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Fiir meine Mentoren, Kollegen und Studenten —
sie machen die Forschung fiir mich
erst so richtig spannend.
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An meine Leser

Liebe Leser, Freunde und Fans
der Sozialwissenschaften

Willkommen zur aktualisierten und erweiterten Ausgabe
von Denken bilft zwar, niitzt aber nichts.

Seit meinen ersten Tagen als Patient in der Abteilung fur
Brandopfer* ist mir absolut klar, dass Menschen Dinge tun
und Entscheidungen treffen, die haufig nichts mit Rationali-
tat zu tun haben und gelegentlich auch alles andere als ideal
sind. Im Lauf der Jahre habe ich versucht, die dummen, alber-
nen, seltsamen, amusanten und manchmal auch gefahrlichen
Fehler zu verstehen, die wir alle hin und wieder machen — in
der Hoffnung, wir kénnten uns aufgrund solcher Einsichten
dazu erziehen, bessere Entscheidungen zu treffen.

Mein theoretisches und angewandtes Wissen tber Irra-
tionalitat hat mich zu der neuen Disziplin der Verhaltens-
okonomik gefiihrt, wo ich gewisse Spleens als grundlegendes
Element des menschlichen Verhaltens begreifen lernte. Bei
meinen Forschungen habe ich etliche menschliche Schwi-
chen unter die Lupe genommen und Fragen gestellt wie:
Warum geraten wir vollkommen aus dem Hauschen, wenn
etwas kostenlos ist? Welche Rolle spielen Emotionen bei un-
seren Entscheidungen? Warum lassen wir uns immer wieder

* mehr dazu in der Einleitung
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dazu verleiten, etwas auf die lange Bank zu schieben? Welche
Funktion haben unsere seltsamen sozialen Normen? Warum
klammern wir uns an falsche Uberzeugungen, obwohl alles
fir das Gegenteil spricht? Die Suche nach Antworten auf die-
se Fragen hat mir unendliche Stunden Spaf§ beschert, und
die neuen Erkenntnisse, die sich daraus ergaben, haben mein
berufliches und privates Leben verandert.

Die Experimente, die ich zusammen mit meinen Kolle-
gen durchfiithrte, halfen uns zu verstehen, warum unsere
Probanden (und die Menschen im Allgemeinen, wir selbst
eingeschlossen) nicht immer der Logik folgen. Es verschaff-
te mir Befriedigung herauszufinden, warum wir so handeln,
wie wir handeln, und es bereitete mir Vergniigen, anderen
Menschen, die sich selbst dariiber wunderten, was fiir Ent-
scheidungen sie gelegentlich trafen, unsere Erkenntnisse zu
vermitteln.

Trotz alledem stellten sich mir vor der Finanzkrise des
Jahres 2008 etliche Hindernisse in den Weg, wenn ich unsere
Ideen, Experimente und Erkenntnisse ausfiihrlicher erliutern
wollte. So uberfiel mich beispielsweise ein Bursche, den ich
Mr. Logik nennen mochte — stellvertretend fiir viele Men-
schen, mit denen ich im Lauf der Jahre diskutiert habe —,
nachdem ich bei einer Konferenz einen Vortrag gehalten
hatte.

»Mir haben die vielen kleinen Irrationalititen gefallen,
die Sie in Thren Experimenten zutage gefordert haben«, sagte
er zu mir und Uberreichte mir seine Visitenkarte. »Sie sind
ziemlich interessant — tolle Geschichten fiir Cocktailpartys.«
Er machte eine Pause. » Aber Sie haben keine Ahnung, wie
es in der realen Welt aussieht. Wenn es um wichtige Ent-
scheidungen geht, verschwinden natirlich all diese irratio-
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nalen Verhaltensweisen. Wo es wirklich darauf ankommt,
wagen die Menschen ihre Wahlmoglichkeiten sorgfaltig ab,
bevor sie handeln. Und an der Borse, wo dufSerst wichtige
Entscheidungen getroffen werden, treten all diese Irrationa-
lititen ganz bestimmt zuriick, und die Rationalitit gewinnt
die Oberhand.«

Eine solche Haltung ist nicht auf die Okonomen der Chi-
cagoer Schule — die Elite des rationalen Wirtschaftsdenkens —
beschrankt. Ich war oft erstaunt, wie verbreitet diese Einstel-
lung (ich wiirde sogar sagen: Indoktrination) unter Leuten
ist, die keine besondere wirtschaftliche Ausbildung besitzen.
Die grundlegenden Gedanken der Okonomie und der Glau-
be an eine allumfassende Rationalitidt haben so tiefe Wurzeln
in unserer Sicht der sozialen Welt geschlagen, dass Menschen
aus allen Berufen sie als fundamentale Naturgesetze zu be-
trachten scheinen. Und was das Borsenparkett angeht, gelten
Rationalitdt und Wirtschaft als ebenso ideales Paar wie Fred
Astaire und Ginger Rogers.

Wenn ich mit dieser Art von Kritik konfrontiert wurde,
bohrte ich ein wenig nach und fragte, warum der Glaube
an die Rationalitit immer dann zutage trete, wenn Leute
Entscheidungen an der Borse trafen. In der Regel versuchte
mein Gesprachspartner dann, mich mit sichtlicher Geduld
von seiner Denkweise zu liberzeugen. »Begreifen Sie doch«,
pflegte Mr. Logik zu sagen, »wenn eine Menge Geld auf dem
Spiel steht, denken die Leute besonders intensiv tiber ihre
Moglichkeiten nach und tun ihr Bestes, um ihren Gewinn zu
maximieren. «

»Sein Bestes tun«, entgegnete ich, »ist nicht dasselbe
wie die Fihigkeit, optimale Entscheidungen zu treffen. Was
ist mit den Investoren, die ihr ganzes Geld in Aktien ihrer
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eigenen Firma anlegen,” nicht geniigend streuen und einen
betrachtlichen Teil ihres Vermogens verlieren? Was ist mit
den Leuten, die auf ihren 60. Geburtstag zugehen und immer
noch nicht in die Altersvorsorge eingezahlt haben? Sie ver-
zichten auf kostenloses Geld, weil sie es zusammen mit dem
Arbeitsgeberanteil fast unmittelbar von der Steuer abziehen
konnen.!

»Gut«, raumte er, wenn auch widerstrebend, ein. »Es
stimmt, dass private Investoren manchmal Fehler machen,
aber Profis mussen per Definition rational handeln, weil viel
Geld durch ihre Hande geht und sie dafiir bezahlt werden,
dass sie ihre Gewinne maximieren. Dartiber hinaus stehen sie
im Wettbewerb, was sie auf Trab halt und dafiir sorgt, dass
sie stets den Regeln nach korrekte Entscheidungen treffen. «

»Wollen Sie wirklich damit sagen«, pflegte ich dann mit
einem Augenzwinkern zu fragen, »dass professionelle Anle-
ger niemals grofle Fehler machen, weil sie in ihrem eigenen
Interesse handeln?«

»Nicht immer«, erwiderte Mr. Logik dann gelassen,
»aber unter dem Strich treffen sie den Regeln nach korrekte
Entscheidungen. Der eine macht einen zufilligen Fehler in
diese Richtung, der andere macht einen Fehler in eine ande-
re Richtung, und zusammengenommen heben sich all diese
Fehler gegenseitig wieder auf, so dass die Preisbildung auf
dem Markt optimal bleibt. «

An diesem Punkt, muss ich gestehen, riss mir meist der Ge-

* Es gehort zu den wichtigsten Lehren der Finanzwirtschaft, dass man seine
Anlagen am besten breit streut. Wenn wir fir ein Unternehmen arbeiten,
haben wir bereits eine Menge in dieses Unternehmen investiert, und zwar
auf der Ebene des Gehalts. Noch mehr in dasselbe Unternehmen zu inve-
stieren ist daher unter dem Diversifizierungsaspekt schlecht.
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duldsfaden. » Wieso glauben Sie«, fragte ich, »dass die Fehler,
die Menschen machen — selbst wenn es sich um professionel-
le Anleger handelt —, einfach nur zufilliger Art sind? Denken
Sie an Enron. Die Buchpriifer befanden sich in grofSen Inter-
essenkonflikten, weshalb sie letztlich bei dem, was innerhalb
des Unternehmens vor sich ging, ein Auge zudriickten (oder
vielleicht auch beide, und sich aufSerdem Nase und Ohren
zustopften). Oder nehmen Sie die Anreize fiir Geldmanager,
die dicke Kohle machen, wenn ihre Klienten Gewinne erzie-
len, aber nichts verlieren, wenn das Gegenteil eintritt. Unter
solchen Bedingungen — also dort, wo stindig Anreize, die in
die falsche Richtung gehen, und Interessenkonflikte vorhan-
den sind — machen die Leute hochstwahrscheinlich immer
wieder dieselben Fehler, und zwar Fehler, die sich nicht ge-
genseitig aufheben. Diese Fehler bergen die grofste Gefahr,
weil sie keineswegs zufillig sind und unterm Strich fur die
Wirtschaft verheerend sein konnen.«

An diesem Punkt zog Mr. Logik dann immer die letzte
Waffe aus seinem Arsenal und erinnerte mich (Zack! Peng!)
an die Macht der Kursdifferenz — die magische Kraft, die
die Fehler Einzelner ausgleicht und den Markt als Ganzen
vollkommen rational handeln ldsst. Und wie funktioniert
das? Nun, wenn die Mirkte frei sind und es keine Reibun-
gen gibt — selbst im Fall, dass die meisten Anleger irrational
vorgehen —, wird eine kleine Gruppe superschlauer, rationa-
ler Anleger von den falschen Entscheidungen aller anderen
profitieren (indem sie zum Beispiel Aktien von jenen un-
ter uns kaufen, die diese Aktien irrtimlich unterbewerten)
und im Lauf des Wettbewerbs um ein grofleres Stiick vom
Kuchen selbst viel Geld gewinnen und die Preisgestaltung
des Marktes wieder auf ein rationales und korrektes MafS
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bringen. »Die Kursdifferenzen zeigen also, dass Thr Kon-
zept der Verhaltensokonomik falsch ist«, schloss Mr. Logik
triumphierend.

Leider lasst sich dieses Argument nicht empirisch tber-
prifen, da wir nicht eine Variante des Aktienmarkts nehmen
konnen, die aus Otto Normalverbrauchern wie Thnen und
mir, und einer anderen, die aus Otto Normalverbrauchern
plus ein paar dieser ganz besonderen, hochst rationalen An-
leger besteht — jenen Superminnern, die tagtaglich die Fi-
nanzwelt vor Gefahren retten, dabei aber ihre Anonymitat
wahren und als Clark Kents auftreten.

Ich wiinschte, ich konnte berichten, dass ich in vielen
Fillen meine Gespriachspartner von meinem Standpunkt
liberzeugen konnte, aber fast immer war ziemlich klar, dass
sich keine Seite zur Sichtweise der anderen bekehren liefs.
Nattirlich hatte ich die grofSten Schwierigkeiten bei Gespra-
chen mit eingefleischten Okonomen der rationalen Schule,
die die Ergebnisse meiner Experimente beinahe ebenso wenig
ernst nahmen, wie ihr Glaube an die Rationalitat geradezu
religioser Art war (wenn man mit Adam Smith’ »unsicht-
barer Hand« nicht Gott assoziiert, mit was dann?). Diese
Grundhaltung kommt in knapper Form bei zwei berithmten
Okonomen der Chicagoer Schule, Steven Levitt und John
List, zum Ausdruck, die die Ansicht vertreten, dass sich der
praktische Nutzen der Verhaltensokonomik bestenfalls als
marginal erwiesen habe:

Die vermutlich grofSte Herausforderung fiir die Verbal-
tensokonomik besteht darin, ihre Anwendbarkeit in der
realen Welt nachzuweisen. Fast in allen Fallen stammen
die stdarksten empirischen Belege fiir Verbaltensanoma-
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lien aus dem Labor. Doch es gibt viele Griinde fiir die
Annahme, dass die Laborergebnisse nicht auf die realen
Markte iibertragbar sind ... So fordert beispielsweise der
Wettbewerbscharakter der Moirkte individualistisches
Verbhalten und begiinstigt Teilnehmer mit einer solchen
Neigung. Im Vergleich zum Verbalten im Labor kénnte
auf den normalen Markten die Bedeutung solcher Ano-
malien aufgrund der Marktkrifte in Kombination mit der
Erfabrung der Teilnehmer geringer sein.?

Bei solchen Antworten kratze ich mir ratlos den Kopf und
frage mich, warum so viele kluge Menschen Uberzeugt sind,
dass sich jede Irrationalitit in Luft auflost, sobald es um
wichtige Geldentscheidungen geht. Warum glauben sie, dass
Institutionen, Wettbewerb und Marktmechanismen uns ge-
gen Fehler immun machen? Wenn Wettbewerb ausreichen
wirde, um irrationales Verhalten zu Uberwinden, gibe es
dann noch Riipeleien bei Sportwettkampfen oder den Raub-
bau der Sportprofis am eigenen Korper? Was an den Um-
stinden rund um das Geld, was am Wettbewerb konnte die
Menschen rationaler werden lassen? Glauben die Anwilte
der Rationalitdt, dass wir fir kleine und grofle Entschei-
dungen jeweils unterschiedliche Gehirnmechanismen besit-
zen und fiir das Verhalten an der Borse wieder andere? Oder
ist der Glaube, dass die unsichtbare Hand und die Weisheit
des Markts unter allen Umstidnden optimales Verhalten ga-
rantieren wiirden, blof$ so tief verankert, so unumstofSlich?
Als Sozialwissenschaftler bin ich mir nicht sicher, welches
Modell — die rationale Okonomie, die Verhaltensokonomik
oder etwas anderes — fiir die Beschreibung menschlichen Ver-
haltens auf den Mirkten am besten ist, und ich winschte,
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wir konnten es mit Hilfe von Experimenten herausfinden.
Da es im Grunde unmoglich ist, echte Versuche auf dem Ak-
tienmarkt selbst durchzufiithren, beunruhigte mich die tiefe
Uberzeugung von der Rationalitit des Markts. Und ich frag-
te mich, ob wir unsere Finanzinstitutionen, unser Rechtssys-
tem und unsere Politik auf dieser Grundlage aufbauen sollen.

Wihrend ich mich mit diesen Fragen beschaftigte, ge-
schah etwas sehr Bedeutendes.

Anfang 2008, kurz nach der Veroffentlichung der Erst-
ausgabe dieses Buchs, zerbarst die Finanzwelt in tausend
Stiicke, fast wie in einem Science-Fiction-Film.* Alan Green-
span, der vormals hochangesehene Chef der US-Notenbank
Federal Reserve, teilte dem Kongress im Oktober 2008 mit,
er sei »entsetzt« (entsetzt!) dariiber, dass sich die Markte
nicht verhielten wie erwartet oder automatisch eine Selbst-
korrektur vornihmen, wie sie es eigentlich tun sollten. Er
habe falschlicherweise vorausgesetzt, dass Organisationen,
insbesondere Banken, im eigenen Interesse in der Lage seien,
ihre eigenen Aktionare zu schiitzen.

Ich wiederum war entsetzt, dass Greenspan, einer der
unermudlichen Befiirworter der Deregulierung, der wirklich
davon tiberzeugt war, man musse die Marktkrafte sich selbst
tberlassen, offentlich zugab, seine Annahme, auf den Mark-
ten gehe es rational zu, sei falsch gewesen. Wenige Monate
vor diesem Bekenntnis hitte ich mir eine solche Aussage von
Seiten Greenspans nicht vorstellen konnen. Ich empfand nicht
nur Genugtuung, sondern meinte auch, dass Greenspans

*Ich glaube nicht, dass es einen ursiachlichen Zusammenhang zwischen der
Veroffentlichung von Denken hilft zwar, niitzt aber nichts und der Kern-
schmelze des Finanzmarkts gab, aber Sie miissen zugeben, dass die zeit-
liche Koinzidenz bemerkenswert ist.
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Bekenntnis ein wichtiger Schritt nach vorn war. SchliefSlich
heifdt es, Erkenntnis sei der erste Schritt zur Besserung.

Doch der enorme Verlust von Hausern und Arbeitsstellen
war ein sehr hoher Preis fur die Erkenntnis, dass wir viel-
leicht doch nicht so rational sind, wie Greenspan und an-
dere konventionelle Okonomen geglaubt hatten. Wir muss-
ten einsehen, dass es gefahrlich sein kann, sich allein auf die
gangige Wirtschaftstheorie als Leitprinzip beim Aufbau von
Mirkten und Institutionen zu verlassen. Auf tragische Weise
ist klar geworden, dass die Fehler, die wir alle machen, nicht
ausschliefSlich dem Zufall geschuldet, sondern ein wesent-
licher Bestandteil der menschlichen Natur sind. Schlimmer
noch, unsere Fehlurteile auf dem Markt konnen, wenn sie
sich aufhdufen, ein Szenario auslosen, bei dem, dhnlich wie
bei einem Erdbeben, niemand begreift, was vor sich geht.
(Der Okonom Al Roth aus Harvard, einer der kliigsten Men-
schen, die ich kenne, hat es so formuliert: »In der Theorie
gibt es keinen Unterschied zwischen Theorie und Praxis, in
der Praxis hingegen gibt es einen grofSen Unterschied. «)

Wenige Tage nach Greenspans Bekenntnis vor dem Kon-
gress schrieb David Brooks, Kolumnist der New York Times,
es kame »fiir Verhaltensokonomen und andere, die die Welt
der Politik mit dem Instrumentarium einer hochdifferenzier-
ten Psychologie betrachten, einer Coming-out-Party gleich.
Zumindest haben diese Leute plausible Erklarungen dafir, wie
es kommen konnte, dass sich so viele Menschen tiber die Risi-
ken, die sie eingegangen sind, so gewaltig tiuschen konnten. «3

Plotzlich sah es so aus, als hitten einige Leute begriffen,
dass die wissenschaftliche Untersuchung von Fehlern im klei-
nen MafSstab nicht nur amusante Anekdoten fir Dinnerpar-
tys liefert. Ich war erleichtert.
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Obwohl die Wirtschaft als Ganze und jeder Einzelne von
uns gerade eine schwere Zeit durchmachen, hat Greenspans
Kehrtwende der Verhaltensokonomik und all denen, die be-
reit sind, zu lernen und ihr Denken und Verhalten zu andern,
neue Moglichkeiten eroffnet. Aus der Krise erwachsen Chan-
cen, und vielleicht veranlasst uns diese Tragodie, endlich
neue Ideen aufzunehmen und — so hoffe ich zumindest — mit
dem Wiederaufbau zu beginnen.

Im Zeitalter der Blogs und E-Mails ist das Schreiben eines
Buches fiir mich ein absolutes Vergntigen, weil ich stindig
Riickmeldungen von den Lesern bekomme, durch die ich
mehr Gber alle moglichen Aspekte menschlichen Verhaltens
erfahre und die mich veranlassen, sie zu tiberdenken. Zu-
dem konnte ich mit meinen Lesern einige sehr interessante
Gespriche tiber die Zusammenhinge zwischen Verhaltens-
okonomik und dem Geschehen auf den Finanzmairkten so-
wie Uber verschiedene Themen im Zusammenhang mit den
irrationalen Verhaltensweisen im Alltag fiihren.

Am Ende dieses Buches (im Anschluss an den urspriing-
lichen Text, wie er in der ersten Ausgabe erschien) finden
Sie Reflexionen und Anekdoten zu einigen Kapiteln sowie
Gedanken zur Finanzkrise — wie wir in diese Situation gera-
ten sind, wie uns die Verhaltensokonomik zu einem besseren
Verstiandnis dieser Krise verhelfen kann und wie wir versu-
chen konnen, wieder aus ihr herauszukommen.

Zunichst aber folgen Sie mir bei der Erforschung irratio-
naler Verhaltensweisen.

20



Einleitung

Wie mich ein Unfall auf mein spdteres
Forschungsthema Irrationalitdt brachte

Man hat mir schon oft gesagt, ich hatte einen ungewohn-
lichen Blick auf die Welt. Ihm verdanke ich es, dass ich in den
zwanzig Jahren meiner Forscherkarriere mit grofSem Vergni-
gen zu ergrinden versucht habe, was unsere Entscheidungen
im Alltagsleben tatsachlich beeinflusst (im Gegensatz zu den
Einflissen, die wir, oft mit grofiter Uberzeugung, dahinter
vermuten).

Wissen Sie, warum wir uns so oft felsenfest vornehmen,
eine Diat zu machen und Sport zu treiben, und alle guten
Vorsitze dahin sind, sobald im Restaurant der Dessertwagen
vorbeirollt?

Wissen Sie, warum wir manchmal voller Begeisterung
etwas kaufen, was wir eigentlich gar nicht brauchen?

Wissen Sie, warum uns der Kopf nach Einnahme einer
Schmerztablette fir einen Cent immer noch weh tut, die-
selben Kopfschmerzen aber verschwinden, wenn die Tablette
50 Cent kostet?

Wissen Sie, warum Personen, die sich die Zehn Gebote
in Erinnerung gerufen haben, ehrlicher sind (zumindest un-
mittelbar danach) als diejenigen, die das nicht getan haben?
Oder warum ein Ehrenkodex tatsachlich gegen unredliches
Verhalten im Beruf hilft?
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Wenn Sie dieses Buch gelesen haben, werden Sie die Ant-
worten auf diese und viele andere Fragen kennen, die fiir Thr
Privat- und Berufsleben und ebenso fiir die Art und Weise
eine grofle Rolle spielen, wie Sie die Welt sehen. Es hat zum
Beispiel nicht nur Folgen fiir Ihre Medikamentenwahl, wenn
Sie die Antwort auf die Frage kennen, was es mit dem Preis
von Aspirin auf sich hat, sondern auch fir eines der grof3-
ten Probleme, mit denen unsere Gesellschaft konfrontiert
ist: Kosten und Nutzen der Krankenversicherung. Ein Ver-
standnis dessen, wie die Zehn Gebote unredlichem Verhalten
entgegenwirken, konnte den nachsten grof§angelegten Betrug
a la Enron verhindern helfen. Und wenn wir begreifen, wel-
che Dynamik hinter dem spontanen Essensimpuls steckt, hat
das Auswirkungen auf jede andere spontane Entscheidung in
unserem Leben — unter anderem darauf, warum es so schwer
ist, Geld fiir schlechte Zeiten beiseitezulegen.

Mein Buch soll Thnen zu einem grundlegend neuen Ver-
standnis dessen verhelfen, was Sie und die Menschen in Th-
rem Umfeld im Grunde bewegt. Diesem Ziel mochte ich Sie
durch eine breite Palette wissenschaftlicher Experimente,
Erkenntnisse und Anekdoten niher bringen, die nicht selten
auch amisant sind. Sobald Sie einmal das System hinter be-
stimmten, sich stets wiederholenden Fehlern erkennen, wer-
den Sie mit der Zeit lernen — denke ich —, manche von ihnen
zu vermeiden.

Aber bevor ich Thnen von meiner kuriosen, sehr praxis-
nahen, unterhaltsamen (und manchmal sogar mit Gaumen-
freuden verbundenen) Forschung zu Ess- und Einkaufs-
verhalten, Liebe, Geld, Auf-die-lange-Bank-Schieben, Bier,
Ehrlichkeit und anderen Lebensbereichen berichte, will ich
Thnen erst einmal erzahlen, wie es zu meiner etwas unortho-
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doxen Weltsicht — und damit auch zu diesem Buch — kam.
Alles begann vor vielen Jahren mit einem Unfall, der alles
andere als amiisant war.

Es war ein ganz normaler Freitagnachmittag im Leben eines
achtzehnjahrigen Israeli, als etwas geschah, das mit einem
Schlag alles unwiderruflich veranderte. Bei der Explosion
einer groffen Magnesium-Leuchtrakete, wie sie das Militdr
bei nichtlichen Einsdtzen zum Ausleuchten einer Kampfzone
verwendet, erlitt ich Verbrennungen dritten Grades, 70 Pro-
zent meiner Haut waren verbrannt.

Die nichsten drei Jahre verbrachte ich von Kopf bis Fuf$
einbandagiert im Krankenhaus, und wenn ich danach hin
und wieder die Wohnung verlief3, trug ich einen hautengen
Kompressionsanzug aus synthetischem Material und eine
Gesichtsmaske, was mich wie einen missratenen Doppel-
ganger von Spiderman aussehen liefs. Da ich an den alltidg-
lichen Unternehmungen meiner Freunde und meiner Fami-
lie nicht mehr teilnehmen konnte, fihlte ich mich oft wie
ein AufSenseiter und begann die Dinge, die einmal auch zu
meinem Leben gehort hatten, aus diesem Blickwinkel zu be-
trachten. Als kame ich aus einer anderen Kultur (oder von
einem anderen Planeten), begann ich tiber die Absicht hin-
ter bestimmten Verhaltensweisen bei mir selbst und anderen
nachzudenken. Ich fragte mich beispielsweise, warum ich ein
bestimmtes Maidchen liebte, ein anderes aber nicht; warum
mein Tagesablauf auf die Bediirfnisse der Arzte und nicht auf
meine als Patient zugeschnitten war; warum ich viel lieber
klettern ging, als tiber Geschichtsbiichern zu briiten; warum
es mir so wichtig war, was andere Leute von mir dachten,
und vor allem, was die Menschen in ihrem Leben motiviert.
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Wahrend meiner drei Jahre im Krankenhaus konnte
ich reichlich Erfahrungen mit verschiedensten Arten von
Schmerzen sammeln, und ich hatte zwischen den Behandlun-
gen und Operationen mehr als genug Zeit, daruber nachzu-
denken. Wihrend dieser langen Jahre musste ich tagtaglich
dieselbe Tortur iiberstehen, namlich ein Bad in Desinfekti-
onslosung, nach dem die Verbande abgenommen und abge-
storbene Hautzellen abgekratzt wurden. Bei intakter Haut
verursachen Desinfektionsmittel ein leichtes Brennen, und
die Verbande gehen im Allgemeinen leicht ab. Ist jedoch nur
wenig oder gar keine Haut vorhanden — wie durch die grof3-
flichigen Verbrennungen in meinem Fall —, dann kleben die
Verbande am rohen Fleisch, und das Desinfektionsmittel ver-
ursacht einen wirklich unbeschreiblichen Schmerz.

Von Anfang an, seit ich auf der Station fiir Brandverletzte
lag, sprach ich mit den Krankenschwestern, die mich taglich
badeten, weil ich wissen wollte, warum sie was bei meiner
Behandlung machten. Sie fassten den Verband und rissen
ihn moglichst schnell ab, was einen relativ kurzen, heftigen
Schmerz verursachte; es dauerte etwa eine Stunde, bis alle
Verbinde auf diese Weise entfernt waren. Anschlieflend wur-
de Salbe aufgetragen. Man legte mir einen neuen Verband
an, und am nachsten Tag begann die ganze Prozedur wieder
von vorn.

Schnell wurde mir klar, dass die Schwestern glaubten, es
sei — fiir den Patienten — besser, wenn sie den Verband mit
einem kraftigen Ruck abrissen, was einen kurzen, heftigen
Schmerz verursacht, anstatt ihn langsam abzuziehen, wobei
der Schmerz dann vielleicht weniger intensiv ist, aber langer
andauert, weshalb das Ganze insgesamt schmerzhafter wird.
Aufserdem waren die Schwestern zu dem Schluss gekommen,
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dass es egal war, ob sie an der empfindlichsten Korperstel-
le begannen und sich zur am wenigsten empfindlichen vor-
arbeiteten oder ob sie an dem Korperteil begannen, der am
wenigsten empfindlich war, und sich zu den empfindlichsten
Bereichen vorarbeiteten.

Als Patient, der die Tortur des Verbandwechsels am eige-
nen Leib erlebte, teilte ich ihre theoretischen Uberlegungen
nicht (die im Ubrigen nie wissenschaftlich iiberpriift wur-
den). Auflerdem fand bei ihren Uberlegungen keine Beriick-
sichtigung, wie viel Angst der Patient schon in Erwartung der
Behandlung ausstand; die Schwierigkeit, mit unterschiedlich
intensivem Schmerz umzugehen und nicht zu wissen, wann
der Schmerz einsetzt und wann er wieder nachldsst; oder
wie hilfreich und trostlich das Wissen sein kann, dass der
Schmerz im Laufe der Zeit abnehmen wird. Doch ich hatte
angesichts meiner hilflosen Lage kaum eine Chance, darauf
Einfluss zu nehmen.

Sobald ich das Krankenhaus fiir lingere Zeit verlassen
durfte (ich musste noch weitere funf Jahre zu verschiedenen
Operationen und Behandlungen kommen), begann ich mein
Studium an der Universitdt von Tel Aviv. Schon im ersten
Semester besuchte ich ein Seminar, das meine Einstellung
zur wissenschaftlichen Forschung tiefgreifend verander-
te und richtungweisend fiir meine Zukunft wurde. Es war
ein Seminar tber die Physiologie des Gehirns von Professor
Hanan Frenk. Was mich, abgesehen von den faszinierenden
Erkenntnissen iiber die Funktionsweise des Gehirns, die Pro-
fessor Frenk uns nahebrachte, am meisten beeindruckte, war
seine Haltung zu Fragen und alternativen Theorien. Wenn
ich mich im Seminar meldete oder in seinem Biiro vorbei-
schaute und zu der einen oder anderen seiner Darstellungen
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eine abweichende Interpretation vortrug, antwortete er mir
oft, meine Theorie sei in der Tat eine Moglichkeit (ziemlich
unwahrscheinlich, aber dennoch eine Moglichkeit) — und
dann forderte er mich auf, mir ein Experiment zu uberlegen,
mit dem ich sie entgegen der herkommlichen Theorie besta-
tigen konnte.

Solche Experimente auszuarbeiten war nicht einfach, aber
der Gedanke, dass Wissenschaft ein auf Empirie basierendes
Unterfangen ist, bei dem alle Beteiligten, auch ein frischge-
backener Student wie ich, alternative Theorien entwickeln
konnten, solange sie eine Moglichkeit fanden, diese Theorien
experimentell zu tberpriifen, eréffnete mir eine ganz neue
Welt. Bei einem meiner Gespriche in seinem Buro unterbrei-
tete ich Professor Frenk eine Theorie, wie ein bestimmtes
Stadium der Epilepsie zustande kommt, und auch gleich eine
Idee, wie man das Ganze an Ratten testen konnte.

Mein Vorschlag gefiel Professor Frenk, und so operierte
ich in den folgenden drei Monaten um die flinfzig Ratten, im-
plantierte ihnen Katheter im Riickenmark und spritzte ihnen
verschiedene Substanzen, die ihre epileptischen Anfalle ver-
starkten oder dimpften. Dabei stellte sich das praktische Pro-
blem, dass ich meine Hande wegen der Verbrennungen nur
eingeschrankt bewegen konnte und es deshalb sehr schwierig
fiir mich war, die Ratten zu operieren. Zum Gliick erklarte sich
mein bester Freund Ron Weisberg (ein tiberzeugter Vegetarier
und Tierfreund) bereit, mehrere Wochenenden mit mir ins La-
bor zu kommen und mir bei den Operationen zu helfen — ein
Beweis echter Freundschaft, wie es ihn wohl selten gibt.

Am Ende stellte sich meine Theorie als falsch heraus,
doch das tat meiner Begeisterung keinen Abbruch. Ich hatte
etwas dazugelernt, und auch wenn meine Theorie falsch war,
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so war es doch gut, ebendies mit grofler Sicherheit zu wissen.
Ich war schon immer neugierig und wollte wissen, warum
sich die Menschen wie verhalten, und meine neue Erkennt-
nis — dass mir die Wissenschaft die Werkzeuge und Moglich-
keiten an die Hand gibt, alles mir interessant Erscheinende
zu erforschen — verlockte mich dazu, mich dem Studium des
menschlichen Verhaltens zu widmen.

Anfangs konzentrierte ich mich vor allem darauf, mit
Hilfe dieser neuen Werkzeuge zu verstehen, wie wir Schmerz
erleben. Aus naheliegenden Griinden beschaftigte ich mich
insbesondere mit Situationen wie dem Verbandwechsel bei
Brandverletzten, bei der einem Patienten uber lingere Zeit
Schmerz zugefugt werden muss. Wie lieflen sich derartige
Torturen ertraglicher machen? Im Laufe der folgenden Jahre
konnte ich eine ganze Reihe von Experimenten an mir selbst,
mit Freunden und freiwilligen Versuchspersonen durchfiih-
ren — mit korperlichem Schmerz, ausgelost durch Hitze, kal-
tes Wasser, Druck und laute Gerdusche, sowie dem durch
Verluste am Aktienmarkt verursachten seelischen Schmerz —,
um den Antworten auf die Spur zu kommen.

Nach diesen Experimenten war mir klar, dass die Schwes-
tern auf der Station fiir Brandverletzte freundliche, hoch-
herzige Menschen waren (na ja, mit einer Ausnahme) — mit
enormen Erfahrungen beim Verbandwechsel —, aber den-
noch gingen sie hinsichtlich der Frage, wie sich die Schmer-
zen ihrer Patienten lindern lieflen, von falschen theoretischen
Voraussetzungen aus. Wie konnten sie sich angesichts ihrer
grofSen Erfahrung nur so irren, fragte ich mich. Da ich die
Schwestern alle personlich kannte, wusste ich, dass sie sich
nicht aus boser Absicht, aus Dummbheit oder Nachlissig-
keit so verhielten. Vielmehr waren sie hochstwahrscheinlich
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Opfer vorgefasster Meinungen zum Schmerzempfinden ihrer
Patienten, die offenbar nicht einmal durch ihre enorme Er-
fahrung revidiert wurden.

Deshalb war ich richtig aufgeregt, als ich eines Morgens
wieder auf der Station fir Brandverletzte erschien und die
Ergebnisse meiner Experimente prasentierte, in der Hoff-
nung, damit auch die leidige Prozedur des Verbandwech-
sels fiir andere Patienten beeinflussen zu konnen. Es habe
sich herausgestellt, erklirte ich den Schwestern und Arzten,
dass die Behandlungen (wie das Entfernen von Verbanden
vor einem Bad) als weniger schmerzhaft empfunden werden,
wenn sie mit weniger Intensitdt und langsam durchgefiihrt,
als wenn sie rasch und dafir mit groferer Intensitat vorge-
nommen werden. Mit anderen Worten: Ich hatte weniger ge-
litten, wenn sie die Verbiande langsam abgenommen hatten
statt mit ihrer Ruck-zuck-Methode.

Die Schwestern waren ehrlich tberrascht von meinen Er-
kenntnissen und ich nicht weniger von dem, was meine Lieb-
lingskrankenschwester Etty daraufhin sagte. Es habe ihnen
wohl an Verstiandnis fur die Situation gefehlt, riumte sie ein,
und sie sollten ihre Vorgehensweise dndern. Doch man miis-
se bei einer Diskussion iiber dieses Thema auch beriicksich-
tigen, wie sehr es den Schwestern psychisch zu schaffen ma-
che, wenn ihre Patienten vor Schmerzen schrien. Dass sie die
Verbiande moglichst rasch abnehmen wollten, sei vielleicht
verstandlicher, meinte sie, wenn man berticksichtige, dass die
Schwestern auf diese Weise ihre eigenen Qualen verkiirzen
wiirden (und ich sah es ihnen wirklich oft an, wie sehr sie
mit mir litten). Am Ende waren wir jedoch alle der Meinung,
dass eine andere Vorgehensweise besser wire, und einige
Schwestern folgten tatsdachlich meinen Empfehlungen.
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In groflerem Rahmen wurden meine Empfehlungen in
Sachen Verbandwechsel (soweit ich weif) zwar nicht umge-
setzt, aber die Geschichte hinterlief§ einen starken Eindruck
bei mir. Wenn die Krankenschwestern trotz all ihrer Erfah-
rung das reale Erleben ihrer Patienten, um die sie sich so
sehr sorgten, nicht richtig einschitzten, dann schitzen an-
dere Menschen die Folgen ihres Verhaltens vielleicht eben-
so falsch ein und treffen daraufthin falsche Entscheidungen.
Ich beschloss, meine Forschung zum Thema Schmerz auf die
Erforschung der Tatsache auszuweiten, dass Menschen im-
mer wieder dieselben Fehler machen — ohne viel daraus zu
lernen.

Und darum geht es in diesem Buch: um die vielfaltigen For-
men irrationalen Verhaltens. Die wissenschaftliche Disziplin,
die es mir ermoglicht, mit diesem Thema herumzuspielen,
nennt sich Verbaltensokonomik.

Die Verhaltensokonomik ist ein relativ neues Gebiet, das
sowohl Aspekte aus der Psychologie wie auch der Okono-
mie einbezieht. Durch sie bin ich auf die unterschiedlichsten
Themen gekommen: von unserer Abneigung, fur das Alter
Geld zuriickzulegen, bis zu unserer Unfihigkeit, im Zu-
stand sexueller Erregung klar zu denken. Doch ich versu-
che, nicht nur das Verhalten zu verstehen, sondern auch die
Entscheidungsfindungsprozesse hinter diesem Verhalten -
bei Thnen, bei mir und bei allen anderen Menschen. Ehe ich
naher darauf eingehe, mochte ich kurz erlautern, um was es
bei der Verhaltensokonomik geht und wie sie sich von der
herkémmlichen Okonomie unterscheidet. Schlagen wir bei
Shakespeare nach:
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Welch ein Meisterwerk ist der Mensch! Wie edel durch
Vernunft! Wie unbegrenzt an Fibigkeiten! In Gestalt
und Bewegung wie bedeutend und wunderwiirdig! Im
Handeln wie dhnlich einem Engel! Im Begreifen wie dhn-
lich einem Gott! Die Zierde der Welt! Das Vorbild der

Lebendigen!
aus: Hamlet, II. Akt, 2. Szene

Die meisten Wirtschaftswissenschaftler, Entscheidungstrager
und ganz normalen Menschen sehen die menschliche Na-
tur so, wie sie dieses Zitat widerspiegelt. Natiirlich ist diese
Sicht grofStenteils zutreffend. Unser Geist und unser Korper
konnen Erstaunliches leisten. Jemand wirft uns aus einiger
Entfernung einen Ball zu; wir berechnen blitzschnell seine
Flugbahn und den Aufprallpunkt und bewegen dann unseren
Koérper und die Arme entsprechend, um ihn zu fangen. Wir
lernen mit Leichtigkeit neue Sprachen, besonders als Kinder.
Wir konnen Meister im Schachspiel werden. Wir erkennen
Tausende von Gesichtern, ohne sie zu verwechseln. Wir
schaffen Musik, Literatur, Technik und Kunst — und die Liste
liefSe sich noch endlos fortsetzen.

Mit seiner Wertschatzung fiir den menschlichen Geist
ist Shakespeare nicht allein. Tatsachlich sehen wir uns alle
ungefihr so wie von Shakespeare beschrieben (obwohl wir
durchaus erkennen, dass unser Nachbar, unser Partner und
unser Chef diesem hohen Niveau nicht immer gerecht wer-
den). Im wissenschaftlichen Bereich hat eine solche Einschat-
zung unserer Fahigkeit zum absolut rationalen Verhalten
Fingang in die Okonomie gefunden. In der Okonomie liefert
dieser Grundgedanke, der Begriff der Rationalitat, die Basis
fiir okonomische Theorien, Prognosen und Empfehlungen.
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Von dieser Warte aus betrachtet und in dem Mafle, wie
wir alle an die Rationalitit des Menschen glauben, sind wir
alle Wirtschaftswissenschaftler. Ich meine damit nicht, dass
jeder von uns imstande ist, instinktiv komplexe spieltheore-
tische Modelle zu entwickeln oder das generalisierte Axiom
der offenbarten Priferenzen (GARP) zu verstehen; ich mei-
ne vielmehr, dass wir die Grundiiberzeugungen hinsichtlich
der menschlichen Natur teilen, auf denen die Wirtschafts-
wissenschaft aufbaut. Wenn ich in diesem Buch vom ratio-
nalen Modell der Okonomen spreche, meine ich damit die
Grundannahme, von der die meisten Okonomen und ge-
wohnlichen Menschen in Bezug auf die menschliche Natur
ausgehen — den simplen und einleuchtenden Gedanken, dass
wir fahig sind, fiir uns selbst die richtigen Entscheidungen zu
treffen.

Obwohl Respekt fiir die menschlichen Fahigkeiten durch-
aus angebracht ist, besteht doch ein enormer Unterschied
zwischen grofSer Bewunderung und der Annahme, dass wir
eine uneingeschrankte Fahigkeit zum logischen Denken be-
sitzen. In diesem Buch geht es gerade um Irrationalitiar —
darum, dass wir weit vom Ideal entfernt sind. Zu erkennen,
wo wir vom Ideal abweichen, ist meiner Meinung nach ein
wichtiger Bestandteil unserer Suche nach wirklicher Kennt-
nis unserer selbst, und es verspricht zudem viele praktische
Vorteile. Wissen uber irrationales Verhalten ist wichtig fir
unser Handeln und unsere Entscheidungen im Alltag, fur das
Verstiandnis dessen, wie wir unsere Umgebung gestalten und
mit den Wahlmoglichkeiten umgehen, die sie uns bietet.

Auflerdem beobachte ich, dass wir nicht nur irrational,
sondern vorbersagbar irrational handeln — dass unsere Irra-
tionalitdt sich immer wieder auf dieselbe Weise manifestiert.
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Ob wir als Verbraucher, Unternehmer oder als politischer
Entscheidungstrager handeln: Zu wissen, dass wir vorher-
sagbar irrational sind, liefert uns einen Ausgangspunkt fiir
eine bessere Entscheidungsfindung, fiir eine positive Veran-
derung unseres Lebens.

Und damit komme ich zu des Pudels Kern, zum Unter-
schied zwischen konventioneller Okonomie und Verhaltens-
6konomik. Bei der herkémmlichen Okonomie impliziert die
Annahme, wir wiirden uns alle rational verhalten, dass wir
im Alltagsleben den Nutzen aller vorhandenen Optionen
kalkulieren und dann dem bestmoglichen Handlungsweg
folgen. Und was, wenn wir einen Fehler machen und etwas
Irrationales tun? Auch hierauf hat die herkommliche Oko-
nomie eine Antwort: Dann kommen die »Marktkrafte« tiber
uns und bringen uns flugs wieder auf den rechten Weg der
Rationalitit. Auf Grundlage dieser Annahmen haben ganze
Generationen von Okonomen seit Adam Smith weitreichen-
de Schlussfolgerungen gezogen, angefangen bei der Besteue-
rung tiber die Gesundheitspolitik, bis zur Preisgestaltung bei
Waren und Dienstleistungen.

Doch wir sind in Wirklichkeit, wie Sie im Verlauf dieses
Buches erfahren werden, viel weniger rational, als die gangi-
ge Wirtschaftstheorie annimmt. Zudem sind unsere irratio-
nalen Verhaltensweisen weder zufillig noch ohne Sinn. Es
steckt System dahinter, und sie sind, da wir sie wieder und
wieder an den Tag legen, vorhersagbar. Ware es also nicht
verniinftig, die herkommliche Okonomie zu modifizieren, sie
aus der Sphire der naiven Psychologie zu holen (die einer
Uberpriifung durch den Verstand, durch Selbstbeobachtung
und — am wichtigsten — durch empirische Forschung oft ge-
nug nicht standhalt)? Genau diesem Ziel widmet sich das
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noch junge Fach der Verhaltens6konomik — und dieses Buch
als bescheidener Beitrag dazu.

Sie werden sehen, dass jedes Kapitel auf Experimenten ba-
siert, die ich im Laufe der Jahre mit einigen fabelhaften Kol-
legen durchgefiithrt habe (am Ende des Buches finden Sie
Kurzbiographien meiner wunderbaren Mitarbeiter). Wozu
Experimente? Das Leben ist komplex; vielfaltige Krafte
nehmen gleichzeitig auf uns Einfluss, und diese Komplexi-
tat macht es schwierig, genau festzustellen, wie jede einzelne
dieser Krafte unser Verhalten beeinflusst. Experimente sind
fiir Sozialwissenschaftler wie Mikroskope oder Stroboskop-
leuchten. Sie helfen uns, das menschliche Verhalten inner-
halb eines Ereignisverlaufs gewissermafSen in Einzelbilder zu
zerlegen, einzelne Krifte zu isolieren und sie sorgfiltig und
detailliert zu untersuchen. Mit ihrer Hilfe konnen wir unmit-
telbar und eindeutig herausfinden, wie wir funktionieren.

Wenn die aus einem Experiment gewonnene Erkenntnis
auf das exakte Versuchsumfeld begrenzt wire, dann wire sie
auch nur von begrenztem Wert. Verstehen Sie Experimente
vielmehr so, dass sie Thnen einen Einblick in unser Denken
und die Prozesse unserer Entscheidungsfindung gewahren —
nicht nur im Rahmen eines bestimmten Experiments, son-
dern, extrapoliert, in vielen Lebenssituationen.

So habe ich in jedem Kapitel die Erkenntnisse aus den
Experimenten auf andere Zusammenhinge tUbertragen und
versucht, Auswirkungen auf Privatleben, Geschaftswelt und
staatliche Politik zu beschreiben. Die von mir gezogenen
Schlussfolgerungen sind nattrlich nur exemplarisch.

Damit Sie, lieber Leser, aus diesem Buch und der Sozial-
wissenschaft im Allgemeinen wirklich einen Nutzen ziehen,
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ist es wichtig, dass Sie ein wenig dariiber nachdenken, wie
sich die in den Experimenten herauskristallisierten Prinzipi-
en menschlichen Verhaltens auf Thr Leben tibertragen lassen.
Ich schlage vor, dass Sie nach jedem Kapitel eine Pause einle-
gen und tberlegen, ob sich diese Prinzipien positiv oder ne-
gativ auf Thr Leben auswirken konnten und, noch wichtiger,
was Sie aufgrund Thres neugewonnenen Verstindnisses der
menschlichen Natur anders machen koénnten. Hier wartet
das wahre Abenteuer.
Und jetzt machen wir uns auf den Weg.
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