TREND: Was macht ein Neurookonom?
RUFF: Wir versuchen zu verstehen, wie
Menschen Entscheidungen féllen, was
sie motiviert, wie sie lernen und vor
allem, wie sie sich im Sozialkontakt ver-
halten, wenn andere Menschen mitbe-
teiligt sind.

Und kommen dabei zu anderen Ergeb-
nissen als die klassische Okonomie?
Dort herrscht das sehr simple Men-
schenbild des Homo oeconomicus, der
perfekt rationale Entscheidungen fillt,
den eigenen Nutzen maximiert und {iber
geradezu unbegrenzte Informationsver-
arbeitungskapazitit verfiigt. Das stimmt
nattirlich nicht. Experimente zeigen klar,
dass Menschen stark von Emotionen be-
einflusst werden, die grofitenteils evolu-
tiondr angelegt sind. Wir haben etwa viel
mehr Angst vor Verlusten, als uns mogli-
che Gewinne motivieren. Entwicklungs-
geschichtlich konnte ein Verlustereignis
das Leben oder einen Korperteil kosten.
Demgegeniiber konnte ein Gewinn - ein
Beutetier - nie so wichtig sein.

Das ist aber auch ein Nutzenkalkiil. Es
geht uns nicht nur um unseren eigenen
Nutzen, sondern sehr stark darum, dass
unsere Entscheidungen auf andere keine
schlechten Auswirkungen haben. Viele
unserer Entscheidungen sind nicht ratio-
nal, sondern von sozialen Normen vorge-
geben. Es gibt in unserem Hirn Prozesse,
die uns sehr sensitiv dafiir machen, was
andere von uns erwarten, und fur die
Signale, die sie an uns senden. Wir sind
eben nicht Homo oeconomicus, sondern
Homo sapiens, der sich als Wesen entwi-
ckelt hat, das in Gruppen lebt und deshalb
gar nicht anders kann, als haufig nach
anderen zu schauen. Auch die Verarbei-
tungskapazitit des Gehirns ist begrenzt:
Zu viele Informationen tiber Handlungs-
optionen senken unsere Motivation, eine
Entscheidung zu fallen, und unsere Fahig-
keit, eine gute Entscheidung zu fallen.

Vieles davon ist schon durch die Verhal-
tensokonomie bekannt. Was unterschei-
det Neuro- von Verhaltensokonomie?
Verhaltensokonomie war die erste 6ko-
nomische Disziplin, die gezeigt hat, dass
die gingigen Modelle nicht stimmen.
Man kann sagen, dass die Neurookono-
mie aus der Verhaltensokonomie ent-
standen ist. Neurookonomie beobachtet
nicht nur von auflen, sondern versucht,
die Mechanismen zu identifizieren und
zu verstehen, die dem Verhalten zugrunde
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»Wir haben

Menschen

ehrlicher

Neurotkonom CHRISTIAN RUFF erklart Grundlagen

und Menschenbild seiner Disziplin, warum er GEHIRN-

AKTIVITAT MESSEN UND BEEINFLUSSEN will und

wieso rein finanzielle Anreize nicht gut wirken.

liegen. Dazu messen wir Gehirnaktivita-
ten, und wir beeinflussen sie.

Wie? Durch Elektrostimulation und Ma-
gnetstimulation. Es gibt Wege, Nerven-
zellen im Gehirn durch Elektrizitit oder
magnetische Felder mehr oder weniger
erregbar zu machen - und damit éndert
sich Verhalten.

Welche Verhaltensénderungen sind das?
Wir haben Menschen ehrlicher gemacht.
Durch ein einfaches Experiment haben
wir ihnen Gelegenheit gegeben, uns zu
betriigen - mit einem Wiirfelspiel, bei
dem wir die Angaben der Probanden mit
den statistischen Erwartungen abglei-
chen und berechnen konnten, wie wahr-
scheinlich ein von ihnen genanntes Er-
gebnis ist. In der Gruppe ohne Gehirn-
stimulation haben die Leute sehr viel
gelogen, in 37 Prozent der Fille. Nach
der Stimulation eines mittels fMRT
identifizierten Gehirnareals wurde nur
mehr halb so viel gelogen. Wir haben
auch gezeigt, dass prafrontale Kortexsti-
mulation Menschen dazu bringt, soziale
Normen stirker zu befolgen, indem sie
mehr auf Signale von anderen achten,
wie man sich in bestimmten Situationen
zu verhalten hat. Dabei hat sich das Wis-
sen um die Norm nicht verandert, aber
die Leute haben sich viel fairer verhalten.

Da eroffnen sich ja Moglichkeiten, die
iiber Nudging weit hinausgehen. Beim
Nudging geht es eher darum, Situatio-
nen so anzupassen, dass die Leute mit
ihren natiirlichen Verhaltenstendenzen,
aus Faulheit oder warum auch immer,
ein erwiinschtes Verhalten zeigen. Bei
unseren Studien geht es darum, wirklich
herauszufinden, wie wir Menschen

funktionieren. Allerdings stimmt es
schon, dass man daraus gezielte Beein-
flussungen ableiten konnte.

Wie ist da der Stand? Wenn es wirklich
Probleme gibt, bei denen ein Verhalten
nicht so ausgeprigt ist, wie es sein soll-
te — psychische Erkrankungen, Siichte,
Borderline-Erkrankung, Kontrollstorun-
gen, auch Depressionen -, gibt es schon
auch Ansitze, mit solchen Gehirnstimu-
lationen das Gehirn in den Normalbe-
reich zuriickzubringen. Ich denke aber
nicht, dass jemand bei Leuten, die ge-
sund sind, auf die Idee kommt, Verhalten
durch Stimulation zu dndern.

Aber ich konnte mich durch Gehirnsti-
mulation zum Start-up-Griinder pimpen,
der keine Angst vor Scheitern oder Pleite
hat? Eher nicht, denn das Gehirn hat eine
gewisse Homdostase, einen selbstregeln-
den Prozess. Wird eine gewisse Aktivitét
zu stark, gibt es Mechanismen, die wieder
gegenregulieren. Aber wenn man einmal
weifd, welche Gehirnareale Verhalten
steuern, kann man versuchen, im Rah-
men von Erziehung, Erndhrung oder
Schlaf darauf einzuwirken, dass sich diese
Mechanismen gut auspréigen. Die kon-
krete Anwendung steckt noch ein biss-
chen in den Kinderschuhen. Aber in
Ziirich haben Forscher Studien mit dem
Training von prafrontalen Mechanismen
mit Schulklassen gemacht, und es gibt
vielversprechende Befunde, was Auswir-
kungen auf Schulnoten oder Verhaltens-
probleme betriftt.

Welche Erkenntnisse haben Sie im Hin-
blick auf finanzielle Anreize? Menschen
werden nicht nur durch Geld motiviert,

man kann damit sogar das Gegenteil
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bewirken. Einem Freund hilft man beim
Umzug, aber wenn er sagen wiirde, ich
zahle dir pro Stunde 20 Euro dafiir,
wiirden viele sagen: Nein, das mache ich
jetzt nicht. Freundschaft und Geld sind
ganz unterschiedliche Motivationen.

‘Was heifdt das fiir Mitarbeitermotivation,
Incentives und Bonussysteme? Das Bes-
te, was man zur Steigerung der Motivation
tun kann, sind nicht finanzielle Incentives.
Wenn man eine Vorleistung erbringt,
ohne dass man dafiir etwas erwartet,
steigt die Motivation viel stirker. Es geht
weniger um die finanzielle Zahlung als
darum, wie sie wahrgenommen wird. Am
besten wirkt etwas, das ein Unternechmen
wirklich personlich fiir den Mitarbeiter
tut. Wenn man da Gehirnaktivitit mit
fMRT aufnimmt, sicht man, dass solche
personlichen Gesten als Belohnungssignal
im Gehirn wahrgenommen werden - im
gleichen Areal wie finanzielle Zahlungen.
Es scheint, dass unser Gehirn soziale und
finanzielle Faktoren in einer Art gemein-
samen Wihrung abbildet.

In einer Feldstudie in Ziirich haben
Studierende fiir eine langweilige Aufgabe
Geld erhalten. Ein unerwarteter finanzi-
eller Bonus fiithrte zu ein bisschen besse-
ren Leistungen. Eine Thermoskanne als
Geschenk im gleichen Wert - das Preis-
schild war sichtbar - hat massiv bessere
Leistungen gebracht. Wenn man ihnen
die Wahl zwischen Bonus und Thermos-
kanne gelassen hat, haben fast alle den
Bonus genommen - und es gab trotzdem
die hohe Leistungssteigerung. Und wenn
der Bonus liebevoll als Origami gefaltet
war, hatte das auch einen starken Effekt.
Das Geld wirkt gar nicht so stark. Es ist
die Absicht dahinter, dass mir jemand
Gutes tun will.
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»Einlunerwartetes,
personliches
Geschenk ist fiir
die Motivation
deutlich wirksamer
als rein finanzielle
Incentives.*
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