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Wer den Cent nicht ehrt,
ist der Spende nicht wert

NORBERT HARING | FRANKFURT

dren Biertrinker und andere

Menschen rationale Wesen,
wiirde sich Krombacher mit seiner
aktuellen Werbeaktion einfach nur
lacherlich machen. Weil sie es aber
nicht sind, wird die Kampagne ver-
mutlich ein ebenso grofier Erfolg
wie ihre etwas bescheideneren Vor-
ginger in den vergangenen Jahren.
Der Bierbrauer engagierte Giinter
Jauch und Rudi Voller fiir seine
Werbespots und versprach seinen
Kunden: Fiir jede verkaufte Flasche
Krombacher spenden wir bis zum
Ende der Fuf’ball-WM einen Cent
an eine der drei ko-

er auf einen Dollar verzichtet, kom-
men ja dem guten Zweck zwei, drei
oder gar vier Dollar zugute. Dann
sollte man aber auch annehmen,
dass er umso mehr spendet, je gro-
fer dieser Wirkungs-Multiplikator
ist. Die gidngigen Handbiicher der
Spendenakquise empfehlen auf
Grundlage dieser Uberlegung denn
auch, bei solchen Ko-Sponsorschaf-
ten eher zu klotzen als zu kleckern.
Der Rat konnte vollig falsch sein.
Die beiden Forscher stellten in ih-
rem Feldexperiment fest: Selbst
eine Verdreifachung des Ko-Spon-
sorenbetrags je gespendeten Dollar
hatte keinen messbaren Einfluss auf
die durchschnittli-

operierenden  ge- che Spendenbereit-
meinniitzigen Orga- schaft.  Dasselbe
nisationen. gilt fiir die Hohe
Man kdnnte mei- der angegebenen
nen, dass ein Bier- Obergrenze.
trinker diese beson- Im theoreti-
ders laut verkiin- schen Modell der
dete, aber im Volu- Okonomen ist

men nicht sonder-

lich sensationelle Freigiebigkeit bes-
tenfalls ignoriert - zumal er sich
selbst bei Spendenentscheidungen
nicht gerade mit Cent-Betrigen be-
fasst.

Das Geheimnis des Erfolgs der
Kampagne scheint darin zu liegen:
Menschen reagieren auf Impulse,
wie Krombacher sie anbietet -im
Fachjargon ,Trigger® genannt
- weitgehend unabhingig von der
konkreten Hohe. Das haben die US-
Okonomen Dean Karlan von der
Yale University und John List von
der Universitit Chicago in einer auf-
wendigen Feldstudie gezeigt.

Fiir die Untersuchung ver-
schickte eine gemeinniitzige Orga-
nisation unter wissenschaftlicher
Leitung der beiden Volkswirte
50 000 Spendenaufrufe. Ein Drittel
der Adressaten - die so genannte
Kontrollgruppe - erhielt dabei ei-
nen einfachen Spendenaufruf. In
zwei Dritteln der Briefe schrieben
die Spendenwerber dagegen, ein
nobler Sponsor habe sich bereit er-
klirt, auf jeden Spendendollar ei-
nen, zwei oder gar drei Dollar drauf-
zulegen. Welcher Betrag in den je-
weiligen Einzelbriefen stand, war
zufallsverteilt, ebenso wie die ange-
gebene Obergrenze von 25000,
50 000 oder 100 000 Dollar, die der
Ko-Sponsor maximal zu geben be-
reit war.

Ein potenzieller Spender, der
tiber die Offerte nachdenkt, miisste
eigentlich den Verdacht bekom-
men: Die Ko-Sponsorschaft ist
nicht wirklich zusitzlich, sondern
eine ohnehin versprochene Grofd-
spende wird fiir diesen Zweck um-
etikettiert - genauso wie der Kauf ei-
ner Flasche Bier die Spendenfihig-
keit einer Grofibrauerei nicht nen-
nenswert beeinflussen diirfte.

Dennoch hob die Ko-Sponsor-
Ankiindigung in den Briefen die
Spendenbereitschaft deutlich. Die
Wahrscheinlichkeit, dass ein Emp-
fanger Geld gab, war um 22 Prozent
hoher als in der Kontrollgruppe;
der durchschnittliche Spendenbe-
trag stieg um 19 Prozent.

Abgesehen von der unklaren Zu-
sitzlichkeit der ,Zusatzspende®:
Wem es um die Forderung eines gu-
ten Zwecks geht, fiir den ist es ratio-
nal, mehr Geld zu geben, wenn er
mit jedem eigenen Spenden-Dollar
ein Vielfaches der angestrebten
Wirkung erzielen kann. Denn wenn

diese Nicht-Sensiti-
vitit auf die Stirke der Wirkung der
eigenen Spende dann zu erwarten,
wenn das Spendenmotiv vor allem
in der moralischen Selbstbestiti-
gung liegt, die der Akt des Spen-
dens bringt, und weniger im
Wunsch, einen bestimmten guten
Zweck zu fordern. Die Marketing-
leute von Krombacher schienen
hier einen Nerv getroffen zu haben.

»,Unsere Ergebnisse ziehen die
herrschende Meinung unter Spen-
densammlern in Zweifel und deu-
ten darauf hin, dass wegen der An-
wendung falscher Daumenregeln
Millionen Dollar an potenziellen
Spendengeldern verloren gehen®,
schreiben die Autoren.

Wirklich nur Millionen? Allein
wenn der noble Warren Buffett
seine 32 Milliarden Dollar nicht ein-
fach der Bill-und-Melinda-Gates-
Stiftung geschenkt, sondern fiir
eine Ko-Sponsor-Kampagne einge-
setzt hitte, hitten zusitzlich Milliar-
den gewinkt, wenn die Ergebnisse
der Studie auch nur annihernd
iibertragbar sind.

Fiir gemeinniitzige Organisatio-
nen, die Spenden einsammeln, und
fiir Unternehmen, die Spenden und
Werben verkniipfen wollen, ist es
sehr wichtig, die Motive und Reakti-
onsweisen der Adressaten in die Pla-
nung mit einzubeziehen. Auch
wenn Karlan und List einige Fragen
der weiteren Forschung {iberlassen,
deutet sich doch an: Es diirfte sich
eher lohnen, mit einem gegebenen
Einsatz zu versuchen, vielen Leuten
einen kleinen Impuls zum Spenden
zu geben, als diesen bei wenigen be-
sonders stark ausfallen zu lassen.

Wo die Untergrenze fiir einen
sinnvollen Spendentrigger liegt, ha-
ben die Okonomen in ihrer Studie
allerdings nicht untersucht. Offen-
bar waren die Forscher und die ge-
meinniitzige Organisation der Uber-
zeugung: Weniger als ein Dollar Zu-
gabe pro Spendendollar sind nicht
Erfolg versprechend.

»Does Price Matter in Charitable
Giving? Evidence from a Large-
Scale Natural Field Experiment* —
von D. Karlan und J. List, Yale Eco-
nomic Applications and Policy Dis-
cussion Paper Nr. 13 (April 2006)

Download der Studie Uber www.

handelsblatt.com/oekonomie

Deutsche Unis Vgrlieren
Kampf um Top-Okonomen

Zwei der produktivsten Nachwuchsforscher verlassen gleichzeitig das Land

OLAF STORBECK | DUSSELDORF

Der wirtschaftswissenschaftlichen
Forschung in Deutschland droht ein
langsames Ausbluten. Trotz starker
Anstrengungen haben auch renom-
mierte Fakultiten des Landes immer
groflere Probleme, junge Spitzen-
6konomen zu halten ,Die besten
deutschen Nachwuchswissenschaft-
ler gehen zunehmend ins Ausland®,
warnt Martin Hellwig, Direktor des
Max-Planck-Instituts zur  Erfor-
schung von Gemeinschaftsgiitern in
Bonn. ,Dieser Brain-Drain ist ein
Alarmsignal.“

Ein Schlaglicht auf das Problem
wirft die Entscheidung der Makro-
6konomen Dirk Kriiger (Uni Frank-
furt) und Felix Kiibler (Uni Mann-
heim), Deutschland in Richtung USA
zu verlassen. Die an amerikanischen
Elite-Universititen  ausgebildeten
Professoren, die beide 36 Jahre alt
sind, waren erst vor zwei Jahren nach
Deutschland zuriickgekehrt. Mit ih-
nen verliert die deutsche Wirtschafts-
wissenschaft zwei der grofiten Ta-
lente, deren Entscheidung fiir
Deutschland 2004 als grofies Hoff-
nungszeichen gefeiert worden war.

Kriiger und Kiibler gehdren zu
den derzeit produktivsten deutschen
Wirtschaftswissenschaftlern und ha-
ben in den vergangenen Jahren - zum
Teil gemeinsam - Aufsitze in den
weltweit angesehensten Fachzeit-
schriften wie dem ,,American Econo-
mic Review® und dem ,Review of
Economic Studies“ veréffentlicht.

Verkrustetes Hochschulsystem

,Fiir die deutsche Wirtschaftswissen-
schaft ist der Weggang von Kriiger
und Kiibler ein enormer Verlust®,
sagt Harald Uhlig, Professor an der
Berliner Humboldt-Uni und Deutsch-
lands fithrender ~Makrodkonom.
,Wir schmoren ohnehin viel zu viel
im eigenen Saft und sind auf Wissens-
infusionen von auflen angewiesen.“

Doch die verkrustete deutsche
Universititslandschaft ist fiir im Aus-
land tidtige Top-Forscher in den sel-
tensten Fillen attraktiv - und die bes-
ten Deutschen gehen lieber ins Aus-
land. Ein Internet-Forum fiir deut-
sche Auslandsdkonomen, das Uhlig
betreibt, listet mehr als 80 Wissen-
schaftler auf, die ihre Heimat verlas-
sen haben - viele arbeiten bei Top-
Adressen wie Stanford, Yale, Har-
vard oder dem MIT.

Kriiger und Kiibler gehen beide an
die University of Pennsylvania, die
auf dem Gebiet der Makro6konomie
zur amerikanischen Top 10 gehdrt.
SFrankfurt ist fir Makrookonomie
eine der besten Adressen in Deutsch-
land. International reicht das aber
nicht fiir einen Platz unter in der Top
50¢, sagt Kriiger, der im Januar aus
Frankfurt in die USA zieht. Geld
habe bei seiner Entscheidung keine
Rolle gespielt, betont er. ,,Frankfurt
hat ein sehr gutes Gegenangebot ge-
macht.“ Hauptgrund fiir den Wech-
sel sei das wesentlich bessere akade-
mische Umfeld in den USA. ,,Wenn
ich im Konzert der grofsen Forscher
mitspielen will, muss ich da sein, wo
diese sind und wo ich mich frei von
administrativer Belastung auf meine
Forschung konzentrieren kann.“
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Dirk Kriiger spateren Okonomie-No- fessor in Stanford. Im Jahr
& Sein Di- belpreistrager Edward Der 36-jah- 2004 tUbernahm Kubler

plom Prescott. Danach arbei- rige For- den Lehrstuhl fur Wirt-
machte tete Kruiger als Assistenz- scherstu-  schaftstheorie in Mann-
der Volks-  Professor an den Universi- dierte heim. Kubler hat sich auf
wirt 1995 taten Stanford und Penn- " VWL zu- allgemeine Gleichge-
noch an sylvania. 2004 nahm der nachstin wichtsmodelle speziali-
der Univer-  Experte fur Makrodkono- Bonn, wo siert. Ab September 2006

I!‘Jﬁi s sitat Biele- mie eine C4-Professur in er1994 ist er in Mannheim fur ein
feld. Da- Frankfurtan. Anfang 2007  sein Diplom ablegte. Seine  Jahr beurlaubt und

nach wechselte er aber in geht Krtiger, der miteiner ~ Doktorarbeit schrieb Kib-  forscht an der University

die USA. 1999 promo- Italienerin verheiratet ist, ler an der Yale University of Pennsylvania — und ent-

vierte der heute 36-Jéh- zurlck nach Pennsylva- inden USA, danach warer  scheidet dann, ob er dau-

rige in Minnesota beim nia. funf Jahre Assistenzpro- erhaft dort bleibt.

Fiir Kiibler waren &hnliche ldsst sich von seiner deutschen Uni Kriiger und Kiibler gehorten zu

Griinde ausschlaggebend, der Uni-
versitit Mannheim wieder den Rii-
cken zu kehren. ,Der deutschen
Volkswirtschaftslehre fehlt auf den
meisten Fachgebieten die kritische
Masse, um international konkurrenz-
fihig zu sein®, sagt er. Allerdings hilt
sich Kiibler eine Hintertiir offen - er

fiir ein Jahr beurlauben und entschei-
det dann, ob er auf Dauer in den USA
bleibt. ,Ich mdchte an sich lieber in
Europa leben, aber das Angebot aus
den USA ist sehr attraktiv.“ Die Chan-
cen, dass er nach einem Jahr nach
Mannheim zurtickkehrt, schitzt er
auf,,40 bis 50 Prozent*.

den wenigen Volkswirten, die nach
lingerem US-Aufenthalt Deutsch-
land eine zweite Chance gegeben hat-
ten. Beobachter werteten ihre Bereit-
schaft, den Ruf einer deutschen Uni
anzunehmen, als Beleg fiir die stei-
gende Attraktivitit der heimischen
Hochschulen. Tats#chlich aber hat

lllustration: Lutz Widmaier, Fotos: PR (2), ap (u.)
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sich die Abwanderung von Nach-
wuchswissenschaftlern ins Ausland
nach Einschitzung von Fachleuten
verschirft - paradoxerweise auch
deshalb, weil sich das Niveau der Aus-
bildung zumindest an einigen deut-
schen Unis verbessert hat. Dies fiihrt
dazu, dass gute Absolventen heute
das Riistzeug haben, um in die besten
internationalen = Doktorandenpro-
gramme aufgenommen zu werden.
»In den achtziger Jahren haben wir
fiir das Bonner Doktoranden-Pro-
gramm problemlos hervorragende
Leute bekommen. Heute gehen viele
der Besten zur Promotion in die USA
und bleiben nach der Promotion
dort“, sagt Hellwig. ,,Die dortigen
Universititen bieten ehrgeizigen jun-
gen Forschern ein wesentlich besse-
res Umfeld als deutsche.”

Ein entscheidender Wettbewerbs-
nachteil deutscher Hochschulen ist
die grofle und unflexible Lehrbelas-
tung fiir Professoren. Pro Woche
muss ein deutscher Wissenschaftler
acht bis neun Stunden im Horsaal ste-
hen - in den USA dagegen hiochstens
halb so lange. Zudem zwingen alther-
gebrachtes Lehrstuhlprinzip und aka-
demische  Selbstverwaltung  in
Deutschland die Wissenschaftler,
viel Zeit flir administrative Dinge zu
opfern.,Ich bin seit sechs Jahren wie-
der hier, staune aber noch tiglich
iiber die Absurdititen unseres Hoch-
schulwesens®, berichtet Uhlig, der
bis 2000 in Amerika und Schweden
arbeitete und in Deutschland einen
,Kulturschock® erlebte. , Hier bleibt
man als Forscher mit seinen Ridern
schnell im Sand stecken.“

US-Professoren verdienen besser

Auch finanziell sind die USA oft lu-
krativer: ,,In den Wirtschaftswissen-
schaften liegt das Grundgehalt eines
deutschen Lehrstuhlinhabers deut-
lich unter dem eines amerikani-
schen Assistenz-Professors®, sagt
Hellwig. ,,Uber das Grundgehalt hi-
nausgehende Leistungszulagen in
den erforderlichen Gréfsenordnun-
gen konnen oder wollen sich die
deutschen Universititen zumeist
nicht leisten.“

Ohne einen grundlegenden Um-
bau des Hochschulwesens kdnnen
die heimischen Fakultiten den Wett-
bewerb um die kliigsten Képfe nicht
gewinnen. Der Kolner Spieltheoreti-
ker und Experimentalokonom Axel
Ockenfels fordert ,eine stirkere Ar-
beitsteilung und Professionalisie-
rung von Forschung, Lehre und Ver-
waltung, wie es in anderen Lindern
iiblich ist“. Ockenfels selbst lehnte al-
lerdings mehrere Angebote von US-
Hochschulen ab. ,Ich fiihle mich in
Deutschland zu Hause.“ Zudem biete
ihm Koln ein sehr gutes Forschungs-
umfeld, und die Deutsche For-
schungsgemeinschaft  unterstiitze
seine Arbeite ,grofzligig*.

Auch der Berliner Makrodkonom
Uhlig hat sich bei Abwerbeversu-
chen bislang stets zum Bleiben ent-
schieden. Er lehnte unter anderem ei-
nen Ruf der University of Pennsylva-
nia und der London School of Econo-
mics ab - hauptsichlich aus privaten
Griinden. ,Ich war nah daran zu ge-
hen, aber ich lebe mit meiner Familie
einfach zu gern in Berlin.“

Die fiinfte Kolonne der Psychologie

Daniel Kahneman riittelt an den Grundfesten der Wirtschaftswissenschaften - dafiir erhielt er als erster Nicht-Okonom 2002 den Nobelpreis des Fachs

NORBERT HARING | FRANKFURT

,Es ist ein seltsamer und ziemlich
willkiirlicher Prozess, der manche
wissenschaftliche Schriftstiicke fiir
dauerhaften Ruhm auswihlt und an-
dere dem sofortigen Vergessen an-
heim gibt“, mokiert sich Daniel Kah-
neman, Psychologe und Triger des
Nobelpreises fiir Okonomie {iber
den Wissenschaftsbetrieb. Die bei-
nahe zufillige Entscheidung von ihm
und seinem Mitautor Amos Tversky,
ihre ,,Prospect-Theory“ in der Zeit-
schrift ,Econometrica“ zu veroffent-
lichen und nicht etwa im ,,Psychologi-
cal Review*, hilt er fiir den wichtigs-
ten Grund dafiir, dass diese Arbeit so
grofien Einfluss auf die Wirtschafts-
wissenschaften hatte.

Hinzu kam, dass der Aufsatz die
formale Kriterien der Okonomen er-
fiillte. ,Solche formalen Tests sind
wichtig fiir das Stammesleben der
wissenschaftlichen Disziplinen. Sie
erlauben es den Insidern, fast alles zu
ignorieren, was von Mitgliedern ei-
nes anderen Stammes getan wird,

ohne sich als Forscher schuldig zu
fithlen*, ldstert der 1934 in Tel Aviv
geborene Kahneman, der an der ame-
rikanischen Eliteuni Princeton lehrt.

Kahneman und der vor der Ver-
gabe des Nobelpreises verstorbene
Psychologe Tversky boten mit ihrer
so genannten ,Prospect-Theory“
eine Alternative zur traditionellen
wirtschaftswissenschaftlichen Ent-
scheidungstheorie. Diese ist hochgra-
dig unrealistisch: Sie geht von Nut-
zen als kontinuierlich ansteigende
Funktion des Gesamtvermdogens aus.

Tatsdchlich betrachten die Men-
schen jedoch Zugewinne und Ver-
luste von einer bestimmten Referenz-
situation aus, war die eigentlich nur
fiir Okonomen {iberraschende Er-
kenntnis, die Kahneman und Tver-
sky in ihr Modell gossen. Der Unter-
schied ist vor allem deshalb wichtig,
weil Verluste gegeniiber diesem oft
willkiirlichen und manipulierbaren
Referenzpunkt viel stirker empfun-
den werden als Gewinne. Mit der
sProspect-Theory*, deren Namen die
beiden bewusst sehr nichts sagend
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Erklarte Okonomen, wie Menschen
Entscheidungen treffen: der Psycho-
loge Daniel Kahneman.

wihlten, ldsst sich vieles erkliren,
was die traditionelle Okonomie als
Anomalie ausblendet, weil es dem
gingigen rationalen Entscheidungs-
modell widerspricht. Da ist etwa die
Tatsache, dass fast alle Menschen ent-
gangene Gewinne viel weniger hoch
bewerten als Verluste, obwohl der
Unterschied oft nur in der Sicht-
weise oder Formulierung liegt.

Es bleibt allerdings dabei: Meis-
tens wire es fiir den Einzelnen ver-
niinftig, wenn er seine Entscheidun-
gen so trife, wie die 6konomische
Theorie das vorsieht. In der Praxis
stolpert der Mensch jedoch regelmi-
Rig in psychologische Fallen - oder
er verldsst sich wegen seiner be-
schrinkten Fihigkeit und Kapazitit
zum dauernden Optimieren auf Dau-
menregeln. Diese aber fithren ihn
hiufig in die Irre.

Daraus zieht Kahneman weit rei-
chende Schliisse, die an den Grund-
festen der Okonomie riitteln, wie sie
heute noch in Theorie und Praxis be-
trieben wird. Zum traditionellen Fun-
dament der Wirtschaftswissenschaft

Lebende Legenden

Vom 16. bis 19. August treffen sich
in Lindau zum zweiten Mal Okono-
mie-Nobelpreistrager mit mehr als
300 Studenten aus aller Welt. Das
Handelsblatt stelltim Vorfeld der
Veranstaltung zehn Laureaten vor.

gehort zum Beispiel, aus dem Han-
deln der Menschen aufihre Priferen-
zen zu schliefRen, nach dem Muster:
Wenn ein Akteur Alternative A
wihlt, so bedeutet das, dass er daraus
mehr Nutzen zieht als aus Alterna-

tive B. Wenn sich aber Menschen hiu-
fig nicht ihren Interessen gemif ent-
scheiden, wird es sinnvoll, direkt zu
untersuchen, wie ihre Priferenzen
aussehen und was ihr Wohlbefinden
bestimmt. Das ist das Erkenntnisinte-
resse des seit kurzem boomenden
Felds der Gliicks6konomie. Auf die-
ses Feld konzentriert Kahneman der-
zeit seine betrichtliche wissenschaft-
liche Energie.

Allerdings stort er den wissen-
schaftlichen Konsens auch hier. So
hat der Psychologe festgestellt, dass
die gingige Methode, die Leute ein-
fach zu fragen, wie zufrieden sie
sind, oft nicht ausreicht - weil viele
Menschen dies aus der Erinnerung
nicht zuverlissig beantworten kon-
nen. In einem interdisziplindren For-
schungsteam arbeitet Kahneman an
Alternativmethoden.

Und noch auf eine andere Weise
will der 72-Jihrige den Wissen-
schaftsbetrieb revolutionieren. Thn
stofdt die vorherrschende konfronta-
tive Diskussionskultur nach eigenem
Bekunden ab. Deshalb wirbt er fiir ko-

operatives Publizieren als Alterna-
tive. Dabei konzipieren wissenschaft-
liche Streithihne gemeinsam ein Un-
tersuchungsprogramm, das geeignet
ist, die umstrittene Frage zu kliren.
Dann schreiben sie gemeinsam einen
Aufsatz, in dem sie darlegen, welche
Erkenntnisse sie gemeinsam gewon-
nen haben und wo Meinungsver-
schiedenheiten bleiben. In den letz-
ten Jahren hat er mehrere solcher Stu-
dien in den Top-Zeitschriften der
Okonomie verdffentlicht.

Diese Haltung ist bemerkenswert,
aber nicht untypisch fiir Kahneman,
der als Junge in dem von Deutschen
besetzten Paris den Judenstern tra-
gen musste und mit seinen Eltern in
Angst vor Deportation lebte. Was er
davon in seiner Autobiografie berich-
tet, ist vor allem ein Erlebnis mit ei-
nem kinderlieben SS-Mann, aus dem
er den Schluss zieht, dass kein
Mensch einfach nur schlecht ist.

Nachsten Montag im Portrit:
Douglass North (Nobelpreis 1993)



