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Der Mammon entlarvt den

Charakter

Alte Pauschalurteile werden oftmals
durch neue Forschungsergebnisse ze-
mentiert oder zumindest nicht wider-
legt. So erstaunt es nicht weiter, was
kiirzlich der Okonom Jérg Kraigher-
Krainer von der Fachhochschule Ober-
osterreich durch zwei Studien bewei-
sen zu konnen glaubte: Geld verdirbt
den Charakter. Oder wie der erwédhnte
Wirtschaftsexperte restimiert: «Men-
schen, die an Geld denken oder auf
geldbezogene Gedanken gebracht wer-
den, nehmen seltsame — genauer gesagt
nutzenmaximierende — Charakterziige
an.» Angesichts der Bedeutung des
Forschungsthemas lohnt sich ein ver-
tiefter Blick auf die beiden Studien und
deren — wenig berauschendes — Fazit.

Gesundheit oder Geld

Denn laut dem Wissenschaftsteam
braucht es bei vielen Menschen auch
nur hintergriindig placierte Geldsym-
bole, um die Bereitschaft zu verrin-
gern, zu helfen, zu spenden, um Hilfe
zu bitten oder zu kooperieren. Kraig-
her-Krainers niichterner Kommentar:
«Lange Zeit war die Diskussion um
die Frage, ob Geld den Charakter ver-
dirbt, akademisch und von Werthal-
tungen geprédgt. In Experimenten
konnten wir nun jedoch das Gegenteil
beweisen.» Das Sample umfasste je-
weils Studierende aus verschiedenen
Staaten, was den Verhaltensmustern
eine ldnderiibergreifende Giiltigkeit
verleiht. Alle 60 Teilnehmenden der
ersten Studie mussten einen Text iiber
Krebsforschung lesen. Dabei wurde
die Gruppe A sogenannt «gesund-
heitsgebahnt», also auf die Bedeutung
der Gesundheit aufmerksam gemacht,
wihrend die Gruppe B «geldgebahnt»
vor allem auf wirtschaftliche Aspekte
fokussierte.

Der Gruppe A wurde mitgeteilt,
dass man durch gesunde Lebensweise
einer Krebserkrankung vorbeugen
konne. Gruppe B wiederum wurde
kommuniziert, die Krebsforschung be-
finde sich in finanziellen Schwierigkei-
ten und wiére ohne rasches Auftreiben
entsprechender Fordermittel gefdhr-
det. Ein symboltrichtiges Bild ver-
starkte die Suggestivkraft der Fragen.
So sah Gruppe A ein Bild mit Obst und
Gemiise; Gruppe B erhielt die Illustra-
tion eines Geldstapels. Anschliessend
wurden beide Gruppen mit verschiede-
nen wertebezogenen Aussagen kon-
frontiert. Diesen Statements konnten
sie mehr oder weniger zustimmen. Da-
bei zeigte sich, dass die geldgebahnten
Probanden weniger gern Geld an
Freunde verliehen, weniger gerne teil-

ten, lieber alleine waren und Dinge be-
vorzugten, mit denen sie andere Men-
schen beeindrucken konnten.

Um die Auswirkungen einer unter-
schiedlichen Steuerung und Beeinflus-
sung noch stidrker hervortreten zu las-
sen, wurde in der zweiten Studie die
kognitive Bahnung der beiden Grup-
pen einander stdrker angendhert. Mit
der kognitiven Bahnung wird die In-
formationsumgestaltung und -kanali-
sierung umschrieben, also die menta-
len Prozesse wihrend der Wissensver-
arbeitung. Wieder wurden Studieren-
de aus verschiedenen Léndern heran-
gezogen und zufillig aufgeteilt. Bei
diesem Forschungsobjekt erhielten
die Studierenden beider Gruppen ei-
nen Text iiber das Austauschpro-
gramm Erasmus, das 1987 zur Studie-
rendenmobilitdt und verstdarkten Ko-
operation zwischen europdischen
Hochschulen geschaffen worden war.
Der erste Abschnitt vermittelte allge-
meine Informationen zum Programm
und war identisch. Der zweite Ab-
schnitt war beziiglich Wortwahl so
dhnlich wie moglich und thematisierte
die Nachteile des Erasmus-Pro-
gramms. Die Zeitbahnungs-Gruppe
wurde insbesondere {iiber die lange
Zeitdauer orientiert, die bei Erasmus-
Studierenden zu einem langen Weg-
sein von zu Hause fithrt. Die Geldbah-
nungs-Gruppe ihrerseits erfuhr, Eras-
mus sei zu teuer, und dariiber hinaus
benotigten Studierende monatlich 350
Euro zusitzlich.

Auch bei diesem Test wurden Bilder
zwecks Akzentuierung der Stellung-
nahmen eingesetzt. Den «Zeitgebahn-
ten» wurde ein Erasmus-Logo vorge-
setzt, den «Geldgebahnten» ein Geld-
beutel. Danach wurden erneut beiden
Gruppen Aussagen vorgelegt, um ihre
Werthaltungen zu ergriinden und Dif-
ferenzen zwischen den beiden Lagern
zu zeigen. Und siehe da: Auch bei die-
sem Test zeigte sich die geldgebahnte
Gruppe insgesamt signifikant materia-
listischer als die zeitgebahnte. Insbe-
sondere vertrat erstere die Meinung,
Eigentum sei ein Zeichen fiir Erfolg.
Folgerichtig verhielt sie sich weit weni-
ger grossziigig, beispielsweise als es
darum ging, etwas auszuleihen oder
gar zu spenden.

Die kognitive Bahnung diirfte — iiber
akademische Gremien hinaus - zwei-
fellos weite Kreise interessieren. Denn
der sachliche Zusammenhang zwi-
schen Gehirnfunktionen und kogniti-
ven Leistungen ist heute unbestritten
und basiert auf der Annahme, dass
kognitive Leistungen auf gewissen Ge-
hirnfunktionen beruhen. Zwar for-

schen die Kognitionswissenschafter
immer mehr zu Leistungen wie Wahr-
nehmung, Denken und Lernen, und die
Neurobiologen verstehen zunehmend
die Vorgédnge im Gehirn. Doch der Zu-
sammenhang von Kognition und Ge-
hirn ist und bleibt bisher weitgehend
unerforscht. Fachleute verschiedener
Disziplinen bemiihen sich denn auch
um den methodischen Erkldrungszu-
sammenhang, hiangt doch die Weiter-
entwicklung unserer Gesellschaft we-
sentlich von kognitiven Leistungen,
also von Kopfarbeit ab. Immerhin sind
sich zahlreiche philosophische, medizi-
nische und naturwissenschaftliche Ab-
handlungen neueren Datums zumin-
dest darin einig, dass kognitive Leis-
tungen im Kopf erbracht werden — im
Gegensatz zu fritheren Annahmen, die
Wahrnehmung und Verarbeitung von
Sinnesreizen finde im Herzen statt.

Viel Forschungsbedarf

Trotz allen Fortschritten beziiglich
Tréagerfunktion des Gehirns fiir kogni-
tive Leistungen bleibt ein riesiges un-
beackertes Feld an weiteren Fragestel-
lungen. Einig ist man sich indessen
immerhin, dass die in der Kopfarbeit,
den Gehirnfunktionen und kognitiven
Leistungen schlummernden Geheim-
nisse nur — zumindest teilweise und in
Etappen — entschliisselt werden kon-
nen, wenn man experimentalpsycholo-
gische und neurobiologische Unter-
suchungen zusammenfiihrt, integriert
und auswertet.
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