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Z u s a m m e n f a s s u n g

Der Einfluss von Geld auf menschliches Verhalten wird häu-
fig als negativ erlebt. In diesem Artikel werden die von einem 
Geldstimulus ausgelösten psychologischen Prozesse und 
Mechanismen beschrieben und Theorien zu Geld-Priming, 
Selbstgenügsamkeit, Mindset und sozialen Ressourcen 
dargestellt. Des Weiteren werden unterschiedliche Modi zur 
Entscheidungsfindung, entweder im Sinne des homo oeco-
nomicus oder des homo psychologicus, vorgestellt. Abschlie-
ßend wird der Frage nachgegangen, inwiefern der Gedanke 
an Geld auch zu prosozialem Verhalten führen kann, und 
anhand eines Experiments diskutiert, das die Effekte von 
monetären und sozialen Stimuli auf Machiavellismus und 
soziale Verantwortung untersucht.

A b s t r a c t

The behavioural impact of money on humans is often percei-
ved as negative. This paper deals with psychological processes 
and mechanisms that are triggered by money stimuli and 
introduces theories about self-sufficiency, mindset and social 
resources. Further, different modi for decision making are ex-
plained, either according to the idea of the homo economicus 
or in line with the homo psychologicus. Finally it is explored, 
how thoughts about money may also have a positive impact 
on prosocial behaviour, thus an experiment investigating the 
effects of monetary and social stimuli on Machiavellianism 
and social responsibility is presented and discussed.

1. Über den Einfluss von Geld

„Geld regiert die Welt“, „Geld ist die Wurzel allen Übels“ 
oder „Geld verdirbt den Charakter“ lauten nur einige der 
zahlreichen Zitate und Sprichwörter, die den Einfluss 

von Geld auf den menschlichen Charakter in ein schie-
fes Licht rücken. Diese Sprichwörter könnten jedoch 
auch einen Teil an Wahrheit in sich tragen, wie man an 
zahlreichen aktuellen Beispielen aus den Medien erken-
nen kann. So sind etwa Steuerhinterziehungsskandale 
und übertriebene Bonuszahlungen an Manager und 
Geschäftsleitende kein Einzelfall mehr, sondern stehen 
beinahe an der Tagesordnung. Gleichzeitig wecken der-
artige Skandale großes allgemeines Interesse, wie der 
aktuelle Fall Ulrich Hoeneß zeigt. Der Stern berichtete 
im Januar 2013, dass ein Spitzenvertreter der deutschen 
Fußballbundesliga mehrere Hundert Millionen Euro auf 
einer Schweizer Privatbank besitze. Daraufhin erstattete 
Hoeneß Selbstanzeige, die Staatsanwaltschaft ermittelt 
jedoch noch über Wirksamkeit und Vollständigkeit die-
ser Anzeige (Hüetlin, 2013). Psychologisch interessant 
ist in diesem Fall zum einen die Frage, warum jemand, 
der schon so viel Geld und Ruhm besitzt, noch mehr 
anhäuft und dabei sowohl eine Freiheitsstrafe als auch 
den Verlust seines guten Rufs riskiert, und zum anderen, 
warum das allgemeine Interesse an diesem Skandal bei-
nahe größer ist als die an seiner eigentlichen Funktion 
als Präsident des FC Bayern München. Letzteres spiegelt 
die Enttäuschung wider, dass Hoeneß, der dafür bekannt 
war, als großzügiger Mensch aufzutreten und an Benefiz-
Events teilzunehmen, nach seinen eigenen Aussagen 
auch eine ganz andere Seite besitzt – nämlich eine Seite, 
die beinahe besessen davon ist, an der Börse zu speku-
lieren.

Diese andere vom Geld, der Gier und des Adrenalins 
geprägte Charakterseite könnte wohl auch die treibende 
Kraft gewesen sein, die ihn veranlasst hat, deutsches 
Steuergeld in der Schweiz zu verstecken. Doch was steckt 
wirklich hinter solchen Fällen und welchen Einfluss hat 
Geld tatsächlich auf den menschlichen Charakter?

In diesem Beitrag werden zunächst grundlegende 
psychologische Mechanismen, die ein Geldstimulus 
auslösen kann, dargestellt. Der Schwerpunkt liegt hier 
vor allem auf den Theorien zur Wirkung von Geld und 
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Priming. Anschließend werden die zwei Modi, der „homo 
oeconomicus“ und der „homo psychologicus“, die als 
Entscheidungsmodelle zur Verfügung stehen, genauer 
betrachtet. Nachfolgend wird ein Experiment vorge-
stellt, das den Einfluss von Geld- versus soziale Stimuli 
auf prosoziales Verhalten untersucht. Die abschließende 
Diskussion bildet die Frage, inwiefern die dargestellten 
psychologischen Prozesse in der realen (Finanz-)Welt 
positiv Einfluss nehmen können.

2. Theorien zur Wirkung von Geld und 
Priming

2.1. Priming

Einem Geldstimulus ausgesetzt zu sein, kann unbewusst 
menschliches Denken, Fühlen und Handeln beeinflus-
sen. Um diesen Einfluss experimentell zu untersuchen, 
werden häufig Priming-Techniken verwendet.

Werden Personen gebeten, 20 Mal das Wort „Kabel“ 
zu sagen, und anschließend gefragt, womit man die 
Suppe ist, so antwortet eine Mehrheit „mit der Gabel“ 
(statt „mit dem Löffel“). Dieses Phänomen stellt einen 
sogenannten Priming-Effekt dar. Priming beschreibt all-
gemein mentale Verarbeitungsprozesse der passiven Ak-
tivierung einer inneren Bereitschaft aufgrund kurz zuvor 
oder simultan erlebter Erfahrungen (Bargh & Chartrand, 
2000). In dem Beispiel handelt es sich um ein konzep-
tuelles Priming. Hier wird unbewusst ein Konzept ak-
tiviert, das in einer nächsten Situation mental leichter 
verfügbar ist und daher fälschlich abgerufen werden 
kann. Menschen, die einem konzeptuellen Priming aus-
gesetzt sind, realisieren daher selbst gar nicht, dass sie 
unter dem Einfluss eines Stimulus stehen. Es handelt 
sich um eine subtile Methode, in der Versuchskandi-
daten Begriffe, Wörter oder Wortkategorien vorgesetzt 
bekommen, die sie später unbewusst mit anderen Be-
griffen oder Taten assoziieren. Dieses Phänomen ist Teil 
der Selbstgenügsamkeitstheorie, auf die später einge-
gangen wird. Bei einem Mindset Priming hingegen wird 
eine spezielle Denkweise aktiviert. Werden Probanden 
gebeten, Ähnlichkeiten zwischen zwei Stimuli zu finden, 
kann diese Denkweise die Beantwortung einer nachste-
henden Frage beeinflussen, indem man beispielsweise 
eine Person sympathischer bewertet, da der Fokus nach 
wie vor auf den Ähnlichkeiten liegt. Mindset Priming 
wird auch als Carry-Over-Effekt von einem wissentlichen 
verfolgtem Ziel oder mentalen Prozess auf einen neuen 
Kontext bezeichnet (Bargh & Chartrand, 2000).

2.2. Theorien zur Wirkung von Geld

Die Selbstgenügsamkeitstheorie geht auf eine Se-
rie von neun Experimenten, die von Vohs, Mead und 
Goode (2006) durchgeführt wurde, zurück. Teilneh-
merInnen einer Experimentalgruppe wurden einem 

Geldstimulus ausgesetzt, während TeilnehmerInnen 
einer Kontrollgruppe einen neutralen Stimulus er-
hielten. Anschließend wurden verschiedene Variablen 
wie Hilfsbereitschaft, Spendenbereitschaft oder Kom-
munikationsverhalten gemessen. Diese neun Experi-
mente brachten neue Erkenntnisse zum Vorschein: So 
waren in einem der Experimente TeilnehmerInnen, die 
dem Geld-Stimulus ausgesetzt waren, viel eher bereit, 
länger an einer Aufgabe zu arbeiten, um diese zu lösen, 
als Personen der Kontrollgruppe, welche schneller um 
Hilfe baten. Experiment 3 und 4 der Serie zeigten, dass 
vom Geld beeinflusste TeilnehmerInnen eine geringere 
Bereitschaft demonstrierten, sich für Tätigkeiten freiwil-
lig zu melden und anderen Personen zu helfen. Begrün-
det wurde dieses Verhalten in der Geld-Gruppe vermehrt 
mit dem Argument, dass die anderen TeilnehmerInnen 
die gestellten Aufgaben selbst lösen sollten, wie es bei 
selbstständigen Menschen üblich sei.

Auch waren TeilnehmerInnen der Experimental-
gruppe, die auf Geld geprimed wurden, entsprechend 
bereit, nur einen signifikant geringeren Betrag zu spen-
den als TeilnehmerInnen der Kontrollgruppe. Eine The-
orie von Lea und Webley (2006) besagt, dass Geld nicht 
nur als nützliches Hilfsmittel, sondern auch als Droge 
erlebt wird. Der Gedanke an Geld lässt Menschen härter 
arbeiten und folglich angestrebte Ziele ohne Einschrei-
ten und Hilfe anderer erreichen. Neuroökonomen haben 
entdeckt, dass Geldstimuli Areale des limbischen Sys-
tems aktivieren, die mit Belohnung assoziiert werden, 
ähnlich wie Nahrung oder Sex (Critchley, Mathias & Do-
lan, 2001).

In den abschließenden Experimenten wurden die Ef-
fekte von Geld auf soziale Intimität und den Wunsch, 
Freizeitaktivitäten individuell zu gestalten und ausste-
hende Arbeit alleine zu verrichten, untersucht (Vohs, 
Mead & Goode, 2006). Die Ergebnisse zeigen, dass Per-
sonen, die vom Geld-Stimulus beeinflusst waren, einen 
größeren Abstand zu neuen Bekanntschaften hielten als 
Mitglieder der Kontrollgruppe. Des Weiteren wurde beo-
bachtet, dass TeilnehmerInnen in der Geld-Gruppe sich 
auf individuelle Freizeitaktivitäten konzentrierten, wo-
gegen die Kontrollgruppe keine Probleme damit hatte, 
etwas mit anderen Personen zu unternehmen.

Auch in einer Studie von Jia, Smeesters und Vohs 
(2012) wurde gezeigt, dass Personen, die einem Geld-
Stimulus ausgesetzt sind, mehr nach Eigenständigkeit 
und Freiheit streben und soziale Einflüsse als Bedro-
hung ihrer Selbstständigkeit betrachten. Daher würden 
KonsumentInnen, die an Geld erinnert werden, von 
sozialen Normen abweichen, da diese teilweise als Ge-
fahren wahrgenommen werden. Daraus lässt sich schlie-
ßen, dass Geld-Priming ein Motivationsverstärker für 
Unabhängigkeit und Selbstbestimmung ist und Konsu-
mentInnen sensibler auf potentielle Einschnitte in der 
persönlichen Entscheidungsfreiheit reagieren. In einem 
Interview erklärte Vohs darüber hinaus, dass Geld Men-
schen in einen Funktionsmodus versetzt, in welchem sie 
ein gewisses Maß an Empathie verlieren. Vohs verdeut-
licht jedoch, dass Geld-Priming die Versuchskandida-
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tInnen nicht böswillig oder weniger sozial, sondern ein-
fach desinteressiert mache und dass das Erledigen einer 
Aufgabe (oder generell das Ausüben eines Jobs) auf 
Kosten der Empathie und Sorge um Mitmenschen pas-
siere (Miller, 2012). Auch Gino und Pierce (2009) sehen 
neben den positiven Effekten wie Durchhaltewillen und 
harte Arbeit, die Geld auf das menschliche Verhalten 
hat, negative Einflüsse und betonen, dass die negative 
Seite des Geldes eng mit Egoismus und dem Verfolgen 
der eigenen Interessen verbunden ist. Daher erscheinen 
Menschen, die sich im Geld-Modus befinden, als unso-
zial und eher schädigend für eine funktionierende und 
soziale Gemeinschaft.

Die Mindset-Theorie wurde vom deutschen Motivati-
onspsychologen Peter M. Gollwitzer in den 1990er-Jah-
ren geprägt. Sie besagt, dass das Verfolgen von Zielen 
aus zwei Phasen besteht und dass jede dieser Phasen 
unterschiedliche kognitive Prozesse auslöst. In einer 
ersten Vorentscheidungs- und Beratungsphase müssen 
sich die EntscheidungsträgerInnen zwischen verschie-
denen Optionen und Zielen entscheiden, die im An-
schluss verfolgt werden. In diesem Fall wählen die Ent-
scheidungsträger das bestmögliche Ziel, indem sie die 
Vor- und Nachteile ohne jegliche Voreingenommenheit 
abwägen (Taylor & Gollwitzer, 1995). Die zweite Phase 
wird als Implementierungs- und Postentscheidungs-
phase beschrieben, in der die vorherigen Entschei-
dungsträger beginnen, ihre ausgewählten Ziele in die 
Tat umzusetzen. Der zentrale Punkt in der zweiten Phase 
ist die Aufwendung der persönlichen Ressourcen, um 
das angestrebte Ziel zu erreichen. Beim Umsetzen der 
ausgewählten Ziele kann es jedoch zu irrationalem Han-
deln kommen, da Menschen, die den Geld-Gedanken 
in ihrem Unterbewusstsein tragen, anfällig sind, wider-
sprüchliche Information bezüglich ihrer Entscheidung zu 
missachten oder zu verdrängen (Gollwitzer, 1990; Puca, 
2001; Taylor & Gollwitzer, 1995). Der Geld-Stimulus, der 
durch das Mindset-Priming aktiviert wird, das beim Kal-
kulieren von Vor- und Nachteilen des Zieles in der Vor-
entscheidungsphase angewendet wird, veranlasst Men-
schen also, in der zweiten Phase hartnäckig ihr Ziel zu 
verfolgen. Der Grund dafür ist, dass der Gedanke an Geld 
oder an den Profit, der durch das Erreichen des Zieles 
realisiert werden kann, Personen in den Geld-Modus 
versetzt. Relevante negative Informationen werden un-
terdrückt und lassen den Menschen beharrlich und hart 
arbeitend auf seine Ziele zusteuern. Hierbei kann es wie-
der passieren, dass der soziale Aspekt außer Acht gelas-
sen wird und egoistische über altruistische Verhaltens-
weisen dominieren. Kahneman (2011) erklärt in seinem 
Bestseller „Thinking, Fast and Slow“ dieses Phänomen 
durch mehrere kognitive Verzerrungen: An der Spitze der 
kognitiven Verzerrungen steht Selbstüberschätzung, die 
dann wiederum zu weiteren Verzerrungen führen kann. 
Personen, die von sich selbst so überzeugt sind, dass 
diese Überzeugung nicht mehr realitätsgetreu ist, über-
schätzen ihre Ambitionen und Chancen, ein definiertes 
Ziel zu erreichen oder erforderte Aufgaben zu erfüllen. 
Selbstüberschätzung führt zu einer Art Tunnelblick, in 

dem Menschen, angetrieben von dem Wunsch nach Er-
folg und Profit, andere und widersprüchliche Informa-
tionen missachten. Dieses Ausblenden von konträrem 
Material wird auch als Bestätigungsfehler bezeichnet, 
der dazu führt, dass nur Informationen als essentiell be-
trachtet werden, die den eigenen Erwartungen entspre-
chen. Ein weiterer Begriff, der mit irrationalem Handeln 
in Verbindung gebracht werden kann, ist die sogenannte 
„sunk-cost-fallacy“ (Kahneman, 2011). Diese tritt in Si-
tuation auf, in denen Personen bereits viel Zeit, Energie 
und Ressourcen in eine Sache oder ein Projekt investiert 
haben und trotz negativer Aussichten darauf beharren, 
diese zu vollenden (Arkes & Blumer, 1985). Dies passiert, 
obwohl der ganze Aufwand auf ein vielversprechenderes 
Projekt transferiert werden kann. Die Erklärung für dieses 
irrationale Handeln ist, dass Menschen von Natur aus 
versuchen, dem Reuegefühl aus dem Weg zu gehen, und 
sie sich bereits hinter dem „point of no return“ befinden. 
Würden die Pläne und Projekte zu diesem Zeitpunkt ver-
worfen werden, wären all die vorherigen Anstrengungen 
nutzlos und verlustbringend gewesen.

Eine dritte Theorie, die sich mit dem Zusammenspiel 
von sozialem und rationalem Verhalten beschäftigt, ist 
die „Soziale Ressourcen“-Theorie. Sie besagt, dass so-
ziale Kontakte ein wichtiges Glied in dem Miteinander 
zwischen sozialer Struktur und dem Individuum sind. 
Menschen greifen auf diese sozialen Kontakte (Ressour-
cen) zurück und benutzen sie, um ihr Eigeninteresse zu 
fördern und ihren Plänen nachzugehen (Lin, 2000). Die-
ser Zugang führt zu besseren „instrumental actions“. Da-
mit sind zweckgerichtete Handlungen gemeint, die nach 
dem bewussten Abwägen von Konsequenzen ausgeführt 
werden, um Ziele zu erreichen – wie etwa einen besse-
ren Job zu bekommen. Entsprechend finden Menschen, 
denen es möglich ist, auf soziale Ressourcen zurückzu-
greifen, einen besseren Job als Personen, denen diese 
Möglichkeit nicht gegeben ist (Campbell, Marsden & 
Hulbert, 1986). Diese sozialen Vernetzungen aber sind 
oft ausschlaggebend für eine Bildung elitärer Kreise, 
in denen Mitglieder die Ressourcen von anderen ohne 
wirkliche Hindernisse nutzen können. In einem solchen 
Zirkel sind das Eigeninteresse und die Maximierung des 
persönlichen Nutzens von großer Wichtigkeit und rücken 
den Gedanken an Geld und Profit in den Mittelpunkt. Da 
Mitglieder solcher Gruppen oft nur unter Gleichgestell-
ten verkehren, ist es ihnen temporär gar nicht möglich, 
sich aus dem monetären Modus heraus zu begeben. 
Und dieser Modus sorgt wiederum dafür, dass der Geld-
Gedanke omnipräsent ist und zu einem Verhalten führt, 
dass mehr egoistische als altruistische Verhaltenswei-
sen hervorbringt.

Die beschriebenen Theorien verdeutlichen den Ein-
fluss eines Geld-Stimulus auf menschliches Verhalten. 
Der Gedanke an Geld kann den Menschen also unbe-
wusst in einen anderen Modus versetzen, in dem schein-
bar andere, unsozialere Normen gelten und das Eigen-
interesse und das Verfolgen persönlicher Ziele schwerer 
wiegen als Uneigennützigkeit und selbstlose Hilfsbereit-
schaft.
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3. Mit zwei Modi leben

Viele DenkerInnen und WissenschaftlerInnen definierten 
bereits eine seelische Pluralität. Schon bei Aristoteles 
findet sich die Definition unterschiedlicher Seelen. Auch 
in Goethes Faust wohnen „zwei Seelen, ach in meiner 
Brust“ (Goethe, 1808) und in Freuds Trilogie des Ich, Es 
und Über-Ich lassen sich ebenso mehrere Seelen erken-
nen. Gleichfalls debattieren ÖkonomInnen und Psycho-
logInnen seit langem über die Motivation menschlichen 
Handelns. Während in der klassischen Neoökonomie 
der Mensch vor allem als homo oeconomicus definiert 
wird, dessen Handlungsmotivation auf einer kühlen 
Kosten-Nutzenrechnung basiert, gehen PsychologInnen 
eher von einem homo psychologicus aus, einem nicht 
nur denkenden und kalkulierenden Wesen, sondern 
auch vielmehr emotionalen, fehlbaren, moralischen In-
dividuum, dessen Motivation nicht unmittelbar mone-
tär, sondern auch durch Altruismus begründet sein kann. 
Spranger (1950, S. 148) definiert den homo oeconomi-
cus entsprechend: „Der ökonomische Mensch im allge-
meinsten Sinne ist also derjenige, der in allen Lebens-
beziehungen den Nützlichkeitswert voranstellt. Alles 
wird für ihn zu Mitteln der Lebenserhaltung, des natur-
haften Kampfes ums Dasein und der angenehmen Le-
bensgestaltung.” Der homo oeconomicus kann somit als 
Maximierer des Eigennutzens beschrieben werden, der 
stets die bestmögliche Entscheidung trifft. Er verkörpert 
darüber hinaus das Sinnbild des rationalen Agenten in 
der Ökonomie. Ein solcher rationaler Agent wird oft als 
Beispiel in den verschiedenen Theorien der Wirtschafts-
wissenschaften angeführt, in denen er, ausgestattet mit 
vollständiger Information, sich sachgemäß für die rich-
tige Option entscheidet. Das Bild des homo oeconomi-
cus hat vor allem für WirtschaftswissenschaftlerInnen 
seine Vorzüge, da es ihnen erlaubt, den Menschen in 
ein von Zahlen und mathematischen Formeln geprägtes 
Schema zu reihen, in dem es leicht ist, einfache Rück-
schlüsse auf menschliches Verhalten zu ziehen. Doch 
WissenschaftlerInnen halten das standardökonomische 
Modell für zu simplifiziert. So meint etwa Rost (2008), 
dass es keine Wirtschaftskrisen und keine Arbeitslo-
sigkeit geben sollte, wenn die rationalen, kalkulierten 
Handlungen des homo oeconomicus die Welt wirklich 
so einfach machen würden. Dennoch hat die Wirtschaft 
immer wieder mit schweren Krisen zu kämpfen, was 
letztendlich auf die teilweise Unfähigkeit des homo oe-
conomicus hindeutet, Probleme angemessen zu lösen. 
Eine Erklärung für das Versagen des homo oeconomi-
cus in solchen Fällen ist, dass Wirtschaft nur ein Aspekt 
eines umfassenden ökologischen und gesellschaftlichen 
Gewebes ist (Capra, 2004). Der Mensch lebt und bewegt 
sich in einer Welt, in der er in ständigem Kontakt und 
fortwährender Interaktion mit anderen Menschen steht, 
was ein alleiniges Konzentrieren auf ökonomische Da-
ten und Fakten unmöglich macht und ihn dadurch leicht 
irrationale Entscheidungen treffen lässt. Daraus folgt, 
dass es neben dem homo oeconomicus auch noch ei-
nen anderen Typ Mensch geben muss, der nicht nur auf 

seinen eigenen Vorteil bedacht ist, sondern durchaus als 
menschlich und fehlbar auftritt und nicht unmittelbar an 
der eigenen Nutzenmaximierung interessiert ist.

Der Sozialpsychologe Ariely (2008) formuliert zwei 
unterschiedliche menschliche Modi. Der eine ist mate-
rialistisch und folgt den Gesetzen des homo oeconomi-
cus. Der andere ist ein sozialer, der altruistische Motive, 
Normen und Moralvorstellungen beinhaltet und eher 
einem „homo psychologicus“ entspricht (Kirchler, 2011). 
Diese neuen Vorstellungen des nicht perfekten, sondern 
teils irrational handelnden Menschen sind die Basis für 
eine neue Strömung in den Wirtschaftswissenschaften, 
der Verhaltensökonomik. Die Verhaltensökonomie be-
trachtet den Menschen als weit irrationaler als die Stan-
dardökonomie und sieht den Menschen nicht unbedingt 
als berechnenden Egoisten, sondern als soziales Wesen, 
das Entscheidungen auch anhand altruistischer und 
solidarischer Absichten trifft. Die Verhaltensökonomie 
geht noch einen Schritt weiter, indem sie besagt, dass 
dieses aus der Sicht des homo oeconomicus irrationale 
Handeln nicht auf einer zufälligen Basis geschieht, son-
dern systematisch wiederkehrt (Ariely, 2008). Deshalb 
sollte laut Ariely eine Bewegung weg von der naiven 
Psychologie der Standardökonomie stattfinden und 
ein wahrheitsgetreueres Entscheidungsverhalten des 
Menschen als Basis betrachtet werden. Wie die oben 
genannten Theorien und dazu durchgeführten Experi-
mente zeigen, kann der Mensch also je nach Situation 
oder „framing“ (Einbettung einer Situation in einen be-
stimmten Kontext) in den einen oder den anderen Mo-
dus versetzt werden. So wird bei einem Geschäftsessen, 
ausgelöst vom Geld-Gedanken, automatisch der ratio-
nale Modus aktiviert, und es geht am Ende darum, den 
individuell größten Nutzen herauszuholen. Bei einem 
privaten Essen hingegen dominieren Motive wie sozialer 
Austausch, Freundschaft oder Spaß.

Doch sollte es am Ende nicht das Ziel sein, durch ein 
sozialeres Verhalten den Nutzen aller zu maximieren? 
Wie lässt sich der Mensch durch soziale Stimuli beein-
flussen? Und welchen Einfluss hat die Kombination aus 
materiellen und sozialen Stimuli? Diese Fragen wurden 
anhand eines Experiments untersucht (Pitters & Ober-
lechner, 2011).

Anhand einer Coverstory wurden mehr als 300 Per-
sonen gebeten, zwei Poster für eine Universität zu 
bewerten. In der Kontrollgruppe wurden den Pro-
bandInnen zwei Geldbilder gezeigt, in den beiden Expe-
rimentalgruppen wurden sie entweder mit zwei sozialen 
Bildern oder einer Kombination aus Geld und sozialem 
Stimulus konfrontiert. Vermeintlich unabhängig davon 
sollten die TeilnehmerInnen anschließend Items zu Ma-
chiavellismus und sozialer Verantwortung beantworten 
und bekannt geben, wie viel sie bereit wären, jährlich 
zu spenden. TeilnehmerInnen der sozialen Bedingung 
tendierten dazu, etwas weniger machiavellistisch (also 
egoistisch) zu werden. Nur die TeilnehmerInnen der 
kombinierten Bedingung zeigten jedoch eine signifikant 
höhere soziale Verantwortung und waren bereit, signifi-
kant mehr zu spenden als TeilnehmerInnen der reinen 
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Geldbedingung. Die AutorInnen erklären, dass es sich 
bei den reinen Geld- beziehungsweise sozialen Stimuli 
um ein konzeptuelles Priming handelt. Bei den Teilneh-
merInnen der Experimentalgruppe wurde unbewusst 
ein soziales Konzept aktiviert, das in weiterer Folge den 
Grad an Machiavellismus beeinflusst hat. Auch in ande-
ren Studien wird berichtet, dass konzeptuelles Priming 
charakterrelevante Antworten beeinflussen kann (Bargh 
& Chartrand, 2000). Hingegen kann es sich bei der Kom-
bination von einem Geld- und sozialen Stimulus um ein 
Mindset-Priming gehandelt haben. TeilnehmerInnen ha-
ben möglicherweise über die Wichtigkeit von Geld und 
sozialen Werten reflektiert und diese Reflexionsbereit-
schaft auf die nachfolgenden Antworten zu sozialen und 
spezifischen Normen übertragen. Weitere Studien, die 
sich mit dem Mechanismus des Mindset-Primings auf 
soziales Verhalten beschäftigen, sind in Vorbereitung.

4. Diskussion und Fazit

Aus den beschriebenen Theorien und Beispielen ist er-
sichtlich, dass der Mensch ein gespaltenes Individuum 
ist und eine simple Theorie die komplexen Prozesse der 
rationalen oder irrationalen Entscheidungsfindung in 
Sachen Geld nicht erfassen kann. Beide Modi sind not-
wendig, um zu verstehen, warum in manchen Situationen 
materialistisch und in anderen Bereichen sozial agiert 
wird. Im Zentrum steht aktuell die Frage, wie diese Modi 
beeinflusst werden könnten, um Menschen zu prosozi-
alem Verhalten zu motivieren. Wenn Menschen durch 
Darbietung von Vergleichsstimuli in eine höhere Refle-
xionsbereitschaft versetzt werden, könnte sich dieses 
positiv auf soziales Verhalten auswirken. Spendenbereit-
schaft müsste den Ergebnissen nach leichter durch eine 
Kombination von monetären und sozialen Bildern als 
durch rein soziale Bilder erreicht werden. Auch die ein-
gangs beschriebenen Finanzskandale könnten so besser 
verstanden und vor allem durch eine höhere Reflexi-
onsbereitschaft reduziert werden. Hier könnte auch ein 
neuer Ansatz im Studium der Wirtschaftswissenschaf-
ten zum Tragen kommen. StudentInnen könnten sich 
von Anfang an intensiver mit den neuen Strömungen 
wie Verhaltensökonomie und vor allem mit ethischem 
Wirtschaften befassen, um ihr soziales Verständnis und 
Handeln auf eine andere, höhere Ebene zu heben. So 
würden eventuell spätere Entscheidungen nicht nur von 
der individuellen Profitmaximierung, sondern auch von 
Solidarität und Gemeinsinn abhängig gemacht werden.

Durch die Fehlbarkeit des homo oeconomicus, die 
sich auf Makroebene aktuell in der Finanz- und Wirt-
schaftskrise gezeigt hat, hat die Debatte über ein Ab-
wägen sozialer und monetärer Werte an Brisanz gewon-
nen. Psychologische Phänomene und Theorien können 
in diesem gesellschaftlichen Diskurs einen entschei-
denden Beitrag leisten.
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