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Worum es geht

Wiren Sie bereit, auf 100 Euro zu verzichten, um ein Menschen-
leben zu retten? Vielleicht kommt Thnen diese Frage merkwiirdig
vor. Klar, sagen Sie. Natiirlich bin ich dazu bereit. Aber sind Sie es
wirklich? Haben Sie zum Beispiel in letzter Zeit Geld gespendet,
um genau das zu tun: Leben retten? Wenn nicht, wieso nicht?
Immerzu konfrontiert uns das Leben mit moralisch schwie-
rigen Entscheidungen. Der Frage ndmlich, ob wir bereit sind,
auf einen personlichen Vorteil zu verzichten, wenn wir damit
fiir andere etwas Gutes tun konnen. Unser Alltag ist eine einzige
Zumutung, denn er fordert uns auf, immer wieder zwischen Rich-
tig und Falsch, zwischen Gut und Bose zu entscheiden, zwischen
Altruismus und Eigennutz. Sind wir bereit, anderen zu helfen, fiir
Bediirftige zu spenden, uns klimafreundlich zu verhalten, ehrlich
zu sein und kooperativ? Oder wihlen wir die »angenehmere«
Alternative und denken in erster Linie an unseren eigenen Vorteil?
Sie kennen das: Bei Regen und in Eile bequem mit dem Auto in
die Stadt oder doch lieber klimafreundlich - aber umsténdlich -
mit Bus und Bahn? Im Supermarkt das tierwohlgerechte, gleich-
wohl teurere Schnitzel kaufen? Endlich mal auf Okostrom umstel-
len? Oder die liebe alte Tante im Altenheim besuchen? Oder sich
in der Schulpflegschaft, beim Verein oder beim nichsten Stra-
enfest engagieren? Hab ich eigentlich den Organspendeausweis
beantragt? Wollte ich doch schon lingst mal getan haben. Hat-
ten wir nicht vor, die Nachbarn zum Essen einzuladen? Ich muss
mich unbedingt bei Herrn Meier entschuldigen, ist ja eigentlich
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alles nur ein Missverstandnis. Bleib ich fiir meine Kollegin heute
langer auf Station? Sie hat einen wichtigen Termin und nett ware
es ja. Soll ich schwarzfahren? Kontrolliert ja keiner. Ist es okay,
der Versicherung mein eigenes Verschulden zu verschweigen?
Machen doch alle. Und so weiter.

Permanent ringt das Gute mit dem Eigenniitzigen in uns. Und
es geschieht eben ziemlich oft, dass wir uns fiir unseren eigenen
Vorteil und gegen das Gemeinwohl entscheiden, obwohl wir doch
eigentlich davon iiberzeugt sind (oder zumindest gerne von uns
denken wollen), dass wir im Grunde anstdndige Typen sind. Und
obwohl wir doch alle gerne in einer besseren Welt leben wollen.
Es stimmt ja auch: Wire es nicht schon, wenn wir unser Ver-
halten héufiger nach den Bediirfnissen anderer ausrichten wiir-
den? Ganz sicher. Wieso tun wir es dann nicht? Was hindert uns
daran? Wieso ist die Welt, wie sie ist? Voller Schmerz, Leid und
Liigen? Mit einem Wort: Warum féllt es uns so schwer, ein guter
Mensch zu sein? Und was konnen wir tun, um dem Guten auf die
Spriinge zu helfen? Das sind die beiden Leitfragen, denen dieses
Buch folgt. Es geht darum zu verstehen, welche Mechanismen das
Gute behindern. Warum wir mit unseren eigenen Vorstellungen
vom richtigen Handeln so oft scheitern. Und was wir dagegen tun
kénnen.

Dass wir regelméflig darum ringen miissen, uns anstindig
und richtig zu verhalten, ist nur allzu menschlich. Denn zum
einen sind wir von moralischen Stolperfallen umgeben: Weil wir
Umstidnde vorfinden, die uns zum Fehltritt verleiten, Situationen,
die uns veranlassen, gegen unsere eigenen Moralvorstellungen zu
verstofien, auch wenn wir das vielleicht eigentlich gar nicht wol-
len. Zum anderen ist Egoismus Teil unserer menschlichen Natur.
Denn wir sind immer beides zugleich: gut und bése. Beide Dis-
positionen sind in uns angelegt und niemand verhalt sich immer
richtig oder immer falsch. Die Welt ist nicht schwarz-weif3. Sie ist



Worum es geht 11

grau. Es ist das Wechselspiel aus Situation und Personlichkeit, das
bestimmt, wie wir uns verhalten.

Aber wie kommt es, dass die gleiche Person sich in einer
bestimmten Situation anstindig und altruistisch verhadlt und in
einer anderen egoistisch? Warum handeln zwei Menschen in
einer fiir beide identischen Lage unterschiedlich? Welche Situ-
ationen verfithren uns zum Egoismus? Wie stark unterscheiden
sich Menschen in ihrer moralischen Personlichkeit, und wovon
héngt diese ab?

Warum wir am Guten scheitern - das zu klaren und zu ver-
stehen, hilft nicht nur unserem personlichen Zusammenleben,
sondern letztlich auch dem Gemeinwohl. Denn alle gesellschaft-
lich relevanten Probleme hangen mit der Frage zusammen, ob
und wie wir es schaffen, unsere kurzsichtigen Eigeninteressen
zuriickzustellen. Ob wir wollen oder nicht. Das Klimaproblem ist
so ein Fall. Nur wenn wir bereit sind, unser Verhalten zu dndern
und die Emission klimaschadlicher Gase dramatisch zu reduzie-
ren, besteht ein Funke Hoffnung, dass die Welt noch zu retten
ist. Solidaritdt mit den Benachteiligten in unserer Gesellschaft ist
ein anderes Beispiel. Nur wenn wir Chancengleichheit, vor allem
einen fairen Zugang zu Bildung und gesellschaftlicher Teilhabe
ermoglichen, kénnen wir die Spaltung der Gesellschaft verrin-
gern und damit auch die schleichende Zerstérung der Demo-
kratie aufthalten. Dasselbe lasst sich fiir globale Ungleichheiten
sagen: Nur wenn wir bereit sind, etwas von unserem Wohlstand
abzugeben, zu teilen, kann das Elend, das Hunger, mangelnder
Zugang zu sauberem Trinkwasser oder todliche Krankheiten mit
sich bringen, gelindert werden.

Jeder in unserer Gesellschaft tragt Verantwortung fiir das
Gemeinwohl, ist aufgerufen zu kooperieren, auch wenn es mit
Kosten und Anstrengungen verbunden ist. Sei es, darauf zu
verzichten, schwarzzufahren und den Miill im Wald abzuladen,
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oder sich zu engagieren, in Vereinen, bei einer Tafel vor Ort, der
Betreuung von Gefliichteten oder Kindern aus sozial benachtei-
ligten Verhiltnissen. Oder bei der Pandemie-Bekdmpfung, die
davon abhéngt, ob man kooperiert und sich impfen lasst oder
lieber Trittbrett fahrt. Gesellschaften, die ihre Kooperationspro-
bleme nicht 16sen, sind zum Scheitern verurteilt. Das gilt im Klei-
nen wie im Groflen, in der Nachbarschaft, beim Job genauso wie
auf der groflen Biihne, der internationalen Zusammenarbeit und
Kooperation.

Wenn wir unser Verhalten dandern wollen, miissen wir die Ursa-
chen kennen, die uns daran hindern zu tun, was wir eigentlich
fir richtig erachten. Dieses Buch ist der Versuch, genau dariiber
aufzukldren, also besser zu verstehen, warum es uns schwerfallt,
ein guter Mensch zu sein. Zu untersuchen, wieso wir haufig im
Widerspruch zu unseren Wertvorstellungen handeln und im All-
tag an uns selbst scheitern.

Ein »guter Mensch« zu sein, was heifdt das eigentlich? Was ver-
stehen Verhaltenswissenschaftler darunter? Was ist im Folgenden
gemeint mit moralischem, prosozialem oder altruistischem Ver-
halten? Viel kliigere Kopfe sind daran gescheitert, Moral allge-
meinverbindlich zu definieren. Und im konkreten Einzelfall wird
dariiber immer Uneinigkeit herrschen. Und doch hat sich in der
philosophisch-wissenschaftlichen Debatte ein Grundverstandnis,
eine Art Minimalkonsens herausgebildet, der sich zudem mit den
meisten religiosen und kulturellen Vorstellungen moralischen
Handelns deckt. Dieser Minimalkonsens lautet abstrakt formu-
liert, dass es als unmoralisch gilt, jemand anderem absichtsvoll
und aus niedrigen Motiven einen Schmerz oder Schaden zuzufii-
gen.! Diese Definition ist gerade fiir unsere Zwecke so produktiv,
weil sie sich auf Verhalten bezieht, also den Akteur einer Hand-
lung in den Blick nimmt, nicht die Beurteilung von Zustdnden.
Moralisch bedeutsam ist unser absichtsvolles Verhalten demnach



Worum es geht 13

dadurch, dass es einen Einfluss auf den Nutzen fur andere hat.
Ein Verhalten ist moralisch, wenn es positive Effekte auf andere
Menschen erzeugt, etwa wenn ich einem Blinden iiber die Straf3e
helfe. Negative Effekte hingegen kennzeichnen unmoralisches
Verhalten. Wenn ich mich also zum Beispiel klimaschadlich ver-
halte, indem ich ein spritfressendes Auto fahre, oder unsolida-
risch, indem ich meine Versicherung betriige.

Gutes tun ist eine Entscheidung, eine Handlung. Und das
Hauptproblem moralischen Handelns ist, dass es regelméaflig
in Widerstreit gerdt mit unserem personlichen Wohlbefinden
und Nutzen. Ich nenne das den fundamentalen Zielkonflikt. Ex
beschreibt das Spannungsverhiltnis, das sich aus der Abwagung
von Eigen- und Fremdinteressen ergibt. Nehmen wir das ein-
gangs erwahnte Beispiel, fiir 100 Euro ein Leben zu retten. Was
konnte moralisch hoher zu bewerten sein, als einen Menschen
vor dem Tod zu bewahren? Aber zugleich muss ich auf Geld ver-
zichten, das ich gut gebrauchen kann. Und tiberhaupt: Wieso soll
ich mir davon nicht etwas Hiibsches kaufen? Auf der einen Seite
steht der Nutzen der guten Tat, auf der anderen die Kosten. Allen
moralisch relevanten Handlungen liegt dieser Konflikt zugrunde.
Und er begriindet den Kern des Problems. Ich gehe darauf im
nichsten Kapitel ndher ein.

Neben der Abwigung von Kosten und Nutzen mochte ich
beschreiben, was aus dem Wunsch folgt, vor sich selbst und vor
anderen »gut« dazustehen. Das Streben nach einem guten Immage
verleiht prosozialem Handeln Fliigel. Einerseits. Andererseits aber
erklart der Wunsch nach einem guten Selbstbild auch, wieso wir
haufig und zuverldssig in moralische Stolperfallen geraten und
uns am Ende egoistisch verhalten. Weil wir uns gerne betriigen,
weil wir uns die Welt so zurechtbiegen, dass wir gut tiber uns
denken konnen, obwohl wir uns gleichzeitig gegen das Gute ent-
scheiden.
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Wie wir dieses Kunststiick vollbringen, gehort zu den span-
nendsten Fahigkeiten unserer Psyche. Dazu zdhlen Geschichten,
die wir tber uns erzéhlen mit der Absicht, unser egoistisches
Verhalten zu entschuldigen und uns zu entlasten. Aber auch
das Wegschauen und Nicht-wissen-wollen, das uns ermdglicht
zu glauben, wir hitten es nicht besser gewusst. Hinzu kommt
unser selektives Erinnern, das unsere Handlungen in allzu rosi-
gem Licht erscheinen lassen, oder kreative Formen moralischer
Buchhaltung, die mithilfe kleiner Wohltaten unser Gewissen
ruhig stellen und allerhand weitere Tricks, von denen wir manch-
mal gar nicht merken, dass und wie sie uns irrefithren. Am Ende
sind wir sogar fest davon tiberzeugt, dass wir richtig gute Typen
sind. Vielleicht erinnern Sie sich, dass Sie schon so manches Mal
die Stralenseite gewechselt haben, um einem Bettler auszuwei-
chen?

Welche Rolle spielen Stimmungen und Emotionen fiir unser
Verhalten? Sind wir verschiedene Menschen, je nachdem, in wel-
chem emotionalen Zustand wir uns gerade befinden? Wenn wir
erregt sind oder miide oder traurig und niedergeschlagen, werden
wir uns mitunter anders verhalten, als wenn wir uns ausgeglichen
und gut gelaunt fithlen. Manche Gefiihle, etwa der Neid, haben
die Macht, uns moralisch regelrecht zu korrumpieren. Aber lei-
der macht es uns auch nicht universell gliicklich, wenn wir uns
anstandig verhalten. Das Gliicksversprechen der guten Tat wiirde
das Problem mit der Moral theoretisch im Handumdrehen 16sen.
Aber so einfach ist es leider nicht.

Ein weiterer wichtiger Treiber unseres Verhaltens ist unser
Handeln in Gruppen. Sie kénnen uns moralisch indifferent
machen, weil Verantwortung diffus wird. Weil die Konsequenzen
unseres Handelns nicht mehr eindeutig zuriickverfolgt werden
konnen. Wer hilt bei kollektiven Entscheidungen fiir die Folgen
unmoralischer Ergebnisse den Kopf hin? Die Chefin, der Kol-
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lege, der Auftraggeber, der Zulieferer, der Controller oder der
Handelspartner? Jeder kann sich herausreden. Kann sagen, dass
es auf ihn ja nicht ankommt. Am Ende ist niemand verantwort-
lich. Verzicht iitben am Wiihltisch mit den moralisch fragwiirdig
hergestellten T-Shirts? Wenn ich es nicht kaufe, kauft es jemand
anders. Im Bus einer bedrangten Person zu Hilfe eilen? Wieso
ich? Wieso nicht jemand anders? Die Diffusion von Verantwor-
tung, gerade im Kontext der Marktwirtschaft, fithrt oft zu frag-
wiirdigem Handeln.

Und welche Rolle spielt das Verhalten unserer Mitmenschen?
Eines der Grundprinzipien menschlichen Handelns ist die Rezi-
prozitit: Wir kooperieren, wenn andere es auch tun, und sind
viel eher bereit, andere fair zu behandeln, wenn sie zuvor freund-
lich zu uns waren. Ich werde diskutieren, welche Rolle Respekt
und Vertrauen in unserem alltaglichen sozialen Gefiige, etwa
am Arbeitsplatz, spielen. Und dabei auch auf die Rolle sozialer
Normen eingehen: Kénnen wir sie durch gezieltes Erwartungs-
management fiir das Gemeinwohl aktivieren? Etwa im Kampf
gegen den Klimawandel? Tatsdchlich haben wir in einer Studie
fir die USA zeigen konnen, dass viele Menschen wenig fiir den
Klimaschutz tun, weil sie die Bereitschaft anderer unterschdtzen,
ebenfalls ihren Beitrag zu leisten. Ich werde aufzeigen, welche Fol-
gen dies hat und was wir tun konnen, um unsere Bereitschaft zu
klimafreundlichem Handeln zu stirken.

Nicht nur Umstande und andere Menschen beeinflussen unser
Verhalten. Entscheidend ist auch unsere eigene moralische Ein-
stellung und unsere Personlichkeit. Aber wie unterschiedlich
sind wir eigentlich? Und wie kann man das messen? Sind Frauen
moralischer als Manner? Gibt es kulturelle Unterschiede und
woher kommen sie? Und was begiinstigt oder behindert die Ent-
wicklung unserer Personlichkeit? Welche Rolle spielen hierbei
Herkunft, Sozialisation und Vorbilder? Kénnen wir als Gesell-
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schaft einen produktiven Einfluss auf die Herausbildung proso-
zialer Personlichkeiten nehmen? Konnen wir die Welt dadurch
verbessern, dass wir die Chancen prosozialer Personlichkeitsent-
wicklung begiinstigen?

Ich lade Sie auf eine Spritztour in die Verhaltenswissenschaft
ein! Dabei werde ich Thnen erzdhlen, was ich in den letzten Jah-
ren iiber allzu menschliches Verhalten herausgefunden habe. Als
Verhaltenswissenschaftler richtet sich mein Interesse dabei auf
das Individuum und sein Handeln, das ganz normale Verhalten
von ganz normalen Leuten. Es ist ein eher pragmatischer Zugang.
Aber er verspricht am Ende ein tieferes Verstandnis, weil er die
Entscheidungsnote des Menschen ernst nimmt und eine empa-
thische Perspektive auf unsere Schwiachen und Einschrankungen
ermoglicht.

Ziel meiner Forschung ist nicht, andere Menschen zu beurtei-
len. Sondern besser zu verstehen, warum wir uns fiir oder gegen
prosoziales Handeln entscheiden. Nur dann koénnen wir die
Dinge ein bisschen zum Besseren wenden.

Uns interessiert, wie der Mensch ist, nicht wie er sein soll. In
meinen Augen ist nichts langweiliger, als zu diskutieren, wie
alles sein konnte oder sollte. Deshalb stiitzen sich Verhaltens-
wissenschaftler auf Daten und Fakten. Der empirische Ansatz
unterscheidet sich daher auch vom Moral-Diskurs in den Geis-
teswissenschaften, bei dem haufig mit Hinweis auf grof3e Denker
Spekulationen iiber »die Natur des Menschen« angestellt werden
und selbsterfahrene oder erdachte »Plausibilititen« und Intuitio-
nen die Debatte beherrschen. Aber Vorsicht: Gerade der Rickgriff
auf eigene Erfahrungen kann bei der Analyse in die Irre fithren.
Denn das Umfeld, das unseren Erfahrungsschatz bestimmt, wird
durch uns selbst gewahlt. Zudem haben wir alle die Angewohnheit
zu glauben, andere Menschen seien wie wir selbst. Dieser soge-
nannte Konsensiiberschitzungs-Effekt bezeichnet die Tendenz
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anzunehmen, andere Menschen hitten dhnliche Uberzeugungen

und Einstellungen wie wir. Denken Sie beim nachsten Mal an die-
sen Effekt, wenn Thnen jemand erzéhlt, wie schlecht angeblich die

Welt sei: Nicht selten ist dies eine unfreiwillige Selbstauskunft, die

mehr tiber den Sprecher als iiber die Welt verrit.

Statt auf Intuitionen und eigene Erfahrungen zu vertrauen,
werde ich Thnen in den folgenden Kapiteln Einblicke geben in
einen Ausschnitt der empirischen Evidenz, warum wir uns unter
bestimmten Umstdanden prosozial verhalten und unter anderen
Umstianden nicht. So werde ich beispielsweise erzihlen, wie sich
ganz normale Studenten einer deutschen Universitit verhalten,
wenn sie vor genau die Wahl gestellt werden, die ich eingangs
beschrieben habe: Entweder 100 Euro zu bekommen - oder auf
das Geld zu verzichten und dafiir ein Menschenleben zu retten.
Was glauben Sie: Wie viele entscheiden sich fiir das Leben? 10 Pro-
zent? Die Halfte? Alle?

Fiir meine Analyse werde ich vor allem auf Ergebnisse von
Labor- und Feldexperimenten zuriickgreifen. Denn Okonomen
sind in der Regel an kausalen Befunden interessiert, nicht nur
an Korrelationen. Nur weil ich beobachte, dass zwei Ereignisse A
und B positiv korreliert sind, kann ich nicht schlussfolgern, dass
A einen Effekt auf B hat. Gerade fiir Handlungsempfehlungen ist
es aber wichtig, kausale Wirkungskanile zu identifizieren. Aus der
Beobachtung, dass es typischerweise regnet, wenn viele Regen-
schirme aufgespannt sind, konnen wir ja z. B. auch nicht folgern,
dass wir einem unbeliebten Arbeitskollegen mit schlechtem
Wetter die Hochzeit vermiesen konnen, indem wir einen Regen-
schirm aufspannen. Oft liegt trotz einer beobachteten Korrelation
zweier Ereignisse tiberhaupt keine Kausalbeziehung vor, oder es
gibt einen weiteren Effekt C, der beide simultan beeinflusst und
die Korrelation erzeugt. Aus der Beobachtung etwa, dass die
Leute haufiger einen Schirm aufspannen, wenn sich auf den Stra-
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Ben Pfiitzen gebildet haben, folgt keine Kausalitdt, weder in die
eine noch in die andere Richtung.

Gerade beim menschlichen Verhalten, das sich typischerweise
jeweiligen Situationen anpasst, neigen wir dazu, eine Kausalitdt
anzunehmen, die es nicht gibt. Wenn wir etwa beobachten, dass
gliicklichere Menschen — oder solche in besserer Stimmung - sich
zugleich altruistischer verhalten, kann man dann sagen, dass alt-
ruistische Handlungen uns gliicklich machen? Oder ist es die gute
Stimmung, die unseren Altruismus beeinflusst? Oder méoglicher-
weise ein dritter Faktor, zum Beispiel ein hoheres Einkommen,
das fiir beide ursdchlich ist, bessere Stimmung und eher proso-
ziales Verhalten? Auch sogenannte Selektionseffekte erschweren
kausale Schliisse. Angenommen, Sie sind an der Wirksamkeit
einer bestimmten arbeitsmarktpolitischen Mafinahme interes-
siert, zum Beispiel Weiterbildungsangebote fiir Arbeitslose. Was
liegt da niher, als Teilnehmer der Mafinahme mit Nicht-Teilneh-
mern zu vergleichen? Aber Vorsicht. Wenn man feststellt, dass
die Teilnehmer zum Beispiel bessere Arbeitsmarktchancen haben,
liegt das vielleicht nicht so sehr an der Weiterbildung, sondern
an der Tatsache, dass sie motivierter und engagierter sind als die
Nicht-Teilnehmer. Die Motivierten nehmen eher an einer Wei-
terbildung teil, und das wiederum erkldrt womoglich den ganzen
Unterschied.

Um kausale Aussagen treffen zu konnen, empfiehlt es sich, ein
Experiment zu machen: Bei Labor- oder Feldexperimenten wer-
den Teilnehmer (Probanden) zuféllig in unterschiedliche Gruppen
(Treatments, Bedingungen) eingeteilt. Durch die zufillige Eintei-
lung stellt man sicher, dass sich die Gruppen in ihrer Zusammen-
setzung nicht systematisch unterscheiden. Zwischen den Grup-
pen ist die Entscheidungssituation identisch, bis auf genau den
Unterschied, der Sie als Forscher interessiert. Experimente erlau-
ben die kontrollierte Variation der Entscheidungssituation, was



Worum es geht 19

kausale Riickschliisse auf bestimmte aufschlussreiche Faktoren
ermoglicht.? Verhaltensokonomische Laborexperimente dauern
manchmal nur ein paar Minuten, manchmal aber auch ein oder
zwei Stunden. Die Teilnehmer erhalten eine Entschadigung fiir
ihre Teilnahme und - das ist sehr wichtig - verdienen, abhingig
von ihren Entscheidungen, zusitzlich Geld. Die Tatsache, dass ihr
Verhalten im Experiment reale (meist monetare) Konsequenzen
hat, bedeutet, dass wir es nicht mit bloflen Meinungsduflerungen
zu tun haben, sondern mit realen und glaubwiirdigen Entschei-
dungen. Das erlaubt belastbare Riickschliisse auf die zugrunde
liegende Motivation: Denn es ist einfach zu behaupten, man sei
ein altruistischer und fairer Mensch. Aber tatsachlich zu spenden
und deshalb weniger Geld fiir sich selbst zu haben, ist eine andere
Geschichte.

Manche Studien erwéhne ich nur beildufig, bei anderen gehe
ich ins Detail. Weil mir wichtig ist, nicht nur iiber Forschungs-
ergebnisse, sondern auch iiber Forschungsprozesse zu berichten.
Ich mochte Thnen nicht nur mundgerecht die fertigen Gerichte
servieren, sondern Sie hin und wieder mit in die Kiiche nehmen.
Damit Sie sehen, wie die Forschung gemacht wird und durch wel-
che Zutaten die Ergebnisse zustande kommen. Zum einen hilft
der Blick hinter die Kulissen vielleicht dabei, die Befunde und
ihre Glaubwiirdigkeit besser einzuschitzen. Zum anderen aber
verstehe ich den Blick ins Forscherlabor als Ermunterung und
Einladung, selbst zu experimentieren. Forschung macht Spaf8 und
ich hofte, dass das deutlich wird.

Noch eine Anmerkung: Ich habe mich bemiiht, die Dutzen-
den in diesem Buch zitierten Studien zu veranschaulichen und
zu erldutern. Doch viele Details, Nuancen, Einschrankungen
und Resultate bleiben unerwéihnt. Das moge man mir nachsehen.
Allen Interessierten sei daher empfohlen, sich in die Originalarti-
kel einzuarbeiten. Dort finden Sie {ibrigens auch viele Hunderte
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weiterfithrende Artikel, fiir die in diesem Buch leider kein Platz
mehr war.® Alle Forscherinnen und Forscher, deren relevante
Arbeit ich nicht erwihnt habe, bitte ich schon hier um Entschul-
digung. Und: Wegen der besseren Lesbarkeit wird im Text iiber-
wiegend das generische Maskulinum verwendet. Gemeint sind
jedoch immer alle Geschlechter.

Und noch etwas in eigener Sache. Wer iiber moralische Ange-
legenheiten schreibt, setzt sich leicht dem Vorwurf von Uberheb-
lichkeit aus. Zweifellos. Daher ein kleines Bekenntnis. Es ist fiir
den Inhalt dieses Buchs zwar bedeutungslos, ob ich selbst ein guter
Mensch bin. Aber so viel sei gesagt: Ich scheitere regelméflig und
habe in meinem Leben schon verdammt viel falsch gemacht. In
diesem Sinne: Viel Spafi bei der Lektiire!



Kapitel 1

Moral kontra Eigennutz:
Der fundamentale Zielkonflikt

Ich habe Thnen anfangs zwei Fragen gestellt: Wiirden Sie auf
100 Furo verzichten, um einen Menschen vor dem Tod zu retten?
Und was glauben Sie, wie verhalten sich ganz »normale« Studen-
ten und Studentinnen einer deutschen Universitit in diesem Fall?
Die Antwort auf die erste Frage kennen nur Sie selbst. Die zweite
Frage beantworte ich Thnen weiter unten. Denn ich habe viele
Hundert Teilnehmer zu einer Experimentalstudie eingeladen und
sie genau vor diese Entscheidung gestellt.! Nennen wir sie im Fol-
genden die »Lebensretter-Studie«.

Die Teilnehmer konnten entscheiden, ob sie zusatzlich zu ihrer
Aufwandsentschadigung einen Betrag von 100 Euro fiir sich selbst
erhalten oder damit eine Organisation unterstiitzen wollten, die
Menschen vor dem Tuberkulose-Tod bewahrt. Bevor sie ihre Ent-
scheidung trafen, wurden die Teilnehmer ausfiihrlich iiber die
Krankheit informiert: Laut Weltgesundheitsorganisation WHO
ist Tuberkulose weltweit eine der zehn haufigsten Todesursachen.
Fir 2019 schitzt die WHO, dass etwa 1,4 Millionen Menschen
an dieser tiickischen Infektionskrankheit gestorben sind, deutlich
mehr als an HIV oder Malaria. Ein erschreckendes Bild: Im fort-
geschrittenen Stadium hustet der Erkrankte Blut ab, wihrend das
Lungengewebe systematisch von den Bakterien angegriffen und
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zerstort wird. Die Teilnehmer erfuhren aber auch, dass Tuberku-
lose heilbar ist und dass durch eine konsequente Diagnose und
die regelmiflige Einnahme von Antibiotika in den Jahren 2000
bis 2014 nach Schitzungen rund 43 Millionen Menschenleben
gerettet werden konnten.

Anschlieflend wurde ihnen erklért, wie sie ihre Entscheidung
treffen konnen. Wortlich hiefd es: Sie haben zwei Optionen, A und
B. Wenn Sie Option A wdhlen, erhalten Sie einen zusdtzlichen Geld-
betrag in Hohe von 100,00 € nach der Studie per Uberweisung aus-
gezahlt. Wenn Sie Option B widhlen, erhalten Sie keine zusdtzliche
Auszahlung. Ihre Entscheidung hat eine weitere Konsequenz: Durch
die Wahl von Option B retten Sie ein Menschenleben.

Konkret: Durch die Wahl von Option B veranlassen die Pro-
banden eine Spendenzahlung in Hohe von 350 Euro an eine Orga-
nisation, die an Tuberkulose erkrankte Menschen identifiziert und
behandelt. Der Geldbetrag von 350 Euro wird von den Leitern
der Studie tiberwiesen und stellt sicher, dass mindestens fiinf an
Tuberkulose erkrankte Menschen erfolgreich behandelt werden
konnen. Wiren diese fiinf Personen nicht behandelt worden, wire
einer von ihnen gestorben. Diese statistische Aussage basiert auf
konservativen Berechnungen, die wir mithilfe epidemiologischer
Studien und 6ffentlichen Angaben der WHO sowie der indischen
Regierung ermittelt haben.

Fiir die Studienteilnehmer gilt also: Wenn sie die Spende in
Hohe von 350 Euro veranlassen, retten sie ein Menschenleben —
weil sie die Behandlung von mindestens fiinf Erkrankten ermog-
lichen, von denen ohne Behandlung héchstwahrscheinlich einer
gestorben wire. Dieser Zusammenhang wurde den Teilnehmern
auch noch einmal grafisch verdeutlicht (siehe Abbildung 1).
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Menschenleben, was sind da schon lacherliche 100 Euro? Die Ant-
wort lautet: 57 Prozent. Etwas mehr als die Halfte der Probanden
entschied sich fiir Option B, also dafiir, auf das Geld zu verzichten,
um im Gegenzug einen Tuberkulose-Kranken vor dem Tod zu
bewahren. Ist das viel oder wenig? Ich weif} es nicht. Es ist, was
es ist.

Wohlgemerkt: Dies war kein Gedankenexperiment. Die Studie
wurde exakt so durchgefiihrt wie gerade beschrieben. Allen Teil-
nehmern, die sich fiir die 100 Furo entschieden haben, wurden
die 100 Euro auch ausgezahlt. Und fiir jeden Teilnehmer, der sich
fiir die Spende entschieden hat, haben wir 350 Euro an die Hilfs-
organisation tiberwiesen. Insgesamt konnten durch die Zahlun-
gen aus unseren Lebensretter-Studien 7145 Menschen behandelt
und dadurch schitzungsweise iiber 1200 Menschenleben gerettet
werden. Operation ASHA geht sogar von deutlich héheren Zah-
len aus. Als positiver Nebeneffekt wurden Menschen zugleich auf
HIV und Diabetes getestet und bei positiven Ergebnissen an ent-
sprechende Hilfsprogramme weitergeleitet.?

Kosten und Nutzen

Die Entscheidung, entweder 100 Euro zu erhalten oder ein Men-
schenleben zu retten, reprasentiert exakt, worum es bei altruisti-
schem bzw. moralischem Handeln immer geht: den Nutzen der
»guten Tat« mit den damit verbundenen Kosten abzuwégen. Alle
moralisch relevanten Handlungen folgen diesem Muster.

Aber was ist gemeint mit »Kosten« und »Nutzen«? Verhaltens-
okonomen wollen verstehen, wie sich Menschen verhalten, warum
wir also aus verschiedenen Handlungsoptionen eine bestimmte
Option auswihlen. Hierbei wird unterstellt, dass wir bei unse-
ren Entscheidungen den Nutzen einer Handlungsoption mit den
Kosten vergleichen, dass also letztlich diese Abwédgung dariiber
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bestimmt, wie wir uns in einer konkreten Situation entscheiden.
Wenn wir uns iiberlegen, eine Ferienwohnung zu mieten, wiagen
wir die Kosten der Wohnung mit dem zu erwartenden Nutzen
ab, ebenso beim Kauf eines Kinotickets oder eines Schokoriegels.
Im ersteren Fall kann die Abwagung einige Google-Suchen lang
dauern, im letzteren fillt die Entscheidung oft in Sekunden, aber
der Mechanismus bleibt derselbe. Bei den meisten alltaglichen
Konsumentscheidungen geht es dabei in erster Linie um Kosten
und Nutzen, die fiir uns selbst entstehen.

Bei altruistischen oder moralisch relevanten Handlungen
kommt noch etwas Entscheidendes hinzu: der Nutzen fiir andere
Menschen oder Lebewesen. Eine altruistische Handlung stiftet
nicht nur einen Nutzen fiir mich selbst, etwa in Form eines guten
Selbstbilds, sondern vor allem einen Nutzen fiir andere.> Wenn ich
etwa einem gehbehinderten Menschen helfe, die Strafle zu tiber-
queren, oder mich fiir die Rechte politisch verfolgter Menschen
einsetze oder um die Integration und Unterstiitzung Gefliichteter
bemiihe, richtet sich das Ziel meines Handelns darauf, anderen
Menschen zu helfen und damit Gutes zu tun. Moralisches oder
altruistisches Verhalten unterscheidet sich daher grundsitzlich
von Konsum- oder Freizeitentscheidungen, bei denen der Nutz-
niefer der Handlung das handelnde Individuum selbst ist. Wenn
ich das Theater besuche, mir ein neues Handy kaufe oder meiner
Gesundheit zuliebe Joggen gehe, dann geschieht das um meiner
selbst willen. Ich handle so, weil ich meinen eigenen Nutzen meh-
ren will, nicht den von anderen Menschen.

Da der moralische, also prosoziale, Akt sich auf die Lebensver-
héltnisse anderer Menschen auswirkt, nennen wir die Ergebnisfol-
gen moralischen Handelns auch externe Effekte. Indem ich jeman-
den von seiner Krankheit befreie oder ihm das Leben rette, iibe
ich also, technisch gesprochen, einen »positiven externen Effekt«
auf ihn aus. Und wenn ich umweltgerecht mit dem Fahrrad statt
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mit dem Auto zur Arbeit fahre, tibe ich einen »positiven externen
Effekt« auf die gesamte Menschheit aus, da wir global von der
Erderwirmung bedroht sind. Von negativen externen Effekten
sprechen wir hingegen, wenn wir einem anderen Lebewesen Leid
oder Schaden zufiigen. Der Nutzen der guten Tat bemisst sich
folglich am Umfang der positiven, das Unmoralische am Ausmafd
der negativen externen Effekte.

Wenn ich in Bezug auf altruistisches oder moralisches Verhalten
von »externen« Effekten, also den positiven oder negativen Auswir-
kungen meines Verhaltens auf andere spreche, muss oft zunéchst
definiert werden, was damit in einer konkreten Situation gemeint
ist. Denn es herrscht kein allgemeinverbindlicher Konsens dariiber,
welches Verhalten zugleich konkret und universell als moralisch
richtiges Verhalten zu gelten hat — und welches nicht. Nehmen wir
das Beispiel Abtreibung. Wahrend es fiir viele von uns vollig selbst-
verstandlich ist, dass eine Frau (oder ein Paar gemeinsam) entschei-
det, ob sie ein Kind austragen mochte oder nicht, gilt anderen al-
lein der Gedanke daran als Teufelszeug. In Deutschland etwa wird
seit Langem kontrovers dartiber diskutiert, ob Arzte damit werben
oder iiberhaupt darauf hinweisen diirfen, dass sie Abtreibungen
vornehmen. Manche halten das fiir legitim, andere fiir illegal. In
den USA sind viele Leute, die Abtreibung als Mord verteufeln, zu-
gleich Befiirworter von uneingeschrianktem Waffenbesitz (der dort
nachweislich mehr Opfer zur Folge hat als etwa der Terrorismus).
Was wiederum andere dazu motiviert, sich gegen den Besitz von
Waffen zu engagieren. Oder der Fleischkonsum: Manchen ist die
Vorstellung, Tiere zu ziichten, um sie zu essen, ein moralischer Alb-
traum, wahrend andere darin nicht einmal eine ethisch relevante
Frage sehen. Oft ist es unmoglich, uns im Einzelfall konkret auf
einen Konsens von »moralisch richtigem« Verhalten zu verstin-
digen. Moralisch richtiges Verhalten gegenstindlich zu definieren
scheint mir daher weder méglich noch zweckmaflig.



Der fundamentale Zielkonflikt 27

Bleiben wir also im Folgenden bei der abstrakten Arbeits-
Definition, wonach moralisches oder altruistisches Verhalten
sich anhand der externen Effekte bemisst. Sie deckt sich mit dem
in der Philosophie erreichten Minimalkonsens, wonach es als
unmoralisch zu gelten hat, jemand anderem absichtsvoll und aus
niedrigen Motiven einen Schmerz oder Schaden zuzufiigen. Oder
aber als moralisch, anderen einen Nutzen zu stiften.* Auch fir
die in meinem Buch beschriebenen Situationen existiert zumin-
dest eine breit geteilte Ubereinstimmung dariiber, was Absicht
und Schaden beziehungsweise Nutzen bedeutet. Im Beispiel der
Lebensretter-Studie etwa scheint mir unstrittig, worin der Nutzen
der guten Tat besteht, und dass die Rettung von Menschenleben
als eine moralische Handlung gilt. Auch in den Beispielen aus
der experimentellen Forschung, die in den folgenden Kapiteln
beschrieben werden, ist der Nutzen jeweils offensichtlich.

Und was ist mit Kosten gemeint? Im Beispiel der Lebensretter-
Studie etwa driicken sich die Kosten der moralischen Handlung
im Geldbetrag aus, auf den ich verzichte. Leben retten kostet mich
als Teilnehmer der Studie 100 Euro. Jede moralische oder altruis-
tische Handlung ist mit Kosten fiir den Handelnden verbunden.
Die Kosten - das ist jede Art von Verzicht, den ich freiwillig tibe,
um etwas Gutes zu erreichen. Wenn ich fiir einen guten Zweck
spende, bestehen die Kosten im Geldbetrag, den ich von meinem
Konto an eine Organisation iiberweise. Bei der Freiwilligenar-
beit, zum Beispiel fiir die Feuerwehr, dem Besuch von Alten und
Kranken, beim Freiwilligen Sozialen Jahr, der Hausaufgabenhilfe
oder dem Engagement im Kindergarten, in einer politischen Par-
tei, bei Aktionen gegen den Klimawandel, beim Straflenfest oder
dem Fuflballverein, sind die Kosten die Zeit, die Kraft und die
Aufmerksamkeit, die ich autbringe und die ich nicht fiir andere,
vielleicht subjektiv angenehmere Dinge zur Verfiigung habe.

Hier geht es also nicht um unmittelbare Kosten in Form von
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Geldzahlungen, sondern um den Verzicht auf alternative Beschaf-
tigungen, die mir moglicherweise mehr Spafy machen wiirden:
Statt im Heim Tante Ernas Arztrechnungen zu sortieren, konnte
ich mit meinen Freunden im Biergarten sitzen. Statt einem lern-
schwachen Kind den Unterschied zwischen Dativ und Genitiv zu
erldutern, konnte ich im Freibad mit guter Musik auf dem Ohr
ein bisschen ausspannen und Sommerbréaune ansetzen. Wenn ich
in der StrafSenbahn einem Menschen zur Hilfe eile, der beleidigt
oder diskriminiert wird, entstehen mir Kosten, weil es unange-
nehm oder sogar gefihrlich ist, aufzustehen und Partei zu ergrei-
fen. Kosten entstehen auch, wenn ich mich entscheide, nicht
schwarzzufahren (obwohl ich weif}, dass ich nicht kontrolliert
werde), oder zu viel Riickgeld an der Supermarktkasse zuriickzu-
geben oder darauf zu verzichten, staatliche Leistungen einzustrei-
chen, die mir eigentlich nicht zustehen. Ich habe Kosten, wenn
ich mich klimafreundlich verhalte und auf das Auto, Fleisch oder
einen Kurztrip nach Mallorca verzichte, weil ich das doch alles
sehr gerne téte; weil es fiir mich angenehm wiére und meinen eige-
nen Nutzen erhéhen wiirde.

Es geht beim moralischen Wahlakt also immer um den fun-
damentalen Zielkonflikt zwischen positiven externen Effekten
und dem Eigennutz. Wir wégen das moralisch Wiinschbare ab
mit den Unannehmlichkeiten und Nachteilen, die mit unseren
Handlungen verbunden sind. In diesem Zielkonflikt, so simpel
er uns erscheinen mag, liegt der Kern des Problems begriindet,
warum nicht jeder von uns immer ein »guter Mensch« ist und
nicht automatisch den allgemein akzeptierten moralischen Vor-
stellungen folgt. Schlicht deswegen, weil es teuer ist.

Vor einigen Jahren, auf dem Hoéhepunkt der »Fliichtlings-
krise«, hatte ich am Rande einer wissenschaftlichen Tagung eine
Diskussion mit einer Osterreichischen Spitzenpolitikerin. Wir
erorterten die Frage, wie man die Aufnahme von Gefliichteten
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bewerten sollte. Die Ministerin legte sich machtig ins Zeug, um
zu erkldren, die Aufnahme sei schliefllich mit erheblichen Kosten
fiir die aufnehmenden Linder verbunden - und deshalb konne
sie einer Aufnahme von Gefliichteten nicht zustimmen. Es sei
einfach nicht richtig. Ich erwiderte, sie habe recht: Wenn wir
Asyl gewdhren oder die Menschenrechte zum Maf3stab unseres
Handelns machen, ist dies fiir uns mit Kosten verbunden. Aber
bestehe darin nicht genau das Wesen der Humanitdt und des
Altruismus? Dass Altruismus teuer sei? Wer nicht bereit sei, die
Kosten zu tragen, verhalte sich eben nicht altruistisch, sondern
egoistisch. Sie schaute mich irritiert an.

Hohe Kosten, geringer Nutzen: schlecht fiir die Moral

Die Tatsache, dass moralisches Handeln einer Abwagung von
Kosten und Nutzen folgt, begriindet, warum es uns grundsatz-
lich schwerfillt, ein guter Mensch zu sein. Wire der moralische
Akt kostenlos zu haben, wiren wir wohl alle moralische Superhel-
den. Konnten wir ohne viel Aufwand von Geld, Zeit, Kraft und
Aufmerksamkeit Gutes verrichten, wiirden wir das sicher gerne
und haufig tun. Aber so verhdlt es sich nicht. Das Gute ist in der
Regel nicht kostenlos zu haben. Und man muss sich entscheiden,
ob man die Kosten auf sich nimmt oder die egoistische Variante
wibhlt.

Unsere Uberlegungen liefern eine erste Erkldrung dafiir, unter
welchen Umstinden moralisches Verhalten wahrscheinlicher oder
eben unwahrscheinlicher ist. Erhoht sich der Nutzen der guten
Tat, werden wir moralisches Handeln héufiger beobachten; erho-
hen sich hingegen die mit der Handlung verbundenen Kosten,
wird moralisches Verhalten unwahrscheinlicher.

Wenn es im oben beschriebenen Lebensretter-Experiment zum
Beispiel nicht darum gehen wiirde, ein Menschenleben zu retten,
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sondern vielleicht zwei oder zehn oder fiinfzig, wére die Bereit-
schaft, 100 Euro aufzugeben, deutlich hoher. Tatsidchlich belegen
viele Studien, dass altruistisches Handeln umso wahrscheinli-
cher ist, je grofer die positiven Auswirkungen einer Handlung
sind.> Potenzielle Spender beispielsweise achten sehr genau auf
die Wirksamkeit ihrer Spende, also auf das Ausmaf3 der positiven
externen Effekte.® Die Spendenbereitschaft hangt etwa davon ab,
wie viel Prozent einer Spende fiir den eigentlichen Spendenzweck
und wie viel fiir die Deckung von indirekten Kosten (z.B. fiir Ver-
waltung oder Fundraising) verwendet werden.

Auch eine Verdnderung der Kosten fiithrt regelmaflig zu einer
Veranderung im moralischen Verhalten, wie zahlreiche Studien
belegen. In einer Variante der oben beschriebenen Lebensretter-
Studie kann ich das zeigen. Hierzu haben wir die Kosten der guten
Tat variiert.” Bei geringen Kosten von 20 Euro sind 82 Prozent der
Teilnehmer bereit, sich fir das Leben zu entscheiden. Bei 40 Euro
fallt der Wert auf 73 Prozent, bei 50 Euro auf 64 Prozent. Weniger
als die Hilfte der Teilnehmer ist bereit, ein Leben zu retten, wenn
die Kosten 200 Euro betragen. Bei einem Wert von 250 Euro sind
dann schlieSlich nur noch 29 Prozent der Teilnehmer zur guten
Tat bereit. Den anderen sind die Kosten zu hoch - sie entscheiden
sich fiir das Geld.

Eigennutz und Moral stehen in einer Konfliktbeziehung, das
heif3t: Moral hat ihren Preis. Wie wir in den folgenden Kapiteln
sehen werden, verdndern jedoch die jeweiligen Umstiande die
realen oder subjektiv wahrgenommenen Kosten und Nutzen und
damit den Grad an moralischem Handeln. Und darum geht es uns
ja hier, ndmlich zu verstehen, warum und unter welchen Umstdn-
den wir uns gut oder bose verhalten. Wie ich zeigen werde, verdn-
dert sich zum Beispiel durch Handeln in Gruppen, in Organisatio-
nen oder auf Mérkten objektiv der Nutzen, weil wir als Akteure
nur einen begrenzten Einfluss auf das tatsichliche Geschehen
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haben. Aber auch subjektive Faktoren spielen eine wichtige Rolle,
etwa wenn ich mein Gewissen beruhige, indem ich mir erzihle,
dass ein Bediirftiger vielleicht gar nicht bediirftig und vielmehr
»selbst schuld« an seiner Misere ist. Indem die Umsténde objektiv
oder zumindest in unserer Wahrnehmung Kosten und Nutzen
beeinflussen, pragen sie unser moralisches Verhalten.

Wie wir unser Handeln abwiégen, hingt nicht nur allein davon
ab, was wir als gut oder bose betrachten, sondern auch inwie-
fern ein Wahlakt unserem eigenen Vorteil zuwiderlduft. Dieser
grundlegende Zielkonflikt zwischen Moral und Eigennutz ist
entscheidend fiir das Verstindnis moralischen Verhaltens. Er
speist sich aus der Tatsache, dass wir mit unserem Verhalten
immer und gleichzeitig verschiedene Ziele verfolgen. Wir suchen
unseren eigenen materiellen und egoistischen Vorteil. Zugleich
beriicksichtigen wir die Interessen der anderen. Beide Motive
sind zutiefst menschlich und in der Evolution angelegt.® Ohne
Egoismus kann sich das Individuum nicht behaupten. Aber Grup-
pen, die gelernt haben zu kooperieren, waren anderen Gruppen
tiberlegen. Die Evolution legt beides an, Eigennutz und prosozia-
les, kooperatives Verhalten. Aber die entscheidende Frage lautet:
Unter welchen Bedingungen sind wir eher eigenniitzig und wann
eher moralisch? Wie verdndern Situationen und Kontexte die
Wahrnehmung von Kosten und Nutzen? Und was kénnen wir tun,
um dem Guten eine bessere Chance zu geben? Darum wird es in
den folgenden Kapiteln gehen.



Kapitel 2

Wie wir und andere uber uns denken:
Image Concerns

Ich gehe gerne spazieren. Mitten im Wald, bildhiibsch und schat-
tig eingefasst vom hellgriinen Laub der umstehenden Buchen,
steht einladend eine Bank. Zeit fiir eine Pause. Gedanken schwei-
fen lassen, was fiir eine Aussicht. Herrlich! Da fallt mein Blick
auf eine kleine, aber uniibersehbare Messingplakette. Gestiftet von
Dr. Hubertus Meier. Es ist sehr warm heute. Deshalb hatte ich mir
an einem Biidchen eben noch eine Bio-Limonade gekauft. Als
ich die Flasche offne, lese ich auf der Ruckseite: Wir unterstiit-
zen Landbauern in Lateinamerika. Die Botschaft lenkt mich kurz
davon ab, dass die Limonade merkwiirdig schmeckt, dann wende
ich mich der Zeitung zu, die ich mitgenommen habe, um gleich
bei einer Werbung fiir die neue S-Klasse von Mercedes-Benz zu
stutzen: Da steht, dass die Autos 6kologisch »vorbildlich produ-
ziert werden.

Dreimal das Motto: »Tu Gutes und sprich dariiber.« Uberall
begegnet uns dieser Treiber moralischen Handelns: Der Wunsch,
vor anderen und vor uns selbst gut dazustehen. Unsere Bereit-
schaft, Gutes zu tun, hangt maf3geblich davon ab, ob wir in einer
Situation handeln, in der andere unser Verhalten beobachten. Aber
auch davon, wie wir iiber uns selbst denken oder gerne denken
wollen. In der Offentlichkeit in der Nase zu bohren, fillt wohl den
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meisten schwer. Aber scheinbar unbeobachtet im Auto? Wie oft
werden wir Zeugen dieser Angewohnheit von Menschen, die sich
unbeobachtet glauben? Weniger gut sichtbar, aber wissenschaft-
lich erforscht ist die Tatsache, dass sich die Leute in 6ffentlichen
Toiletten oft nicht die Hinde waschen, wenn sie allein und unbe-
obachtet sind. Sind hingegen andere Menschen zugegen, steigt die
Bereitschaft zur Reinlichkeit. Es ist also immer ratsam, zusammen
auf die Toilette zu gehen, wenn Sie jemandem anschlieflend noch
die Hand geben wollen.

Beginnen wir mit dem Wunsch, vor anderen gut dazustehen.
Verhalten wir uns besser, wenn andere uns beobachten? Welche
Rolle spielt die Sehnsucht nach einem guten Image?

Stellen Sie sich vor, Sie sind Teilnehmer an der oben beschrie-
benen Lebensretter-Studie. Vergleichen Sie zwei Situationen.
Entweder Sie entscheiden vollig unbeobachtet und anonym, oder
drei weitere Teilnehmer erfahren von Ihrer Entscheidung. Diese
beiden Varianten haben wir in einer Studie untersucht.! Die Teil-
nehmer, deren Verhalten beobachtet wurde, gingen im Anschluss
an ihre Entscheidung in einen separaten Raum, in dem an einem
Tisch drei Personen saflen, deren einzige Aufgabe es war, zuzuho-
ren. Thnen mussten die Teilnehmer berichten, ob sie sich fiir das
Geld oder das Leben entschieden hatten. Obwohl es sich dabei
um drei fremde Menschen handelte, die man wahrscheinlich nie
mehr wieder sehen wiirde, hatte ihre Gegenwart eine deutliche
Wirkung. In der anonymen Versuchsanordnung, bei der niemand
zuschaut oder von der Entscheidung erfihrt, waren weniger als
die Halfte der Probanden (48 Prozent) bereit, 100 Euro fiir die
Rettung eines Menschenlebens aufzuwenden.? Wusste man hin-
gegen, dass andere Personen Zeugen der Entscheidung werden
wiirden, stieg der Anteil der Lebensretter auf fast drei Viertel
(72 Prozent). Ein dhnlicher Unterschied fand sich auch, wenn wir
den Geldbetrag auf 200 Euro erhohten. Jetzt entschieden sich in
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der anonymen Versuchsanordnung 26 Prozent fiir die Rettung
des Lebens, wihrend es unter Beobachtung 44 Prozent waren -
ein Anstieg um fast 70 Prozent und allein dadurch ausgelost, dass
man bei seiner Handlung beobachtet wird!

In einer anderen Studie, die sich der Rolle des sozialen Image
widmet, konnten Probanden durch eine simple Arbeitsaufgabe
Gutes tun.® Hierzu mussten sie abwechselnd die X- und die Y-
Taste auf einer Computertastatur driicken, fiir maximal fiinf
Minuten. Je mehr X-Y-Kombinationen sie eintippten, desto mehr
Geld wurde fiir einen guten Zweck gespendet. Zudem wurde vari-
iert, ob die prosoziale Arbeitsleistung anonym blieb oder offent-
lich wurde. Hierzu wurde zum Schluss des Experiments allen
Teilnehmern mitgeteilt, wie sehr sich jeder einzelne im Experi-
ment ins Zeug gelegt hatte. Wenn die Arbeitsleistung o6ffentlich
gemacht wurde, wenn man also gegeniiber anderen ein gutes
soziales Image erwerben konnte, stieg die Anzahl der X-Y-Klicks
gegeniiber der anonymen Bedingung von 548 auf 822 Klicks, ein
erheblicher Anstieg. Diese und weitere Studien belegen, dass
wir unser prosoziales Verhalten gern davon abhidngig machen,
ob andere uns beobachten. Mehr Geld wird gespendet, hiufiger
kooperiert, der Egoismus in die Schranken gewiesen.*

Wenn wir beobachtet werden, erzeugt eine prosoziale Hand-
lung nicht nur einen Nutzen fiir andere, sondern auch fiir uns
selbst. Weil es uns nicht egal ist, wie andere {iber uns denken.
Denn wenn andere uns positiv beurteilen, erwachsen uns dar-
aus viele Vorteile, im Beruf oder auch im privaten Alltag. Eine
Reputation als »guter Mensch« verspricht Zuspruch und soziale
Anerkennung, verlassliche Freundschaften und Partner und bes-
sere Jobs. Wiirden Sie mit jemandem zusammenleben wollen oder
ihn in Threm Betrieb einstellen, von dem Sie glauben, dass er liigt,
stiehlt oder notorisch unkooperativ ist? Wiirden Sie jemanden
zum Biirgermeister oder als Abgeordneten wéhlen, von dem Sie
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vermuten, dass er korrupt und zuallererst auf den eigenen Vorteil
bedacht ist?

Es niitzt uns, wenn andere glauben, wir seien prosozial. Des-
halb nehmen wir zahneknirschend Kosten auf uns, um unsere
Gutartigkeit zu signalisieren — solange andere zusehen. Deswegen
tragen nicht nur Parkbanke, sondern auch grofle Wohltatigkeits-
Stiftungen die Namen ihrer Geldgeber, genauso wie Gebaude oder
Lehrstiihle. Deshalb bleiben wir trotz Zeitnot an der Ampel stehen,
wenn wir nicht allein sind, und geben mehr Trinkgeld, wenn wir
mit einer grofleren Gruppe unterwegs sind. Und wahrscheinlich
wird man es sich dreimal {iberlegen, seinen Abfall am Wegesrand
zu hinterlassen, wenn andere Wanderer in der Ndhe sind.

Wir sind dermaflen konditioniert auf die Wahrnehmung
anderer, dass man sich dies zu Nutze machen kénnte. Sie wol-
len als Spendenorganisation, als Forderverein oder als Museum
moglichst viele Leute zum Spenden motivieren? Machen Sie die
Namen der Spender offentlich. Oder bieten Sie es als Wahloption
an. Noch edler ist es ndmlich, anonym zu spenden, es aber durch
Dritte durchsickern zu lassen. Verwenden Sie bei der Kollekte in
der Kirche keinesfalls einen Beutel, sondern eine offene Schale.
Jeder soll sehen konnen, ob und wie viel jemand wirklich gegeben
hat. OD Sie es glauben oder nicht, das ist sogar erforscht worden.
Oder fithren Sie bei der nachsten Teambesprechung Ihre Mitar-
beiter in Versuchung, altruistisch auszusehen, indem Sie vor ver-
sammelter Mannschaft fragen, wer die nachste Weihnachtsfeier
organisieren mdchte.

Eine positive Fremdwahrnehmung ist uns wichtig. Und das
Streben nach einer guten Reputation verleiht prosozialem Ver-
halten Fliigel. Aber wie sieht es mit der Selbstwahrnehmung aus?
Wie relevant ist es fiir uns, vor uns selbst gut dazustehen? Wenn
wir ganz allein sind mit uns, vielleicht in einem dunklen Raum -
es ist ganz still, von drauflen ist nur das Rauschen der Bldtter zu






