Monaten nicht die Rolle eines
Sterbenden spielen wollte. Es gab noch Dinge zu erledigen. Er und
Danny beschlossen, ein Buch herauszugeben: eine Sammlung von
Aufsatzen, die sie und andere in jenem Teilgebiet der Psychologie, das
sie selbst begriindet hatten, der Urteils- und Entscheidungsforschung,
geschrieben hatten. Sie gaben ihm den Titel Choices, Values, and
Frames.? Vor allem aber wollte Amos das tun, was ihm Spafl machte:
arbeiten, Zeit mit seiner Familie verbringen und sich Basketballspiele
ansehen. Wahrend dieser Zeit wehrte Amos alle Besuche von Leuten
ab, die ihm ihr Mitgefiihl aussprechen wollten, »Arbeitsbesuche« lief3
er jedoch zu, und so suchte ich ihn etwa sechs Wochen vor seinem Tod
unter dem Vorwand auf, einen Aufsatz fertigstellen zu wollen, an dem
wir gearbeitet hatten. Wir diskutierten iiber diesen Aufsatz und sahen
uns dann im Fernsehen ein Playoffspiel der National Basketball
Association (NBA) an.

Amos war ein intelligenter, lebenskluger Mensch, und dies betraf
auch seinen Umgang mit Krankheiten.1 Nachdem er mit Spezialisten
an der Universitdt Stanford iiber seine Prognose gesprochen hatte,
gelangte er zu dem Schluss, dass es keine verlockende Option sei, sich
seine letzten Monate mit nutzlosen Behandlungen zu verderben, durch



die er sich sehr schlecht fiihlen wiirde und die sein Leben bestenfalls
um ein paar Monate verldngern wiirden. Sein scharfer Intellekt blieb.
Er erklarte seinem Onkologen, Krebs sei kein Nullsummenspiel. »Was
schlecht fiir den Tumor ist, ist nicht unbedingt gut fiir mich.« Eines
Tages fragte ich ihn bei einem Telefonat, wie er sich fiihle. Er sagte:
»Es ist wirklich seltsam. Wenn du die Grippe hast, hast du das Gefiihl,
du wirst bald sterben, aber wenn du stirbst, fiihlst du dich die meiste
Zeit bestens.«

Amos starb im Juni, und er wurde im kalifornischen Palo Alto
beigesetzt, wo er und seine Familie lebten. Amos’ Sohn Oren hielt auf
der Trauerfeier eine kurze Ansprache und zitierte aus einem Brief, den
Amos ihm wenige Tage vor seinem Tod geschrieben hatte:

Ich habe den Findruck, dass wir in den letzten Tagen Anekdoten und
Geschichten ausgetauscht haben, in der Absicht, dass sie in
FErinnerung bleiben mogen, zumindest eine Zeit lang. Ich meine, dass
es eine lange jiidische Tradition gibt, historisches Wissen und
Weisheitslehren nicht durch Belehrungen und Geschichtsbiicher,
sondern durch Anekdoten, komische Geschichten und passende Witze
von einer Generation an die ndchste weiterzugeben.

Nach der Beisetzung veranstalteten die Tverskys in ihrem Haus ein
traditionelles  jiidisches  Schiwa-Trauerritual. Es war ein
Sonntagnachmittag. Irgendwann wanderten einige von uns ins
Fernsehzimmer ab, um sich das Ende eines NBA-Playoff-Spiels
anzusehen. Es war uns ein wenig peinlich, aber dann sagte Amos’
Sohn Tal von sich aus: »Wenn Amos hier ware, ware er dafiir gewesen,
die Beisetzung auf Video aufzunehmen und sich das Spiel
anzusehen.«

Seit dem Beginn meiner Bekanntschaft mit Amos im Jahr 1972
unterzog ich jeden Aufsatz, den ich schrieb, einem inoffiziellen Test:



»Wiirde Amos ihn gutheiflen?« Mein Freund Eric Johnson, den Sie
spater kennenlernen werden, kann bestdtigen, dass ein Aufsatz, den
wir gemeinsam schrieben, erst drei Jahre rachdem er von einer
Fachzeitschrift angenommen worden war, veroffentlicht wurde. Der
Redakteur, die Gutachter und Eric waren voll und ganz zufrieden mit
dem Beitrag, aber Amos storte sich an einem Punkt, und ich wollte
seinem Einwand Rechnung tragen. Ich habe mich mit diesem Aufsatz
abgerackert, widhrend sich dem armen Eric die Chance zur
Beforderung bot, ohne dass dieser Beitrag auf seiner Publikationsliste
auftauchte. Zum Gliick hatte Eric zahlreiche andere exzellente
Aufsadtze geschrieben, sodass meine Verzogerungstaktik ihn nicht die
Festanstellung kostete. Schlief3lich war Amos zufrieden.

Beim Schreiben dieses Buchs habe ich Amos’ Mitteilung an Oren
ernst genommen. Es ist nicht die Art Buch, die man von einem
Wirtschaftsprofessor erwarten wiirde. Es ist weder eine theoretische
Abhandlung noch eine Polemik. Selbstverstandlich werde ich
Forschungsergebnisse behandeln, aber Sie werden auch Anekdoten,
(mo6glicherweise) komische Geschichten und hin und wieder Witze
lesen.

Danny iiber meine besten Eigenschaften

Eines Tages Anfang 2001 besuchte ich Danny Kahneman in seinem
Haus in Berkeley. Wir saf3en in seinem Wohnzimmer und plauderten,
wie wir es oft tun. Dann erinnerte sich Danny plétzlich daran, dass er
einen Termin fiir ein Telefonat mit Roger Lowenstein hatte, einem
Journalisten, der einen Artikel iiber meine Arbeit fiir das New York
Times Magazine schrieb.B Roger, der unter anderem das bekannte
Buch When Genius Failed verfasst hatte, wollte sich aus
nachvollziehbaren Griinden mit meinem alten Freund Danny
unterhalten.’ Das brachte mich in eine Zwickmiihle. Sollte ich das



Zimmer verlassen oder zuhOren? »Bleib«, sagte Danny, »es konnte
lustig werden. «

Das Interview begann. Wenn man einem Freund dabei zuhort, wie er
eine alte Anekdote {iiber einen erzdhlt, ist das nicht besonders
aufregend, und es ist immer peinlich, mit anzuh6ren, wenn man von
jemandem gelobt wird. Ich griff nach einer Zeitschrift und
konzentrierte mich auf die Lektiire — bis ich Danny sagen horte: »Das
Beste an Thaler, das, was ihn wirklich besonders macht, ist die
Tatsache, dass er faul ist.«

Was? Wirklich? Ich wiirde nie bestreiten, dass ich faul bin, aber hielt
Danny meine Faulheit wirklich fiir meinen grofiten Vorzug? Ich
begann, abwiegelnd mit den Handen zu winken und wie verriickt den
Kopf zu schiitteln, aber Danny fuhr fort, meine Faulheit zu loben. Bis
heute beteuert er, er habe es als grofies Kompliment gemeint. Meine
Faulheit, so versichert er, bedeute, dass ich mich nur mit Fragen
beschiftigte, die so faszinierend seien, dass sie diese natiirliche
Neigung, Anstrengung zu vermeiden, liberwinden wiirden. Nur Danny
konnte meine Faulheit in eine Starke verwandeln.

Aber da haben Sie es. Bevor Sie weiterlesen, sollten Sie bedenken,
dass dieses Buch von einem nachweislich faulen Mann geschrieben
wurde. Der Vorteil besteht darin, dass — Danny zufolge — nur solche
Themen darin vorkommen, die interessant sind — zumindest fiir mich.

1 Zu Amos’ Lebzeiten pflegten Psychologen untereinander zu scherzen, er habe einen 1Q-Test
ermoglicht, der nur ein einziges Item umfasste: Je eher man erkannte, dass er intelligenter war
als man selbst, umso intelligenter war man.
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1.
Vermeintlich irrelevante Faktoren

chon frith in meiner Laufbahn als Hochschullehrer gelang es

mir, die meisten meiner Studenten in meinem Mikrookonomik-

Kurs unabsichtlich gegen mich aufzubringen, und
ausnahmsweise hatte es mal nichts mit dem zu tun, was ich im
Unterricht sagte. Das Problem wurde durch eine Klausur in der Mitte
des Semesters verursacht.

Ich hatte die Priifungsfragen so zusammengestellt, dass sie die
Studenten in drei Gruppen einteilen sollten: die Stars, die den Stoff
wirklich beherrschten; die mittlere Gruppe, die die Grundbegriffe
verstand; und die Nieten, die es einfach nicht kapierten. Um dieses
Ziel zu erreichen, musste die Priifung einige Fragen enthalten, die nur
die besten Studenten richtig beantworten wiirden, was bedeutete, dass
sie schwer war. Tatsachlich erfiillte die Klausur ihren Zweck — es gab
eine breite Streuung von Punkten —, aber als die Studenten die
Ergebnisse erhielten, begehrten sie auf. Sie beklagten vor allem, dass
die durchschnittliche Punktzahl nur 72 von moglichen 100 Punkten
betrug.

Das Seltsame an dieser Reaktion war die Tatsache, dass die
durchschnittliche numerische Punktzahl bei der Priifung sich in keiner
Weise auf die Verteilung der Zensuren auswirkte. An der Universitat
wurde in der Regel ein Notensystem verwendet, in dem die
Durchschnittsnote eine B oder B+ (»Zwei«) ist, und nur eine sehr
geringe Zahl von Studenten erhielt eine Zensur unter einer C (»Drei«).
Ich hatte mit der Moglichkeit gerechnet, dass eine niedrige numerische
Punktzahl in dieser Hinsicht fiir einige Verwirrung sorgen wiirde. Und



so hatte ich erlautert, wie ich die Punkte in Noten umrechnen wiirde.
Jeder, der mehr als 80 Punkte erhielt, wiirde eine A oder A- (»Eins«)
bekommen, Punkte iiber 65 wiirden einer B entsprechen, und nur
diejenigen, die weniger als 50 Punkte hatten, liefen Gefahr, eine Note
unter C zu bekommen. Die resultierende Verteilung von Noten
unterschied sich nicht von einer normalen Verteilung, aber diese
Ankiindigung heiterte die Stimmung der Studenten nicht auf. Sie
hassten meine Priifung noch immer, und auch mit mir waren sie nicht
sonderlich zufrieden. Als ein junger Professor, dem daran gelegen watr,
seine Stelle zu behalten, war ich entschlossen, dem Abhilfe zu
schaffen, aber ich wollte meine Klausuren nicht leichter machen. Was
sollte ich tun?

Schlief3lich kam mir eine Idee. Bei der nachsten Klausur erhohte ich
die Gesamtzahl der erreichbaren Punkte von 100 auf 137. Diese Klausur
erwies sich als etwas schwieriger als die erste; die Studenten
beantworteten im Schnitt nur 70 Prozent der Fragen richtig, aber die
durchschnittliche Punktzahl betrug erfreuliche 96 Punkte. Die
Studenten waren begeistert! Durch diese Umstellung dnderte sich
nicht eine Note, aber alle waren gliicklich. Von da an vergab ich jedes
Mal, wenn ich diesen Kurs hielt, bei Klausuren maximal 137 Punkte.
Diese Zahl wahlte ich aus zwei Griinden. Erstens fiihrte sie zu einer
durchschnittlichen Punktzahl deutlich iiber 9o, und einige Studenten
erhielten sogar iiber 100 Punkte, was eine Reaktion ausloste, die an
Verziickung grenzte. Zweitens, weil es nicht leicht war, die erreichte
Punktzahl im Kopf durch 137 zu dividieren, schienen sich die meisten
Studenten nicht die Mithe zu machen, ihre Punkte in Prozente
umzurechnen. Damit Sie nicht denken, ich hatte die Studenten
irgendwie getduscht: In den folgenden Jahren habe ich diese
Erlauterung, in Fettdruck, in den Lehrplan meines Kurses
aufgenommen: »Bei Klausuren sind, statt der iiblichen 100, maximal



137 Punkte zu erreichen. Dieses Punktesystem wirkt sich nicht auf die
Zensur aus, die Sie in dem Kurs erhalten, aber es scheint Sie
zufriedener zu machen.« Und tatsdachlich hat sich nach dieser
Umstellung niemand mehr beschwert, meine Klausuren seien zu
schwer.

Fiir das Verhalten meiner Studenten verwendete ich den Begriff
»misbehaving« (auf Deutsch etwa »sich ungezogen benehmend).
Damit meine ich, dass ihr Verhalten nicht dem idealisierten
Verhaltensmodell entsprach, das die Grundlage der konventionellen
Wirtschaftstheorie bildet. Ein Okonom ist der Meinung, dass sich
niemand mehr iiber 96 von 137 Punkten (70 Prozent) freuen sollte als
iber 72 von 100 Punkten, aber meine Studenten taten genau das. Und
nachdem ich dies erkannt hatte, konnte ich die Klausuren so
konzipieren, wie ich es wollte, und trotzdem dafiir sorgen, dass die
Studenten nicht murrten.

Seit 40 Jahren - seit meiner Studienzeit — interessieren mich
derartige Geschichten, die zeigen, dass wirkliche Menschen
(»Humans«) sich in vielfaltiger Weise von den fiktionalen Geschopfen
unterscheiden, die die herkommlichen Wirtschaftsmodelle bevolkern.
Mir ging es nie darum, zu behaupten, dass etwas mit den Leuten nicht
stimmt; wir alle sind nur Menschen — Homo sapiens. Problematisch ist
vielmehr das von den Volkswirten verwendete Modell, das Homo
sapiens durch ein erfundenes Geschopf ersetzt, den Homo
oeconomicus oder »Econ«, wie ich ihn abgekiirzt nenne. Verglichen
mit dieser fiktionalen Welt der Econs, verhalten sich reale Menschen
vielfach ungezogen, und das bedeutet, dass 6konomische Modelle
viele falsche beziehungsweise ungenaue Vorhersagen machen, was
viel schwerwiegendere Folgen haben kann, als eine Gruppe von
Studenten zu verdargern. So gut wie kein Wirtschaftswissenschaftler
sah die Finanzkrise von 2007/2008 kommen2, und noch schlimmer,



viele dachten, sowohl der Crash als auch seine Nachwirkungen seien
Dinge, die schlichtweg nicht passieren konnten.

Ironischerweise sind formale Modelle, die auf dieser verfehlten
Konzeption des menschlichen Verhaltens beruhen, der Grund dafiir,
dass die  Volkswirtschaftslehre als die einflussreichste
Sozialwissenschaft gilt — einflussreich in zweierlei Hinsicht. Zum einen
haben Volkswirte von allen Sozialwissenschaftlern unbestreitbar den
starksten politischen Einfluss. Tatsdchlich besitzen sie praktisch ein
Monopol in Bezug auf politische Beratung. Bis vor Kurzem wurden
andere Sozialwissenschaftler nur selten dazugebeten, und wenn man
sie einlud, dann wurden sie sozusagen an den Kindertisch bei der
Familienfeier verbannt.

Zum anderen gilt die Volkswirtschaftslehre auch als die
einflussreichste Sozialwissenschaft in einem intellektuellen Sinne.
Dieser Einfluss rithrt von der Tatsache her, dass die
Volkswirtschaftslehre iiber eine einheitliche Basistheorie verfiigt, aus
der fast alles Weitere folgt. Wenn man von »Wirtschaftstheorie«
spricht, wissen die Leute, was man meint. Keine andere
Sozialwissenschaft besitzt eine dhnlich solide theoretische Grundlage.
Tatsdachlich dienen Theorien in anderen Sozialwissenschaften
tendenziell bestimmten Zwecken - sie sollen erklaren, was unter
bestimmten Rahmenbedingungen geschieht. Okonomen vergleichen
ihr Fachgebiet auch gern mit der Physik, wie die Physik basiert auch
die Volkswirtschaftslehre auf einigen wenigen Kernpramissen.

Die Kernpramisse der Wirtschaftstheorie lautet, dass Menschen sich
so entscheiden, dass sie ihren Nutzen optimieren. Unter all den Giitern
und Dienstleistungen, die eine Familie kaufen konnte, wahlt sie
das/die beste, das/die sie sich leisten kann. Auflerdem wird
angenommen, dass Econs keine verzerrten Entscheidungen treffen.
Das heifdst, wir treffen unsere Entscheidungen auf der Grundlage



dessen, was Okonomen »rationale Erwartungen« nennen. Wenn
Menschen, die ein Unternehmen griinden, in der Regel glauben, dass
ihre Erfolgschancen 75 Prozent betragen, dann sollte dies eine gute
Schidtzung fiir die tatsdchliche Zahl erfolgreicher Griindungen sein.
Econs sind nicht iibertrieben optimistisch.

Diese Pramisse der Optimierung unter Nebenbedingungen, das heifdt
der Auswahl des Besten unter Beriicksichtigung begrenzter finanzieller
Mittel, wird mit der zweiten Grundannahme der Wirtschaftstheorie,
der des Gleichgewichts, verkniipft. Auf Wettbewerbsmarkten, auf
denen sich Preise frei nach oben und unten bewegen konnen,
schwanken diese Preise in einer Weise, dass das Angebot gleich der
Nachfrage ist. Etwas vereinfacht ausgedriickt, konnen wir sagen:
Optimierung + Gleichgewicht = Wirtschaftstheorie. Dies ist eine
machtige Kombination, und andere Sozialwissenschaften haben nichts
Vergleichbares zu bieten.

Allerdings gibt es ein Problem: Die Pramissen, auf denen die
Wirtschaftstheorie beruht, sind fehlerhaft. Erstens sind die
Optimierungsprobleme, denen sich gewOhnliche Konsumenten
gegeniibersehen, oftmals so schwierig, dass sie sie nicht 16sen konnen
beziehungsweise einer Losung nicht einmal nahekommen. Schon bei
einem Einkauf in einem Lebensmittelgeschift mittlerer Grof3e haben
Kaufer die Wahl zwischen Millionen von Kombinationen von Artikeln,
die sie sich leisten konnen. Wahlen sie wirklich die beste aus? Und
selbstverstandlich sind wir in unserem Leben mit sehr viel
bedeutenderen  Problemen als einem  Lebensmitteleinkauf
konfrontiert: der Wahl eines Berufs oder eines Ehegatten, der
Aufnahme eines Hypothekendarlehens. In Anbetracht der
Misserfolgsquoten in all diesen Bereichen lief3e sich nur schwerlich
behaupten, all diese Entscheidungen seien optimal.



Zweitens sind die Uberzeugungen, auf deren Grundlage Menschen
ihre Entscheidungen treffen, nicht unverzerrt. »Selbstiiberschatzung«
mag nicht zum Wortschatz eines Okonomen gehéren, aber sie ist
erwiesenermafden ein menschlicher Wesenszug, und es gibt zahlreiche
weitere Verzerrungen, die von Psychologen dokumentiert wurden.

Drittens gibt es zahlreiche Faktoren, die das Optimierungsmodell
unberiicksichtigt ldsst, wie das oben beschriebene Beispiel einer
Klausur mit 137 Punkten verdeutlicht. In einer Welt der Econs gibt es
eine lange Liste von Dingen, die vermeintlich belanglos sind. Kein
Econ wiirde eine besonders grofe Portion des Abendessens fiir
Dienstag kaufen, nur weil er beim sonntaglichen Einkauf
zufalligerweise hungrig ist. Der Hunger am Sonntag sollte fiir die Wahl
der Portionsgrofie am Dienstag irrelevant sein. Ein Econ wiirde die
riesige Portion am Dienstag nicht aufessen, wenn er nicht mehr
hungrig ware, nur weil er sie bezahlt hat und Verschwendung hasst.
Fiir einen Econ hat der in der Vergangenheit fiir ein Lebensmittel
gezahlte Preis keinen Einfluss auf die Entscheidung, wie viel davon er
oder sie jetzt isst. Ein Econ wiirde auch an dem Tag des Jahres, an dem
er oder sie zufdlligerweise geheiratet hat oder geboren wurde, kein
Geschenk erwarten. Welchen moglichen Unterschied kann schon ein
Datum machen? Tatsachlich wiirde die ganze Idee von Geschenken
Econs verwirren. Ein Econ wiirde wissen, dass Bargeld das
bestmogliche Geschenk ist; es erlaubt dem Empfanger, das zu kaufen,
was optimal ist. Ich rate Thnen allerdings nicht, an Threm ndchsten
Hochzeitstag Geld zu schenken, es sei denn, Sie sind mit einem(r)
Wirtschaftswissenschaftler(in) verheiratet. Aber wenn ich’s mir recht
tiberlege, ist es vermutlich auch dann keine gute Idee, wenn Ihr
Ehegatte Okonom ist.

Sie wissen, und ich weifd, dass wir nicht in einer Welt von Econs
leben. Wir leben in einer Welt von fehlbaren Menschen. Und da die



meisten Okonomen Menschen sind, wissen sie auch, dass sie nicht in
einer Welt von Econs leben. Adam Smith, der Begriinder der modernen
Nationalokonomie, raumte diese Tatsache ausdriicklich ein. Vor
seinem Hauptwerk, Der Wohlstand der Nationen, schrieb er ein Buch
iiber menschliche »Leidenschaften«, ein Wort, das in Lehrbiichern der
Volkswirtschaftslehre nicht vorkommt.®! Econs haben keine
Leidenschaften, sie sind kaltbliitige Optimierer. Denken Sie an
Mr. Spock in Raumschiff Enterprise.

Dennoch hat sich dieses Modell des wirtschaftlichen Handelns auf
der Basis einer Population, die nur aus Econs besteht, allgemein
durchgesetzt und die Volkswirtschaftslehre zu jener einflussreichen
Disziplin gemacht, die sie noch immer ist. Kritische Einwdnde sind im
Lauf der Jahre mit einer ganzen Reihe fadenscheiniger Ausreden und
unglaubwiirdiger alternativer Erklarungen von empirischen Befunden,
die nicht ins Bild passten, abgetan worden. Aber auf diese Ausfliichte
reagierte man mit einer Reihe von Studien, die in wachsendem Maf3e
Zweifel an diesem Modell weckten. Eine Anekdote iiber die
Notengebung bei einer Klausur kann man leicht abtun. Schwerer ist es
schon, Studien zu ignorieren, die schlechte Entscheidungen in
Bereichen dokumentieren, bei denen viel auf dem Spiel steht, wie bei
der Altersvorsorge, der Auswahl eines Hypothekendarlehens oder der
Kapitalanlage in Aktien. Und es ist unmoglich, die Serie von Booms,
Spekulationsblasen und Kurseinbriichen auf den Finanzmarkten seit
dem 19. Oktober 1987 als belanglos abzutun, als die Aktienkurse
weltweit um tiber 20 Prozent fielen, obwohl es keine bedeutenden
negativen Nachrichten gab. Anschlief3end kam es zu einer Blase und
einem Crash bei Technologieaktien, auf den alsbald eine
Immobilienpreisblase folgte, die, nach ihrem Platzen, eine weltweite
Finanzkrise verursachte.



Es ist an der Zeit, keine Ausfliichte mehr zu machen. Wir brauchen
einen differenzierteren Ansatz in der wirtschaftswissenschaftlichen
Forschung, der die Existenz und Bedeutung realer Menschen aus
Fleisch und Blut anerkennt. Die gute Nachricht ist, dass wir nicht
alles, was wir iiber die Funktionsweise von Volkswirtschaften und
Markten wissen, iiber Bord werfen miissen. Theorien, die auf der
Annahme basieren, dass jeder ein Econ ist, sollten nicht verworfen
werden. Sie bleiben niitzlich als Ausgangspunkte fiir realitatsndhere
Modelle. Und unter besonderen Umstianden, etwa wenn die Probleme,
die Menschen 16sen miissen, einfach sind oder wenn 6konomische
Akteure die entsprechenden hoch spezialisierten Kompetenzen
besitzen, dann beschreiben Modelle von Econs womdéglich in guter
Naherung das tatsdchliche Verhalten. Aber wie wir sehen werden, sind
diese Situationen eher die Ausnahme als die Regel.

Zudem besteht ein Grof3teil der Arbeit von Okonomen darin, mit
grofer Sorgfalt Daten iiber die Funktionsweise von Markten zu
sammeln und mit statistischem Sachverstand auszuwerten. Diese
Forschungen gehen grofdtenteils nicht von der Annahme aus, dass
Menschen ihren Nutzen optimieren. Zwei Forschungsinstrumente, die
in den letzten 25 Jahren immer haufiger eingesetzt wurden, haben die
Moglichkeiten von Okonomen, empirische Daten zu erheben, enorm
erweitert. Das erste Instrument ist die sogenannte randomisierte
kontrollierte Studie, die bereits seit Langem in anderen
Wissenschaften wie der Medizin eine Standardmethode ist. Bei einer
solchen Studie wird in der Regel untersucht, was geschieht, wenn
einige Personen eine bestimmte »Behandlung« erfahren, die
Gegenstand des Interesses ist. Die zweite Methode besteht darin,
entweder Experimente zu nutzen, die sich von selbst ergeben (etwa
wenn Menschen sich fiir ein Programm anmelden und andere nicht),
oder intelligente Okonometrische Techniken, mit denen sich die



Auswirkungen von »Behandlungen« erfassen lassen, obwohl diese
Situation nicht gezielt zu diesem Zweck konzipiert wurde. Diese neuen
Instrumente haben Studien iiber eine Vielzahl wichtiger
gesellschaftlicher Fragen ermoglicht. Dabei wurden unter anderen
folgende Interventionen erforscht: verbesserte Bildungsangebote,
Unterricht in einer kleineren Klasse oder durch einen besseren Lehrer,
von den Dienstleistungen einer Unternehmensberatung profitieren,
Unterstiitzung bei der Stellensuche, eine Freiheitsstrafe verbiifen
miissen, der Umzug in ein Viertel mit geringerer Armutsquote,
Krankenversicherungsleistungen von Medicaid erhalten und so weiter.
Diese Studien zeigen, dass man auch dann viel iiber die Welt lernen
kann, wenn man keine Optimierungsmodelle zugrunde legt, und sie
liefern in manchen Fallen verldssliche Daten, anhand deren man
solche Modelle testen kann, um herauszufinden, ob sie tatsachlich
menschlichen Verhaltensmustern entsprechen.

Fiir weite Gebiete der Wirtschaftstheorie ist die Annahme, dass alle
Akteure ihren Nutzen optimieren, nicht entscheidend, auch wenn die
Personen, deren Verhalten erforscht wird, keine Experten sind. So ist
zum Beispiel die Vorhersage, dass Landwirte bei sinkenden
Diingemittelpreisen = mehr Diinger einsetzen, mit hoher
Wahrscheinlichkeit zutreffend, auch wenn Landwirte ihre Praktiken in
Reaktion auf Marktbedingungen nur langsam dndern. Die Vorhersage
ist hochstwahrscheinlich zutreffend, weil sie ungenau ist:
Vorhergesagt wird lediglich die Richtung des Effekts. Dies entspricht
der Vorhersage, dass Apfel, die vom Baum fallen, nach unten und
nicht nach oben fallen. Die Vorhersage gilt in diesem konkreten Fall,
aber sie ist keine Formulierung des Gravitationsgesetzes.

Okonomen geraten in Schwierigkeiten, wenn sie hochst spezifische
Vorhersagen machen, die ausdriicklich davon abhdngen, dass alle
Akteure oOkonomisch versiert sind. Kommen wir zuriick auf das



Beispiel aus der Landwirtschaft. Angenommen, Wissenschaftler
fanden heraus, dass Landwirte besser dastehen wiirden, wenn sie
mehr oder weniger Diinger verwenden wiirden, als sie es
herkommlicherweise getan haben. Wenn man davon ausgehen kann,
dass alle richtig handeln, solange sie alle mafigeblichen Informationen
besitzen, dann besteht die einzige sachgerechte (politische)
Handlungsempfehlung darin, diese Informationen frei verfiigbar zu
machen. Man sollte also die Ergebnisse veroffentlichen, sie den
Landwirten leicht zugdanglich machen und die Magie der Markte den
Rest besorgen lassen.

Sofern nicht alle Landwirte Econs sind, ist dies ein schlechter Rat.
Vielleicht wiirden multinationale Lebensmittelkonzerne die jiingsten
Forschungsergebnisse ziigig iibernehmen, aber wie steht es mit
Kleinbauern in Indien oder Afrika?'

Und wenn man in ahnlicher Weise glaubt, dass jeder fiir die
Altersvorsorge genau die richtige Summe zuriicklegt, wie es jeder Econ
tun wiirde, und wenn man aus dieser Analyse folgert, dass es keinen
Grund gibt, die Sparbereitschaft von Menschen zu fordern (etwa durch
Schaffung privater Altersvorsorgeangebote), dann bringt man sich um
die Chance, dafiir zu sorgen, dass es vielen Menschen im Alter
finanziell besser geht. Und wenn man als Notenbankpradsident glaubt,
dass Spekulationsblasen an den Finanzmarkten aus theoretischen
Grinden unmoglich sind, konnen einem schwerwiegende Fehler
unterlaufen — Alan Greenspan zum Beispiel hat dies offen zugegeben,
was man ihm hoch anrechnen muss.

Wir miissen nicht damit aufhoren, abstrakte Modelle zu erfinden,
die das Verhalten fiktiver Econs beschreiben. Wir miissen allerdings
aufhoren, anzunehmen, dass diese Modelle menschliches Verhalten
zutreffend beschreiben, und wir diirfen politische Entscheidungen
nicht langer auf der Grundlage solcher fehlerhaften Analysen treffen.



Und wir miissen damit beginnen, den vermeintlich irrelevanten
Faktoren — abgekiirzt VIFs — mehr Beachtung zu schenken.

Es ist schon schwer, die Friihstiicksgewohnheiten von Menschen zu
verdndern, aber es ist noch sehr viel schwieriger, ihre
Herangehensweise an Probleme zu verandern, mit denen sie sich ihr
ganzes Leben beschiftigt haben. Seit Jahren widersetzen sich viele
Okonomen der Forderung, ihre Modelle auf wirklichkeitsgetreuere
Beschreibungen des menschlichen Verhaltens zu stiitzen. Aber
aufgrund vieler kreativer junger Okonomen, die bereit sind, Risiken
einzugehen und mit den traditionellen Methoden der
Volkswirtschaftslehre zu brechen, wird der Traum von einer
umfassenderen, »reichhaltigeren« Version der Wirtschaftstheorie
Wirklichkeit. Dieses Fachgebiet heifdst Verhaltensokonomik. Es ist keine
eigene Disziplin: Es ist traditionelle Wirtschaftswissenschaft, erganzt
und angereichert um psychologische und andere
sozialwissenschaftliche Erkenntnisse.

Der wichtigste Grund dafiir, reale Menschen in Wirtschaftstheorien
einzubeziehen, besteht darin, die Treffgenauigkeit der Vorhersagen,
die auf der Basis dieser Theorien gemacht werden, zu verbessern. Aber
es hat noch einen weiteren Vorteil, wenn man sich an wirklichen
Menschen orientiert. Die Verhaltensokonomik ist interessanter und
macht mehr Spaf3 als die konventionelle Volkswirtschaftslehre. Sie ist
das Gegenteil der »triibsinnigen Wissenschaft«, wie die Okonomie
auch genannt wird.

Die Verhaltensokonomik ist ein aufstrebendes Teilgebiet der
Volkswirtschaftslehre, und Vertreter dieses Fachs finden sich an vielen
der Topuniversititen weltweit. Und in jiingster Zeit werden
Verhaltensokonomen und Verhaltenswissenschaftler auch in
politische Entscheidungsprozesse einbezogen. Im Jahr 2010 rief die
britische Regierung ein »Behavioural Insights Team« ins Leben, und



inzwischen schlief3en sich andere Lander dieser Bewegung an und
setzen spezielle Arbeitsgruppen ein, die den Auftrag haben, die
Erkenntnisse anderer Sozialwissenschaften in die Konzipierung
politischer Programme einflief3en zu lassen. Auch Unternehmen haben
mittlerweile verstanden, dass ein tieferes Verstindnis des
menschlichen Verhaltens genauso wichtig fiir die erfolgreiche Fiihrung
einer Firma ist wie die Fahigkeit, Jahresabschliisse zu verstehen und
die betrieblichen Abldufe effizient zu koordinieren. Schliefdlich werden
Unternehmen von realen, fehlbaren Menschen geleitet, und ihre
Mitarbeiter und Kunden sind ebenfalls reale Menschen.

Dieses Buch erzahlt, wie es dazu kam, zumindest aus meiner Sicht.
Auch wenn ich nicht alle Forschungsarbeiten selbst durchgefiihrt
habe — wie Sie wissen, bin ich dafiir zu faul —, war ich doch von
Anfang an dabei und Teil der Bewegung, die diese Disziplin schuf.
Ankniipfend an Amos’ Diktum, werde ich Ihnen viele weitere
Geschichten erzdhlen, aber mir geht es hier hauptsdachlich darum, zu
schildern, wie alles angefangen und sich dann weiterentwickelt hat,
und einige der Dinge zu erlautern, die wir in dieser Zeit
herausgefunden haben. Es ist nicht weiter iiberraschend, dass es zu
zahlreichen Streitigkeiten mit Traditionalisten gekommen ist, die die
herk6mmliche wirtschaftswissenschaftliche Herangehensweise
verteidigten. Diese Streitigkeiten waren damals nicht immer lustig,
aber wie negative Reiseerlebnisse bilden sie die Grundlage fiir
interessante Erzdhlungen im Anschluss, und die Notwendigkeit, diese
Kampfe auszufechten, hat das Fachgebiet gestarkt.

Wie jede Geschichte folgt auch diese keiner geraden Linie, in der
eine Idee auf organische Weise zur nachsten fiihrt. Viele Ideen stellten
sich zu verschiedenen Zeitpunkten und mit unterschiedlichen
Geschwindigkeiten ein. Daher ist das Buch sowohl chronologisch als
auch thematisch geordnet. Hier eine kurze Vorschau. Wir beginnen zu



der Zeit, als ich noch studierte und eine Liste mit Beispielen fiir
merkwiirdige Verhaltensweisen zusammenstellte, die nicht mit den
Modellen iibereinzustimmen schienen, die ich in den Vorlesungen
horte. Der erste Abschnitt des Buchs befasst sich mit jenen friihen
Jahren »in der Wildnis« und beschreibt einige der Herausforderungen,
mit denen uns die vielen konfrontierten, die den Nutzen dieses
Unterfangens in Zweifel zogen. Anschlieflend wenden wir uns einer
Reihe von Themen zu, die in den ersten 15 Jahren meiner Laufbahn als
Forscher den grofiten Teil meiner Aufmerksamkeit in Anspruch
nahmen: mentale Buchfithrung, Selbstkontrolle, Fairness und
Finanzmarkte. Ich mochte darlegen, was meine Kollegen im Zuge
dieser Forschungsarbeiten herausfanden, sodass Sie diese
Erkenntnisse selbst anwenden konnen, um Ihre Mitmenschen besser
zu verstehen. Aber vielleicht erfahren Sie auch Niitzliches dariiber, wie
man die Denkweise von Menschen verdndern kann, insbesondere
wenn sie viel in die Bewahrung des Status quo investiert haben. Spater
wenden wir uns neueren Forschungsprojekten zu, vom Verhalten der
Taxifahrer in New York City iiber die Aufnahme von Spielern in die
National Football League bis zum Verhalten von Teilnehmern an
Spielshows mit hohen Einsdtzen. Zum Schluss treffen wir in Downing
Street Number 10 in London ein, wo sich neue spannende
Herausforderungen und Gelegenheiten auftun.

Mein einziger Rat fiir die Lektiire dieses Buchs lautet: Horen Sie auf,
wenn es keinen Spafd mehr macht. Alles andere ware ungezogen.

2 Ein Wirtschaftswissenschafter, der uns vor dem alarmierenden Anstieg der Immobilienpreise
warnte, war mein Kollege, der Verhaltens6konom Robert Shiller.



2.
Der Endowment-Effekt

ahrend meines Aufbaustudiums am  Fachbereich

Wirtschaftswissenschaften der University of Rochester im

Norden des Bundesstaats New York kamen mir zum ersten
Mal Zweifel an der herrschenden Wirtschaftstheorie. Obwohl mir ein
Teil des Unterrichtsstoffs nicht einleuchtete, war ich nie ganz sicher,
ob die Theorie das Problem war oder die Tatsache, dass ich den Stoff
nicht richtig verstand. Ich war nicht gerade ein Topstudent. In dem
Artikel im New York Times Magazine von Roger Lowenstein, den ich im
Vorwort erwahnte, beurteilte mein Doktorvater Sherwin Rosen meine
Studienleistungen folgendermafien: »Wir haben nicht viel von ihm
erwartet.«

Meine Doktorarbeit hatte ein provokant klingendes Thema, »The
Value of a Life« (Der Wert eines Lebens), aber mein Ansatz war ganz
und gar konventionell. In seinem wunderbaren Essay »The Life You
Save May Be Your Own« (Das Leben, das Sie retten, konnte Ihr eigenes
sein«) hat der Okonom Thomas Schelling dargelegt, wie man in
sachgerechter, konzeptionell iiberzeugender Weise an diese Frage
herangeht. Im Lauf der Jahre haben sich meine Interessen viele Male
mit denen Schellings tiberschnitten, der zu einem frithen Zeitpunkt
bedeutende Beitrdge zu dem Fachgebiet, das wir heute
Verhaltensokonomik nennen, geleistet hat. Ein bekannter Abschnitt
seines Essays lautet:

Wenn ein sechsjdhriges Mdadchen mit braunem Haar Tausende
Dollar fiir eine Operation bendétigt, die sein Leben bis Weihnachten
verldangert, werden die Postamter von Fiinf- und Zehn-Cent-Stiicken



tiberschwemmt werden, die in dem Wunsch gespendet werden, es
zu retten. Aber wenn berichtet wird, dass ohne
Mehrwertsteuereinnahmen die Krankenhauseinrichtungen in
Massachusetts nach und nach verfallen, was einen kaum
merklichen Anstieg vermeidbarer Todesfille verursacht, dann
werden nicht viele eine Trane vergief3en oder ihr Scheckbuch
ziicken.”

Schelling schrieb so, wie er immer gesprochen hat: mit einem schiefen
Lacheln und einem schelmischen Funkeln in den Augen. Er wollte
beim Leser eine leichte Irritation hervorrufen.3 Die Geschichte von
dem kranken Miadchen veranschaulicht auf plastische Weise die
zentrale Idee des Artikels. Die Kliniken stehen fiir ein Konzept, das
Schelling ein »statistisches Leben« nennt, im Gegensatz zu dem
Madchen, das ein »identifiziertes Leben« reprdsentiert. In der
Wirklichkeit begegnen wir gelegentlich Beispielen fiir gefahrdetes
»identifiziertes Leben«, etwa bei der spannenden Rettung
verschiitteter Bergleute. Schelling weist darauf hin, dass wir es nur
selten hinnehmen, dass ein »identifiziertes Leben« allein wegen
unzureichender finanzieller Mittel ausgeloscht wird. Aber
selbstverstandlich sterben jeden Tag Tausende »unidentifizierte
Leben«, weil es ihnen an einfachen Dingen wie Moskitonetzen,
Impfungen oder sauberem Wasser fehlt.

Im Unterschied zu dem Fall des kranken Madchens sind
innenpolitische Entscheidungen in der Regel abstrakt. Sie sind nicht
emotional aufgeladen. Angenommen, wir bauen eine neue Fernstrafie,
und Sicherheitsingenieure sagen uns, die Verbreiterung des
Mittelstreifens um knapp einen Meter koste 42 Millionen Dollar und
verhiite 1,4 todliche Unfalle pro Jahr iiber einen Zeitraum von
30 Jahren. Sollten wir den  Mittelstreifen  verbreitern?
Selbstverstandlich kennen wir nicht die Identitdt dieser Opfer. Sie sind



»lediglich« statistische Leben. Aber um zu entscheiden, wie breit wir
den Mittelstreifen machen wollen, miissen wir diesen Leben, die durch
die Ausgaben verlangert beziehungsweise »gerettet« werden, einen
Wert zuschreiben. Und in einer Welt der Econs wiirde die Gesellschaft
fiir die Rettung eines identifizierten Lebens nicht mehr zahlen als fiir
die Rettung 20 statistischer Leben.

Laut Schelling lautet die richtige Frage, wie viel die Nutzer dieser
Fernstrafie (und vielleicht deren Freunde und Familienmitglieder)
bereit waren zu zahlen, um jede Fahrt ein kleines bisschen sicherer zu
machen. Schelling hatte die richtige Frage gestellt, aber niemand hatte
sie bislang beantwortet. Um das Problem zu l6sen, benotigt man eine
Situation, in der Menschen Entscheidungen treffen, bei denen sie
zwischen Geld und Todesrisiko abwdgen miissen. Daraus kann man
folgern, wie viel ihnen ihre Sicherheit wert ist. Aber wo lassen sich
solche Entscheidungen beobachten?

Der Okonom Richard Zeckhauser, der bei Schelling studiert hat,
wies darauf hin, dass man dieses Problem in gewisser Weise mit
russischem Roulette vergleichen konne. Sein Beispiel lautet — leicht
abgewandelt — so: Nehmen wir an, Aidan soll mit einem
Maschinengewehr russisches Roulette spielen. Das Gewehr hat viele
Kammern, sagen wir 1000, von denen vier nach dem Zufallsprinzip mit
Patronen bestiickt wurden. Aidan muss den Abzug betitigen. (Zum
Gliick ist das Gewehr auf Einzelschuss-Modus gestellt.) Wie viel wire
Aidan bereit zu zahlen, um eine Patrone zu entfernen?s4 Auch wenn
Zeckhausers Analogie mit dem russischen Roulette das Problem auf
eine elegante Weise formuliert, hilft sie uns nicht dabei, konkrete
Zahlen zu ermitteln. Experimente, bei denen sich die Teilnehmer
geladene Schusswaffen an den Kopf halten, sind keine praktische
Methode fiir die Erhebung von Daten.



