Im Hirn des ,,Homo oeconomicus

Der Ziiricher Forscher Ernst Fehr startet einen
GroBangriff auf die neoklassische Wirtschaftstheorie

Warum der Mensch handelt und wie er
handelt, das hinterfragt die neoklassische
Wirtschaftslehre nicht. Sie akzeptiert ein-
fach sein Handeln, denn es offenbare sei-
ne tatsdchlichen Wiinsche. ,,Homo oeco-
nomicus“ wahlt rational die beste Alterna-
tive und maximiert seinen Nutzen. Das be-
sagt die Theorie der ,bekundeten Prife-
renzen“. Der Ziricher Volkswirt Ernst
Fehr, einer der filhrenden Neurodkono-
men der Welt, hat auf der Tagung des Ver-
eins fiir Socialpolitik die renommierte
Thiinen-Vorlesung fiir einen Frontalan-
griff auf diese Theorie genutzt.

Wenn die einen meinten, {iber Ge-
schmack lasse sich nicht streiten, so setz-
te Fehr dem entgegen: ,De gustibus est
disputandum® - iber Geschmack lasst
sich sehr wohl streiten. Er ist liberzeugt,
dass menschliches 6konomisches Verhal-
-ten oft mehr von Zuféllen und Stimmungs-
schwankungen als von rationalem Abwi-
gen abhdngt. Weil ihnen das Hirn einen
Streich spielt, tun Menschen manchmal
Dinge, die ihnen gar nicht nutzen. Der
Forschungszweig der Neurotkonomie ist
noch jung, doch erlebt er seit etwa zehn
Jahren einen kraftigen Boom. Einige For-
scher leiten aus den Erkenntnissen schon
weitreichende politische Implikationen
fiir den Verbraucherschutz ab.

Im vollbesetzten Horsaal in der Frank-
furter Uni kommt zuweilen Geldchter
auf, als Fehr seine kurios Bilder an die
Wand projiziert: Fotos von jungen Frauen
in seinem Ziiricher Labor, deren Hirne
mit einem Magnetfeld oder mit Gleich-
strom stimuliert werden. ,Wir halten na-
tiirlich alle ethischen Standards ein®, ver-
sichert Fehr. Mit dem Magneten oder
dem Stromfluss wird die neuronale Aktivi-
tat herauf- oder herabgesetzt. Plétzlich dn-
dert sich das 6konomische und soziale
Verhalten der Versuchspersonen. Ihre
Zahlungsbereitschaft fiir einfache Kon-

sumgiiter kann manipuliert werden, sie
werden ungeduldiger oder halten soziale
Normen nicht mehr ein, obwohl Sanktio-
nen drohen.

Aus Sicht von Fehr ist es ein entschei-
dendes Manko der neoklassischen Theo-
rie, dass sie ,Okonomie ohne Biologie“
betreibe. Nach der neoklassischen Annah-
me verhilt sich der Homo oeconomicus
so, als ob er eine Nutzenfunktion maxi-
miert. ,Per Annahme wird die beste ver-
fiigbare Alternative gewihlt, es gibt keine
Entscheidungsfehler”, kritisiert Fehr. Der
von thm vorangetriebene neuro-6konomi-
sche Ansatz unterscheidet sich grundle-
gend davon: Er will die tatséchlichen Pro-
zesse erforschen, die dem Entscheidungs-
verhalten zugrunde liegen.

Die Neuroékonomen stecken dazu Ver-
suchspersonen in Apparate, welche die
Aktivitit verschiedener Hirnregionen bei
Entscheidungsprozessen messen. Auch
mit Affen machen sie Versuche: Denen
werden beispielsweise farbige Futterpa-
ckungen gezeigt und zugleich die Hirnak-
tivitdt oder die Augenbewegung verfolgt.
In anderen Experimenten wird das Ver-
halten von Epileptikern oder von Men-
schen erforscht, denen wichtige Hirnpar-
tien durch einen Unfall verletzt wurden.

Ist der prafrontale Kortex — ein Lappen
des GroBhirns gleich hinter der Stirn —be-
schidigt, so haufen sich offenkundig irra-

tionale Verhaltensmuster. Das zeigt die
.besondere Bedeutung dieser Hirnregion
fiir viele 6konomisch relevante Entschei-
dungen, etwa ob man Lebensmittel kauft,
wie man die Zukunft und Risiken bewer-
tet oder welche Bereitschaft zum Spen-
den und Teilen man hat.

Beunruhigend ist die Erkenntnis der
Neurodokonomen, dass die Aktivititen
des Nervensystems im Hirn und damit un-
sere Entscheidungen keineswegs so stabil
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sind, sondern in gewissem Mafle von Zu-
fillen abhdngen. Risikopriferenzen in
identischen = Entscheidungssituationen
sind bei mehrmaligen Versuchen nur zu
60 Prozent korreliert. ,Die Varianz
hoch®, sagt Fehr. Das heif3t: Wir entschei-
den mal so und mal so. Und unsere Wiin-
sche nach einem bestimmten Konsumgut
steigen stark, wenn unsere Aufmerksam-
keit etwas linger auf das Produkt gelenkt
wird. Dann steigt offenbar dessen subjek-
tiver Wert. Es tut sich ein weites Feld fiir
Marketingtricks aus, die Menschen leicht
beeinflussen. So reicht es, jungen Min-
nern Bilder von Bikinis zu zeigen, schon
éndert sich ihre Kaufbereitschaft und ihr
Risikoverhalten. Unter Stress oder in
dunklen Rdumen kann Homao oeconomi-
cus nicht mehr ruhig denken. Sein Hirn
ist — hédufiger, als man denkt - iiberfor-
dert. Die ,neuronalen Kapazititen“, wie
es der Ziiricher Forscher nennt, sind
knapp. In manchen Situationen kalku-
liert der Mensch nicht mehr niichtern Kos-
ten und Nutzen, sondern andere Mecha-
nismen greifen, etwa der pawlowsche Re-
flex und reine Gewohnheiten; die Impuls-
kontrolle versagt.

Mit solchen Befunden will Fehr die
~naive und empirisch problematische An-
nahme eines fehlerfreien Entscheidungs-
verhaltens® in Frage stellen. Was folgt dar-
aus? Wenn Menschen bei wirtschaftli-
chen Entscheidungen ,,Fehler” machen —
zum Beispiel irgendwelche Dinge kaufen,
was sie spiter bereuen -, dann sind staatli-
che Mafinahmen zum Verbraucherschutz
berechtigt, findet Fehr. Wer sich an der
Haustiir einen Staubsauger aufschwatzen
lasst, der kann von dem Kaufvertrag zu-
riicktreten. Fehr befiirwortet weitere
staatliche Regulierung von Konsumenten-
entscheidungen. Abstoflende Bilder von
Krebstumoren auf Zigarettenpackungen
findet er angebracht.

Wer von der neoklassischen Theorie
der ,revealed preferences” ausgeht, der
wird die Freiheit des Konsumenten héher
einschatzen. Fehr meint, mit dieser Frei-
heit sei es nicht so weit her — der Mensch
sei in einem gewissen Mafle Sklave seiner
neuronalen Aktivitdten. ppl.
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