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Fiir meine Lehrer, Mitarbeiter und Studenten —
ohne sie wire meine Forschungsarbeit weit weniger
spannend und amiisant.

Und fiir alle Menschen, die im Laufe der Jabre

an unseren Experimenten teilgenommen haben —
sie sind der Motor, der unsere Forschung antreibt.
Ich danke ibnen aus tiefstem Herzen fiir ibre
Unterstiitzung.
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EINFUHRUNG

Warum ist Unehrlichkeit
so interessant?

Ob jemand ehrlich ist, finden Sie schnell heraus —
fragen Sie ihn. Sagt er »Ja«, ist er ein Schwindler.

GROUCHO MARX

Mein Interesse an Tauschung und Betrug wurde 2002 ge-
weckt, wenige Monate nach dem Zusammenbruch von
Enron. Ich hatte an einer mehrtagigen Technologietagung
teilgenommen und eines Abends bei einem Drink zufallig
John Perry Barlow getroffen. Ich kannte John als ehemali-
gen Songtexter fur Grateful Dead, aber bei unserem Ge-
sprach stellte sich heraus, dass er auch als Unternehmens-
berater gearbeitet hatte — unter anderem fir Enron.

Fur den Fall, dass Sie den Absturz des Wall-Street-
Lieblings im Jahr 2001 nicht mitbekommen haben — die
Geschichte spielte sich im Wesentlichen so ab: Durch
eine ganze Reihe phantasievoller Buchungstricks, noch
gefordert dadurch, dass Berater, Rating-Agenturen, der
Vorstand der Firma und die inzwischen nicht mehr exis-
tierende Wirtschaftsprifungsfirma Arthur Andersen weg-
schauten, erlebte Enron an der Borse zuerst einen gewal-
tigen Kursanstieg und stiirzte dann ab, als die Machen-
schaften nicht mehr vertuscht werden konnten. Die
Aktiondre verloren das investierte Geld, Altersvorsorge-
pline wurden null und nichtig, Tausende von Angestell-



ten verloren ihre Arbeitsstelle, und das Unternehmen
ging bankrott.

Mich interessierte bei der Unterhaltung mit John vor
allem, wie er selbst dieses unbewusste AugenverschliefSen
beschrieb. Er hatte genau zu der Zeit als Berater fiir Enron
gearbeitet, als die Firma zusehends aufler Kontrolle geriet,
und dennoch nichts von den zweifelhaften Machenschaf-
ten bemerkt, wie er sagte. Vielmehr hatte er vorbehaltlos
geglaubt, was alle Welt glaubte, dass nimlich Enron ein in-
novatives Unternehmen an der Spitze der New Economy
sei — bis zu dem Augenblick, als die Geschichte samtliche
Schlagzeilen beherrschte. Noch mehr tiberraschte mich,
was er dann erzihlte: Als die Sache publik geworden war,
konnte er nicht glauben, dass ihm die ganze Zeit tiber die
Hinweise entgangen waren. Das gab mir zu denken. Vor
diesem Gespriach mit John war ich davon ausgegangen,
dass das Enron-Desaster hauptsichlich von den drei Schur-
ken der ersten Fuhrungsebene (Jeffrey Skilling, Kenneth
Lay und Andrew Fastow) angerichtet worden war, die ge-
meinsam eine grofSangelegte Bilanzfilschung geplant und
durchgefiihrt hatten. Hier aber safs jemand vor mir, den ich
mochte und bewunderte und der in einer Weise in die En-
ron-Geschichte verwickelt gewesen war, die auf unbewuss-
tem Augenverschlieffen — und nicht auf vorsatzlicher Un-
ehrlichkeit — griindete.

Es konnte natirlich sein, dass John und alle anderen, die
fur Enron arbeiteten, bis auf die Knochen korrupt waren,
aber ich vermutete mehr und mehr, dass hier eine andere
Art von Unehrlichkeit am Werk war: eine, die mehr mit un-
bewusstem Augenverschlieffen zu tun hat — eine, die Leute
wie John, Sie und ich praktizieren. Mir stellte sich die Frage,
ob das Problem mit der Unehrlichkeit nicht vielleicht tiefer
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geht, dass es womoglich nicht nur ein paar schwarze Schafe
betrifft, und ob diese Art von unbewusstem Augenver-
schliefSen auch in anderen Unternehmen vorkommt.” Und
ich fragte mich, ob meine Freunde und ich uns dhnlich ver-
halten hatten, wenn wir Berater fiir Enron gewesen wiren.
Das Thema Betrug und Unehrlichkeit faszinierte mich.
Wo kommt dieses Verhalten her? Was macht die Fihig-
keit des Menschen zu Ehrlichkeit und Unehrlichkeit aus?
Und, vielleicht am allerwichtigsten: Ist Unehrlichkeit auf
ein paar schwarze Schafe beschrinkt, oder ist sie ein viel
weiter verbreitetes Phanomen? Mir wurde klar, dass die
Antwort auf diese letzte Frage die Art und Weise, wie wir
mit Unehrlichkeit umgehen, grundlegend verindern
konnte. Sprich, wenn nur ein paar schwarze Schafe fur
einen GrofSteil der Betriigereien auf unserem Planeten
verantwortlich sind, konnten wir das Problem ohne gro-
e Mithe aus der Welt schaffen. Die Personalabteilungen
konnten zur Unehrlichkeit neigende Kandidaten schon
wihrend der Einstellungsgespriache aussieben oder sich
schneller von Mitarbeitern trennen, die sich im Laufe der
Zeit als unehrlich erweisen. Beschriankt sich das Problem
aber nicht auf ein paar Einzelfille, dann wiirde dies be-
deuten, dass sich jeder von uns am Arbeitsplatz und zu
Hause unehrlich verhalten kann — Sie und ich einge-
schlossen. Und wenn wir allesamt tiber ein gewisses Maf$
an kriminellem Potenzial verfiigen, ist es von entschei-
dender Bedeutung, dass wir zuerst verstehen, wie Unehr-
lichkeit funktioniert, und dann Wege finden, diesen As-
pekt unserer menschlichen Natur in Schach zu halten.

*Die Flut nachfolgender Firmenskandale lieferte eine eindeutige Antwort auf
diese Frage.
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Was wissen wir tiber die Ursachen der Unehrlichkeit? Die
in der herkémmlichen Okonomie vorherrschende Auffas-
sung von Betrug stammt von dem Okonomen und Profes-
sor an der University of Chicago, Gary Becker, einem No-
belpreistrager, nach dessen Ansicht Verbrechen auf der
Grundlage einer rationalen Analyse der jeweiligen Situa-
tion begangen werden. Wie Tim Harford in seinem Buch
Die Logik des Lebens* schildert, entstand diese Theorie
auf recht profane Art. Eines Tages musste Becker zu einem
Meeting, war aber spdt dran, und da kein Parkplatz mehr
frei war, beschloss er, seinen Wagen in einer Parkverbots-
zone abzustellen und einen Strafzettel zu riskieren. Als Be-
cker spater seinen Entscheidungsfindungsprozess in dieser
Situation analysierte, stellte er fest, dass er ausschliefSlich
die eventuellen Kosten — erwischt, bestraft und moglicher-
weise abgeschleppt zu werden — gegen den Nutzen, nim-
lich rechtzeitig zum Meeting zu kommen, abgewogen hat-
te. IThm fiel auflerdem auf, dass es bei dieser Kosten-Nut-
zen-Analyse keinen Raum fiir die Uberlegung gegeben
hatte, ob sein Verhalten richtig oder falsch war; es war
schlicht eine Abwagung der moglichen positiven und ne-
gativen Folgen gewesen.

Und so wurde SMORC (Simple Model of Rational
Crime) geboren, das einfache Modell rationalen Verbre-
chens. Diesem Modell zufolge denken und verhalten wir
uns alle mehr oder weniger wie Becker. Wie der ganz ge-
wohnliche Straflenrduber, der jemanden uberfillt, suchen
wir alle unseren personlichen Vorteil, wihrend wir durch
diese Welt gehen. Ob wir dazu eine Bank ausrauben oder

*Die Quellenangaben zu allen in diesem Kapitel verwendeten Materialien und
Vorschlige fiir eine ergianzende Lektiire finden Sie am Ende des Buches.
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Bucher schreiben, ist fiir unsere rationale Kosten-Nutzen-
Rechnung irrelevant. Nach Beckers Logik lauft es folgen-
dermafen ab: Wenn wir knapp bei Kasse sind und zufillig
an einem Laden vorbeifahren, tiberschlagen wir blitz-
schnell, wie viel Geld in der Kasse sein konnte, schiatzen
ab, wie hoch die Wahrscheinlichkeit ist, dass wir erwischt
werden, und tiberlegen kurz, welche Strafe uns in diesem
Fall erwartet (natiirlich unter Beriicksichtigung der vor-
zeitigen Entlassung wegen guter Fithrung). Anhand dieser
Kosten-Nutzen-Rechnung entscheiden wir dann, ob sich
der Raubiiberfall lohnt oder nicht. Der Kern von Beckers
Theorie ist also, dass die Entscheidung, ob wir uns ehrlich
verhalten, wie die meisten anderen Entscheidungen auch
auf einer Kosten-Nutzen-Analyse beruht.

SMORC ist ein sehr einfaches Modell fiir Unehrlich-
keit, aber die Frage ist, ob es das Verhalten der Menschen
in der realen Welt wirklich exakt beschreibt. Wenn ja,
dann hat die Gesellschaft zwei klare Optionen fiir den
Umgang mit Unehrlichkeit. Erstens: die Wahrscheinlich-
keit zu erhohen, erwischt zu werden (mehr Polizisten ein-
stellen und mehr Uberwachungskameras installieren, bei-
spielsweise). Zweitens: hohere Strafen fiir diejenigen, die
erwischt werden (zum Beispiel langere Haft- und deftigere
Geldstrafen). Das, meine Freunde, ist SMORC mit seinen
klaren Konsequenzen fiir die Durchsetzung von Gesetzen,
fir Strafen und den Umgang mit Unehrlichkeit ganz allge-
mein.

Aber was, wenn SMORC mit seiner recht schlichten
Sicht von Unehrlichkeit nicht genau oder nicht umfassend
genug ist? Wenn das der Fall ist, dann sind die ublichen
Ansidtze zur Eindimmung von Unehrlichkeit ineffizient
und ungeniigend. Sollte SMORC also doch ein unzurei-
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chendes Modell fiir die Ursachen der Unehrlichkeit sein,
dann miissen wir zu allererst herausfinden, welche Krifte
die Menschen tatsachlich zu Betrug und Tduschung verlei-
ten, und dieses bessere Verstandnis dann dazu nutzen, un-
ehrliches Verhalten einzudimmen. Und genau darum geht
es in diesem Buch.*

Vom Leben in einer SMORC-Welt

Machen wir ein kleines Gedankenexperiment, ehe wir uns
mit den Kriften befassen, die unsere Ehrlichkeit bezie-
hungsweise Unehrlichkeit beeinflussen. Wie sihe unser
Leben aus, wenn wir alle strikt dem SMORC-Modell fol-
gen und unser Handeln ausschliefflich an Kosten und
Nutzen ausrichten wiirden?

In einer rein auf SMORC griindenden Welt wirden wir
bei allen unseren Entscheidungen zuerst eine Kosten-Nut-
zen-Analyse durchfithren und tun, was uns rational am
profitabelsten erscheint. Wir wiirden Entscheidungen
nicht auf der Grundlage von Gefithlen oder Vertrauen
treffen, also unsere Brieftasche vermutlich in einer Schub-
lade wegschliefSen, wenn wir das Biiro auch nur fiir eine
Minute verlassen. Wir wiirden unser Bargeld unter der
Matratze aufbewahren oder in einem Geheimfach depo-
nieren. Wir wiirden unserem Nachbarn nicht den Woh-

*Abgesehen von dem Schwerpunktthema Unehrlichkeit geht es in diesem Buch
grundsitzlich um rationales und irrationales Verhalten. Und obwohl Unehrlich-
keit ein faszinierender Stoff und bei allen Unterfangen des Menschen ein wich-
tiger Aspeket ist, sollten wir nicht vergessen, dass sie lediglich eine Facette unserer
spannenden und komplizierten menschlichen Natur darstellt.
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nungsschliissel geben und ihn bitten, die Post hereinzu-
holen, wenn wir in Urlaub fahren, weil wir Angst hitten,
dass er uns etwas stiehlt. Wir wiirden unsere Kollegen mit
Argusaugen beobachten. Ein schlichter Handschlag zur
Bekriftigung einer Vereinbarung hitte keinen Wert; fur
jede Transaktion miisste ein rechtsgiltiger Vertrag ge-
schlossen werden, was wiederum bedeuten wiirde, dass
wir vermutlich einen erheblichen Teil unserer Zeit mit
Rechtsstreitigkeiten und Gerichtsverfahren verbringen
wiirden. Wir wiirden vielleicht beschliefSen, lieber keine
Kinder in die Welt zu setzen, denn auch sie konnten, so-
bald sie einmal grofler sind, alles zu stehlen versuchen,
was wir besitzen, und da sie mit uns zusammenwohnen,
hitten sie auch reichlich Gelegenheit dazu.

Dass Menschen keine Heiligen sind, ist hinreichend be-
kannt. Wir sind weit davon entfernt, vollkommen zu sein.
Wenn aber auch Sie der Meinung sind, dass die SMORC-
Welt weder unsere Denk- und Verhaltensweisen korrekt
wiedergibt noch unser Alltagsleben zutreffend beschreibt,
dann folgt aus diesem Gedankenexperiment, dass wir,
wiirden wir absolut rational und ausschlieSlich in unse-
rem eigenen Interesse handeln, viel mehr betriigen und
stehlen wiirden, als es tatsachlich der Fall ist.

An alle Kunstliebhaber

Im April 2011 berichtete Ira Glass in seiner Rundfunksen-
dung This American Life! iiber den Studenten Dan Weiss,
der im John-FE.-Kennedy-Zentrum fiir darstellende Kunst
in Washington arbeitete. Er war mit der Fithrung des Wa-
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renlagers fir die Geschenkeliden des Zentrums betraut,
in denen eine Mannschaft von dreihundert wohlmeinen-
den ehrenamtlichen Mitarbeitern — uberwiegend Pensio-
ndre mit einer grofSen Liebe zu Theater und Musik — die
verschiedenen Artikel an Besucher verkauften.

Die Geschenkeliden wurden wie Wurststande gefuhrt.
Es gab keine Registrierkasse, nur Geldkassetten, in die
diese Mitarbeiter das Bargeld legten und aus denen sie
Wechselgeld entnahmen. Die Liden machten ein Bomben-
geschift und setzten Waren im Wert von tiber 400 000 Dol-
lar pro Jahr um. Doch es gab ein wirklich grofSes Problem:
rund 150000 Dollar von diesem Umsatz verschwanden
jedes Jahr.

Als Dan zum Manager befordert wurde, ibernahm er
damit auch die Aufgabe, den Dieb dingfest zu machen.
Sein Verdacht fiel auf einen anderen jungen Angestellten,
der regelmifSig das Bargeld zur Bank brachte. Dan kon-
taktierte das Detektivbiiro des National Park Service, und
man iiberlegte gemeinsam, wie man dem mutmafSlichen
Titer eine Falle stellen konnte. An einem Februarabend
war es dann so weit. Dan legte markierte Geldscheine in
die Geldkassette und verliefs das Gebaude. Dann versteck-
te er sich mit dem Detektiv hinter dem nichsten Gebiisch
und wartete auf den Verdichtigen. Als der junge Mann
schliefSlich herauskam, stiirzten sie sich auf ihn, und tat-
sachlich fanden sie einige der markierten Scheine in seiner
Tasche. Fall geklart, oder?

Mitnichten. Der junge Angestellte hatte an jenem
Abend nur 60 Dollar gestohlen, und nachdem er gefeuert
worden war, verschwanden weiterhin Geld und Waren.
Als Nichstes fithrte Dan ein Warenbestandsverzeichnis
mit Preis- und Verkaufslisten ein. Die Pensionire mussten
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aufschreiben, was sie verkauft und wie viel sie eingenom-
men hatten, und — erraten! — die Diebstahle horten auf.
Nicht ein einzelner Dieb war das Problem, sondern die
vielen ilteren, wohlmeinenden, die Kunst liebenden eh-
renamtlichen Mitarbeiter, die sich immer wieder bei den
verschiedenen Artikeln und am offen zuginglichen Geld
bedient hatten.

Die Moral von der Geschichte ist alles andere als erhe-
bend. Dan driickte es so aus: »Wenn wir die Moglichkeit
dazu haben, nehmen wir uns gegenseitig Dinge weg ...
Viele Menschen brauchen Kontrollen, damit sie sich rich-
tig verhalten. «

Vorrangiges Ziel dieses Buches ist, die rationalen, auf blo-
8er Kosten-Nutzen-Analyse basierenden Krifte unter die
Lupe zu nehmen, die unehrliches Verhalten vermeintlich
steuern, was aber hiaufig nicht der Fall ist (wie Sie sehen
werden), und die irrationalen Krifte, die angeblich keine
Rolle spielen, aber hiufig entscheidend sind. Wenn bei-
spielsweise ein grofser Geldbetrag verschwindet, denken
wir in der Regel, dass hier ein abgebriihter Krimineller am
Werk war. Wie wir aber bei der Geschichte mit den Kunst-
liebhabern gesehen haben, steckt nicht unbedingt ein ein-
zelner Mensch dahinter, der sich nach einer Kosten-Nut-
zen-Analyse eine Menge Geld in die Tasche steckt. Weit
ofter liegt es daran, dass viele Leute es insgeheim gerecht-
fertigt finden, immer wieder ein bisschen Bargeld oder ein
bisschen Ware mitzunehmen. Im Folgenden werden wir
untersuchen, welche Krifte uns zur Unehrlichkeit moti-
vieren, und uns anschauen, was uns ehrlich bleiben lisst.
Wir werden ergriinden, welche Ausloser die Unehrlichkeit
immer wieder zum Vorschein kommen lassen und wie wir
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zu unserem eigenen Nutzen betriigen und uns dabei den-
noch ein positives Selbstbild bewahren — ein Aspekt unse-
res Verhaltens, der unsere Unehrlichkeit zu einem grofSen
Teil erst moglich macht.

Nachdem wir uns mit den der Unehrlichkeit zugrunde-
liegenden Neigungen befasst haben, werden wir uns Expe-
rimenten zuwenden, die uns Aufschluss tiber die psychi-
schen und die Umwelteinflisse geben, die ein ehrliches
Verhalten im Alltagsleben verstirken oder vermindern,
beispielsweise Interessenkonflikte, gefalschte Markenarti-
kel, Versprechungen, Phantasie oder schlicht der Umstand,
dass wir miide sind. Auch mit den sozialen Aspekten der
Unehrlichkeit werden wir uns beschiftigen, beispielsweise
wie andere Menschen unser Verstindnis von richtig und
falsch beeinflussen oder wie es mit unserer Fahigkeit zum
Betrug aussieht, wenn andere von unserer Unehrlichkeit
profitieren konnen. Zu guter Letzt werden wir zu verste-
hen versuchen, wie Unehrlichkeit funktioniert, in welcher
Weise sie von unserem alltaglichen Umfeld abhingig ist
und unter welchen Umstinden wir eher mehr oder eher
weniger unehrlich sind.

Mit dem verhaltensokonomischen Ansatz kommen wir
nicht nur den Kriften auf die Schliche, die Einfluss auf
unsere Ehrlichkeit haben. Sein praktischer Nutzen liegt
vor allem darin, dass er uns aufzeigt, welche inneren und
dufSeren Krifte auf unser Verhalten einwirken. Sobald wir
genau verstehen, was uns wirklich antreibt, werden wir
feststellen, dass wir unseren menschlichen Schwichen
(auch der Unehrlichkeit) nicht hilflos ausgeliefert sind,
dass wir unser Umfeld umstrukturieren und damit zu ehr-
licherem Verhalten kommen konnen.

Ich hoffe, dass ich mit meiner in den folgenden Kapiteln
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beschriebenen Forschungsarbeit zu einem besseren Ver-
stindnis beitrage, welche Faktoren unser unehrliches Ver-
halten beeinflussen, und einige interessante Moglichkeiten
aufzeigen kann, wie sich unsere Neigung zur Unehrlich-
keit eindammen lasst.

Machen wir uns auf den Weg ...
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EINS

SMORC auf dem
Priifstand

Ich sag’s, wie’s ist. Alle schwindeln, auch Sie. Und, ja, ich
selbst schwindle ebenfalls ab und zu.

Als Collegeprofessor versuche ich immer ein bisschen
Abwechslung in meine Vorlesungen zu bringen, damit mei-
ne Studenten das Interesse am Stoff nicht verlieren. Zu die-
sem Zweck lade ich hin und wieder interessante Gastrefe-
renten ein, was den angenehmen Nebeneffekt hat, dass ich
weniger Zeit fur die Vorbereitung aufwenden muss. Im
Prinzip also eine Win-win-win-Situation — fiir den Gastre-
ferenten, fur die Studenten und natiirlich fiir mich.

Einmal hatte ich zu einer solchen kostenlosen Vorlesung
in Verhaltensokonomik einen ganz besonderen Gast ein-
geladen. Der kluge, fest etablierte Mann konnte eine ex-
zellente Laufbahn vorweisen: Ehe er ein legendarer Wirt-
schaftsberater fir bekannte Banken und prominente Fir-
menchefs wurde, hatte er in Jura promoviert und zuvor in
Princeton seinen Bachelor gemacht. »In den letzten Jahren
hat unser verehrter Gast Vertretern der Wirtschaftselite
schon mehrfach dazu verholfen«, erklirte ich meinen Stu-
denten, »ihre Traume Wirklichkeit werden zu lassen!«
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Nach diesen einfithrenden Worten gehorte die Bithne
meinem Gast, und er war von Anfang an sehr direkt. »Ich
werde Thnen heute helfen, Ihre Triume zu realisieren. Thre
Traume von GELD!«, rief er mit der aufpeitschenden
Stimme eines Zumba-Trainers. »Wollen Sie ein bisschen
GELD machen?«

Alle nickten und lachten, denn seine enthusiastische,
hemdsarmlige Art gefiel ihnen.

»Ist irgendjemand hier reich?«, fragte er. »Ich bin reich,
das weif$ ich. Aber Sie, die Studenten, sind es nicht. Nein,
Sie sind alle arm. Aber das wird sich dndern! Und zwar
durch Betrug! Packen wir’s an!«

Dann zahlte er ein paar bertichtigte Betruger auf, von
Dschingis Khan bis zur Gegenwart, darunter auch ein
Dutzend CEOs, Alex Rodriguez, Bernie Madoff, Martha
Stewart und andere. »Sie alle wollen sein wie sie«, mein-
te er. »Sie wollen Macht und Geld! Und beides konnen
Sie haben, wenn Sie lernen zu ligen und zu tiuschen.
Passen Sie gut auf, dann verrate ich Thnen das Geheim-
nis!«

Nach dieser anregenden Einleitung war es Zeit fiir eine
Gruppeniibung. Er bat die Studenten, die Augen zu schlie-
fen und dreimal tief ein- und auszuatmen. »Stellen Sie
sich vor, Sie haben sich Thre ersten zehn Millionen Dollar
ergaunert«, sagte er. »Was tun Sie mit diesem Geld? Sie,
mit dem turkisen T-Shirt! «

»Ein Haus kaufen?«, erwiderte der Student verlegen.

»Ein HAUS? Wir reiche Leute nennen das eine VILLA.
Und Sie?«, fragte er weiter und wies auf einen anderen
Studenten.

»Urlaub machen. «

» Auf Threr Privatinsel? Perfekt! Wenn Sie so viel Geld
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machen wie die grofSen Betriger, dann verdndert sich Thr
Leben. Haben wir einen Feinschmecker hier?«

Ein paar Hiande gingen hoch.

»Wie wir’s mit einem Menii, von Jacques Pépin person-
lich fur Sie zubereitet? Einer Weinprobe in Chiteauneuf-
du-Pape? Wenn Sie genug Geld machen, konnen Sie es bis
zu Threm letzten Tag richtig krachen lassen. Sie brauchen
nur Donald Trump zu fragen! Schauen Sie, wir wissen
doch alle, dass Sie fiir zehn Millionen Dollar Thren Freund
oder Thre Freundin mit dem Wagen tiberfahren wiirden.
Ich sage Thnen: Das ist absolut okay, und ich bin hier, um
die Handbremse fur Sie zu losen!«

Inzwischen dimmerte es den meisten Studenten, dass
sie keine ernstzunehmende Identifikationsfigur vor sich
hatten. Da sie aber seit zehn Minuten alle von den aufre-
genden Dingen traumten, die sie sich mit ihren ersten zehn
Millionen Dollar leisten konnten, waren sie hin- und her-
gerissen zwischen dem Wunsch, reich zu sein, und der
Uberzeugung, dass Betriigen moralisch falsch ist.

»Ich spiire, dass Sie Bedenken haben«, fuhr unser Gast-
redner fort. »Sie diirfen sich Thr Handeln aber nicht von
Thren Gefiihlen diktieren lassen. Sie missen sich Thren
Angsten mit Hilfe einer Kosten-Nutzen-Analyse stellen.
Welche Vorteile bringt es, wenn man sich durch Betrug
bereichert?«, fragte er in die Runde.

»Man wird reich!«, antworteten die Studenten im Chor.

»Richtig. Und was sind die Nachteile? «

»Man wird erwischt!«

»Aha«, erwiderte unser Gastredner. »Es besteht die
MOGLICHKEIT, dass Sie erwischt werden. ABER, und
das ist das Geheimnis: Beim Betriigen erwischt zu werden
ist nicht dasselbe, wie fir Betrug bestraft zu werden.
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Schauen Sie sich Bernie Ebbers an, den Ex-CEO von
WorldCom. Sein Anwalt ziickte bei seiner Verteidigung
sofort die »Ach, was soll’s!«-Karte und behauptete, Ebbers
habe schlicht nicht gewusst, was vor sich ging. Oder Jeff
Skilling, der frithere CEO von Enron, der bekannterma-
3en eine E-Mail schrieb mit dem Wortlaut: >Steckt die Un-
terlagen in den ReifSwolf, sie sind uns auf der Spur.< Skil-
ling sagte spiter aus, das sei »ironisch< gemeint gewesen!
Und wenn Sie mit solchen Rechtfertigungen nicht durch-
kommen, konnen Sie immer noch in ein Land verschwin-
den, mit dem wir kein Auslieferungsabkommen geschlos-
sen haben!«

Mein Gastreferent — im wahren Leben ein Bithnen-
komiker namens Jeff Kreisler und Autor eines satirischen
Buches mit dem Titel Get Rich Cheating — lieferte ein Ar-
gument nach dem anderen, dass man finanzielle Entschei-
dungen ausschlieSlich auf einer Kosten-Nutzen-Basis tref-
fen und moralische Uberlegungen véllig auler Acht lassen
sollte. Wihrend sie Jeff so zuhorten, wurde den Studenten
bewusst, dass er aus rein rationaler Sicht absolut recht
hatte. Gleichzeitig storte es sie jedoch, und sie fuhlten sich
unweigerlich abgestoflen davon, dass er derart entschie-
den Betrug als den besten Weg zum Erfolg propagierte.

Am Ende der Vorlesung bat ich die Studenten, dariiber
nachzudenken, in welchem Mafle ihr eigenes Verhalten
dem SMORC-Modell entspricht. »Wie viele Gelegenhei-
ten zum Betriigen — ohne erwischt zu werden — haben Sie
an einem normalen Tag?«, fragte ich sie. »Wie viele von
diesen Gelegenheiten nutzen Sie? Wie viel mehr Betrtge-
reien gibe es rundherum, wenn jeder Jeffs Kosten-Nut-
zen-Ansatz folgen wiirde? «
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Die Testphase

Beckers wie Jeffs Ansatz weisen drei gemeinsame Grund-
elemente bei der Betrachtung der Unehrlichkeit auf:
(1) den Nutzen, den man aus der Straftat ziehen kann;
(2) die Wahrscheinlichkeit, erwischt zu werden; und
(3) die zu erwartende Strafe, wenn man erwischt wird.
Durch Abwigung der ersten Komponente (dem Nutzen)
mit den beiden anderen Komponenten (den Kosten) kann
der rational handelnde Mensch herausfinden, ob sich eine
bestimmte Straftat lohnt oder nicht.

Nun, vielleicht beschreibt SMORC tatsachlich genau,
wie Menschen entscheiden, ob sie ehrlich sein oder betrii-
gen sollen, aber das Unbehagen, das meine Studenten (und
ich) angesichts der Implikationen von SMORC empfan-
den, lisst darauf schlieflen, dass es sich lohnt, ein bisschen
tiefer zu graben, um herauszufinden, was wirklich abliuft.
(Auf den folgenden Seiten wird detaillierter beschrieben,
wie wir Betrug in diesem Buch konkret messen, also auf-
gepasst!).

Meine Kollegen Nina Mazar (Professorin an der Uni-
versity of Toronto) und On Amir (Professor an der Uni-
versity of California in San Diego) und ich beschlossen,
uns eingehender damit zu befassen, wie Menschen betrii-
gen. Wir hiangten tiberall auf dem MIT-Campus (wo ich
damals eine Professur innehatte) Zettel auf, dass Studen-
ten bei uns in rund 10 Minuten bis zu 10 Dollar verdienen
konnten.” Zum festgesetzten Zeitpunkt erschienen die
Versuchsteilnehmer in einem Raum, wo sie auf Stihlen

* Lesern meines Buches Denken hilft zwar, niitzt aber nichts wird manches von
dem in diesem und dem folgenden Kapitel vorgestellten Material bekannt
vorkommen.
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mit kleinen Schreibplatten Platz nahmen (die typische Ex-
amensanordnung). Als Nichstes hindigten wir jedem
Probanden ein Blatt mit zwanzig verschiedenen Matrizen
(siehe das Beispiel auf der folgenden Seite) aus und erklar-
ten ihm seine Aufgabe, namlich in jeder dieser Matrizen
zwei Zahlen zu finden, die zusammen 10 ergeben (das ist
der sogenannte »Matrix-Test«; er wird Thnen in diesem
Buch noch des Ofteren begegnen). Wir wiesen sie aufSer-
dem darauf hin, dass sie fiinf Minuten Zeit hitten, so vie-
le Matrizen wie moglich zu 16sen, und dass sie fiir jede
richtige Antwort 50 Cent bekdamen (der Betrag variierte je
nach Experiment). Sobald der Versuchsleiter sagte: »Bitte
beginnen Sie!«, drehten die Teilnehmer das Blatt um und
machten sich daran, diese simplen Rechenaufgaben mog-
lichst schnell zu losen.

Auf der folgenden Seite finden Sie ein Beispiel, wie die-
ses Blatt aussah, wobei eine der Matrizen vergrofSert ist.
Wie lange brauchen Sie, um das Zahlenpaar zu finden, das
zusammen 10 ergibt?

So begann der Versuch fur alle Teilnehmer; was nach Ab-
lauf der funf Minuten geschah, differierte jedoch je nach
Versuchsgruppe.

Stellen Sie sich vor, dass Sie zur Kontrollgruppe gehoren
und sich Miihe geben, so viele der zwanzig Matrizen wie
moglich zu 16sen. Nach einer Minute haben Sie die erste
gelost, nach weiteren zwei Minuten sind Sie bei drei. Dann
ist die Zeit vorbei, und Sie haben vier Matrizen gelost.
Damit haben Sie 2 Dollar verdient. Sie gehen zur Ver-
suchsleiterin und uiberreichen ihr die Losungen. Nachdem
sie diese uberpriift hat, lachelt sie anerkennend. »Sie ha-
ben vier Aufgaben gelost«, sagt sie und zahlt Thnen die
2 Dollar auf den Tisch. »Das war’s dann«, sagt sie, und Sie
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Der Matrix-Test

160 | 182 J201 53 [1.88 oo | 074 |7 047 | 458 |2s7
487 372 | 200 122 315 | 382 Jass
582 375 | 522 Jso7 494 | s42 |ses
636 883 | 823 |0 205 | 486 [ 154

017 | 246 | 244 046 | 198 |238
2, 8.82 | 506 14.28]/60z2] ss0 Jzss oag | 179 | 248
333 | 805 | 621 Jeso 0ss [ 160 [250
I5s7\} 6.36 819 1457 |222] a1e |54 165 | 0s8 [294

0.06 § 507 }5.39 085 ] 162 |163 015 § 095 §1.31 063 § 085 | 102
171 § 003 j8a98 606 | 563 169 488 | 280 j288 264 | 234 J212
210 | 496 Jo42 6.25 | 501 J178 666 | 673 | 767 289 | 598 J8.89
453 | 465 J092 6.36 | 316 J181 475 | 9.85 817 940 J 937 J033
014 | 015 J032 084 ) 154 | 728 077 | 147 |189 063 | 074 §223
551 | 568 Josz 442 | 354 | M8 338 | 318 228 805 | 768 3N
S48 | 615 J0.84 554 | 478 |5.55 362 | 301 J248 831 | 706 J451
528 | 331 JU7 6.99 | 693 676 368 | 2983 J253 845 | 644 J529
012 | o7t jo74 074 | 193 J276 014 § 067 §2.22 020 | 254 | 2.8
427 | 307 J2.27 724 § 503 |14 586 | 558 [522 105 | 239 J296
508 | 573 |5.82 71 | 638 | 38 T04 | 759 J6.33 144 | 2.28 300
9.27 | 703 J679 8128 | 918 J 948 977 | 950 j8s2 173 § 219 385

gehen. (Die Ergebnisse in dieser Kontrollgruppe zeigten
uns an, wie viele Aufgaben tatsiachlich gelost wurden.)
Nun stellen Sie sich vor, dass Sie in einer anderen Grup-
pe sind — nennen wir sie die Schredder-Gruppe —, in der
Sie die Gelegenheit haben, zu schummeln. Der Ablauf ist
wie bei der Kontrollgruppe, nur dass die Versuchsleiterin
nach funf Minuten erklart: »Die Zeit ist vorbei. Zahlen
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Sie nun lhre richtigen Losungen, stecken Sie Thr Arbeits-
blatt in den ReifSwolf hinten in der Ecke, und dann kom-
men Sie zu mir und sagen mir, wie viele Matrizen Sie rich-
tig gelost haben.« Wiirden Sie, wenn Sie in dieser Ver-
suchsgruppe waren, brav Thre korrekten Losungen zihlen,
Ihr Arbeitsblatt schreddern, der Versuchsleiterin Ihr Er-
gebnis mitteilen, Thr Geld in Empfang nehmen und gehen?

Was wiirden Sie tun, wenn Sie in der Schredder-Gruppe
wiren? Wiirden Sie schummeln? Und wenn ja, in welchem
MafSe?

Anhand der Ergebnisse in beiden Gruppen konnten wir
die Leistung in der Kontrollgruppe, in der man nicht
schummeln konnte, mit der gemeldeten Leistung in der
Schredder-Gruppe vergleichen, in der ein Betrug moglich
war. Bei gleicher Anzahl richtiger Losungen wirden wir
schlieflen, dass kein Betrug stattgefunden hatte. Ergab
sich jedoch, dass die Teilnehmer in der Schredder-Grup-
pe — statistisch gesehen — »besser« abschnitten, dann
konnten wir daraus folgern, dass unsere Probanden mehr
Losungen gemeldet (also betrogen) hatten, wenn sie Gele-
genheit hatten, das Beweismaterial zu vernichten. Und in
welchem Umfang in dieser Gruppe geschummelt wurde,
ergibe sich aus der Anzahl als richtig gelost angegebener
Matrizen, die tiber die Anzahl der in der Kontrollgruppe
tatsdchlich gelosten Matrizen hinausging.

Wir stellten fest — und das ist vielleicht keine allzu grofSe
Uberraschung —, dass viele Probanden ihr Ergebnis »fri-
sierten«, wenn sie Gelegenheit dazu hatten. In der Kon-
trollgruppe losten die Teilnehmer durchschnittlich vier der
zwanzig Matrizen. Die Probanden in der Schredder-Grup-
pe gaben im Durchschnitt an, sechs gelost zu haben — zwei
mehr als in der Kontrollgruppe. Und dieses Mehr ergab

28



sich nicht daraus, dass einige wenige Personen wesentlich
mehr als die tatsidchlich gelosten Matrizen angegeben hit-
ten, sondern daraus, dass viele ein klein wenig geschum-
melt hatten.

Mehr Geld, mehr Mogelei?

Als Nina, On und ich diese einfache Quantifizierung der
Unehrlichkeit vorgenommen hatten, waren wir zur weite-
ren Untersuchung der Frage gerustet, welche Krifte die
Menschen motivieren, mehr oder weniger zu betrugen.
Laut SMORC sollten die Leute mehr betriigen, wenn sie
dadurch die Chance haben, mehr Geld einzustreichen,
ohne erwischt oder bestraft zu werden. Das klingt einfach
und intuitiv verlockend, also beschlossen wir, diese These
als Nichstes durch einen Versuch zu uberpriifen. Wir be-
reiteten eine Variante des bekannten Matrix-Tests vor;
dieses Mal wiirden die Probanden fiir jede richtig geloste
Matrix unterschiedlich hohe Geldbetrige bekommen. Ei-
nigen Versuchsteilnehmern versprachen wir 25 Cent fur
jede richtige Losung, anderen 50 Cent, 1 Dollar, 2 Dollar
oder 5 Dollar; die hochste Stufe waren sage und schreibe
10 Dollar fir jede korrekte Losung. Was glauben Sie, pas-
sierte dann? Wurde mehr geschummelt, wenn mehr Geld
zu verdienen war?

Ehe ich es Thnen verrate, mochte ich kurz von einem ihn-
lichen Experiment berichten. Dabei liefSen wir die Proban-
den nicht selbst den Matrix-Test l6sen, sondern baten sie
um eine Einschitzung, wie viele Aufgaben die Teilnehmer
in der Schredder-Gruppe bei den jeweiligen »Verdienst-
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Niveaus« als korrekt gelost angeben wiirden. Thre Progno-
se lautete, dass sich die Zahl der als korrekt gelost angege-
benen Matrizen erhohen wiirde, je mehr Geld zu verdienen
war. Im Grunde entsprach ihre intuitive Einschiatzung also
der Pramisse des SMORC-Modells. Doch sie tduschten
sich. Als wir uns anschauten, in welchem Ausmaf$ betrogen
worden war, stellte sich heraus, dass unsere Probanden ihr
Ergebnis im Durchschnitt um zwei geloste Aufgaben ver-
besserten, unabhingig von dem Betrag, den sie fur jede ge-
loste Aufgabe einstecken konnten. Die Teilnehmer, denen
wir fur jede korrekte Antwort den hochsten Betrag von
10 Dollar versprachen, betrogen sogar etwas weniger.

Warum wurde nicht mehr geschummelt, wenn mehr
Geld geboten wurde? Warum wurde beim hochsten Geld-
betrag sogar etwas weniger betrogen? Die Tatsache, dass
die Hohe des zu erwartenden Gewinns keine Rolle spielt,
lasst darauf schliefSen, dass Unehrlichkeit aller Wahr-
scheinlichkeit nach nicht auf einer Kosten-Nutzen-Analyse
beruht. Denn wenn dem so wire, wiirde ein grofSerer Nut-
zen (ein hoherer Geldbetrag) zu mehr Schummelei fithren.
Und warum wurde am wenigsten betrogen, wenn am meis-
ten Geld geboten wurde? Ich vermute, dass den Probanden
das Schummeln bei 10 Dollar fiir jede richtig geloste Auf-
gabe deshalb mehr Probleme bereitete, weil es dadurch
gleichzeitig schwieriger wurde, sich selbst als integrer
Mensch zu fihlen (auf diesen Punkt kommen wir spiter
noch zuriick). Bei 10 Dollar pro Matrix reden wir nicht
mehr tiber Betrug von der Groflenordnung wie etwa das
Stehlen eines Bleistifts aus dem Biiro. Er lasst sich schon
eher mit mehreren Schachteln von Stiften, einem Hefter
oder einer Packung Druckerpapier vergleichen, was sich
viel schlechter verdringen oder rationalisieren ladsst.
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