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Vorwort

G egen Ende des Monats wird das Geld knapp — wer von
uns hat das noch nicht erlebt? Aber woran liegt das?
Die meisten Menschen glauben, sie seien selbst daran
schuld. Wer mit dem ihm zur Verfiigung stehenden Geld
nicht auskommt, gilt gemeinhin als dumm und verschwen-
derisch. Doch dieses Bild ist falsch. Die Neurowissenschaf-
ten haben aufgedeckt, dass es uralte Muster sind, die in al-
len Lebensbereichen ihre Wirkung entfalten und uns auch
zum Geldausgeben verleiten. Wir verhalten uns nicht wie
das Idealbild des Homo oeconomicus, was wir selbst aller-
dings nur ungern wahrhaben mochten. Denkfehler beim
Geldausgeben sind einfach vorprogrammiert. Warum das
so ist und wie unser Gehirn funktioniert, wenn wir etwas
kaufen, erldutern wir in Kapitel eins dieses Buches.
Wihrend wir uns unserer Denkfehler beim Geldausgeben
jedoch gar nicht bewusst sind, haben die Marketingexper-
ten der Industrie und des Handels bereits von den Neuro-
wissenschaften gelernt und nutzen gezielt unsere evoluti-
onsbedingten Schwachstellen aus, um uns dazu zu bringen,



10

Vorwort

mehr zu kaufen und zu konsumieren, als wir wollen. Wie
dies geschieht, beschreiben wir im zweiten Kapitel dieses
Buches.

In Kapitel drei befassen wir uns dann mit den hiufigsten
Geldfehlern im Alltag und beschreiben sie anhand zahlrei-
cher Beispiele aus der Praxis. Hersteller und Hindler be-
miihen sich, moglichst differenzierte Geldtypen zu definie-
ren, um ihre Angebote zielgruppengerecht an den Mann
oder die Frau bringen zu konnen. Solche Typologien kon-
nen aber auch uns Konsumenten helfen, uns selbst zu er-
kennen, wobei wir allerdings feststellen werden, dass oft
verschiedene Seelen in unserer Brust schlummern. Die
Wirtschaft spricht deshalb vom hybriden Verbraucher.

Im letzten Kapitel geht es darum, wie wir Geldfehler ver-
meiden konnen. Es gibt zwar keine Patentlosungen, aber
Regeln, die uns das Leben einfacher machen. Oft genug
sind es nur schlechte Gewohnheiten, die uns dazu bringen,
unnotig viel Geld auszugeben. Doch solche Gewohnheiten
kann man dndern, und wir zeigen, wie das geht. Und das
Thema Geld kann durchaus auch Partnerschaften nachhal-
tig belasten. Doch auch fiir dieses Problem gibt es Losun-
gen.

Dieses Buch hat uns, wihrend wir es geschrieben haben,
geholfen, noch einmal iber unsere eigenen Geldfehler
nachzudenken und vieles zu korrigieren, was auch wir im-
mer wieder falsch machen. Denn Geldfehler passieren meist
automatisch.

Wir mochten denjenigen Lesern helfen, die nach einem
Anstof} suchen, um tber sich selbst und ihr Geldverhalten
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nachzudenken. Nur wer sich der im Gehirn ablaufenden
Mechanismen bewusst ist, wenn er etwas kauft, kann Fehler
vermeiden. Und nur wer die Tricks der Marketingexperten
und Verkiufer kennt, kann ihnen widerstehen.

Dieses Buch wird deshalb diejenigen, die mit der Mani-
pulation von Konsumenten Geld verdienen, drgern, weil
wir ihnen ins Handwerk pfuschen, indem wir Themen wie
Preise, Nutzen und Verkaufsstrategien behandeln, iiber die
sie nicht gern 6ffentlich sprechen. Wir hoften jedoch, dass
auch sie erkennen: Wenn am Ende alle mehr von ihrem
Geld haben, zahlt sich Fairness fiir alle aus.

n






Unsere Denkfehler
sind vorprogrammiert

Die meisten Erwachsenen und noch mehr Jugendliche
sind der Meinung, dass sie ihr Leben eigentlich recht
gut im Griff haben und meistens die richtigen Entschei-
dungen treffen. Zumindest gibt es fiir das, was sie entschie-
den haben, immer gute Griinde. Wenn es sich dann doch
als falsch herausstellt, haben oft andere Schuld oder es sind
die Umstinde, die sich tiberraschend anders entwickelt ha-
ben.

Dass wir uns so ungern Fehler eingestehen, liegt daran,
dass erkannte Fehler wie korperliche Schmerzen wirken.
Denn sie aktivieren das Schmerzzentrum unseres Gehirns.
Das passiert sogar dann, wenn wir sehen, wie andere Men-
schen etwas falsch machen. Also versuchen wir einerseits,
falsche Entscheidungen von vornherein zu vermeiden, an-
dererseits reden wir sie, wenn sie denn passiert sind, gern
klein.

Fehler werden vom Gehirn deshalb als schmerzhaft emp-
funden, damit wir sie nicht so schnell vergessen und so die
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Chance haben, aus ihnen zu lernen. Das ist allerdings nur
der Fall, wenn wir ihre tatsichlichen Ursachen kennen.

Wir tun aus vielen unterschiedlichen Griinden das Fal-
sche. Ubermiidung verursacht Verkehrsunfille, Uberforde-
rung fiihrt dazu, den falschen Knopf an einer Maschine zu
driicken, fehlende Orientierung ldsst uns in die falsche
Richtung fahren, und Unachtsamkeit bringt uns dazu, uns
die Finger an einem heiflen Topt zu verbrennen. Jeder von
uns hat in seinem Leben sicher schon reichlich Erfahrun-
gen mit Fehlern gesammelt.

Eine spezielle Ausprigung, die Denkfehler, sind vor allem
dann besonders irgerlich, wenn es dabei um Geld geht.
Denkfehler beruhen meist nicht autf Dummbheit oder man-
gelnder Intelligenz. Deshalb machen sogar besonders kluge
Leute, die sich anderen tiberlegen fithlen, eher Denkfehler
als solche, die sich ihrer Defizite bewusst sind und sich des-
halb stirker selbst kontrollieren. Natiirlich gibt es auch be-
sonders dumme Menschen, die so dumm sind, dass sie
glauben, allen anderen tiberlegen zu sein und alles besser
zu wissen. Aber um die geht es hier nicht.

Die spezielle Eigenschaft von Denkfehlern ist, dass sie so-
zusagen systemimmanent sind. Das heif3t, alles lduft ganz
folgerichtig ab, und doch stimmt am Ende das Ergebnis
nicht. Das liegt daran, dass sie im Gehirn vorprogrammiert
sind.

Das Gehirn des modernen Menschen ist eigentlich
Schrott. So sehen es zumindest einige Evolutionsbiologen.
Doch die Evolution kann nun einmal bei einem bestehen-
den Wesen kein Organ vollkommen neu erschatfen, son-
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dern sie kann nur Bestehendes verindern, erginzen oder
zurilickbilden. Also miissen wir uns damit abfinden, dass
unser Gehirn in seinen Grundprinzipien und Funktions-
weisen zwar durchaus optimiert wurde, aber in vielen Be-
reichen immer noch dem des Menschen von vor 200.000
Jahren entspricht.

Die Ursachen der Denkfehler

Es gibt drei Hauptgriinde dafiir, dass im menschlichen Ge-
hirn Denkfehler vorprogrammiert sind.

1. Wir denken unbewusst

Denken ist ein Vorgang, der zu 90 Prozent, manche Wis-
senschaftler sagen sogar zu 99,9 Prozent, unbewusst statt-
findet. Dabei arbeiten vier verschiedene Systeme zusam-
men: das Belohnungssystem, das Gedichtnissystem, das
emotionale System und das Entscheidungssystem.

2. Wir denken unterschiedlich

Nattirlich wissen wir, dass die Menschen unterschiedlich
denken. Das liegt an der genetischen Ausstattung, die uns
bestimmte Fihigkeiten von Geburt an mitgegeben hat, an
der Erziehung, an der Kultur und an der Umwelt, in der
wir leben. Der wichtigste Grund liegt allerdings darin, dass
es kein Unisex-Gehirn gibt. Auch wenn wir noch so viel

15
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Gleichheit, Gleichberechtigung und Gleichstellung for-
dern, die Denkweisen von Minnern und Frauen unter-
scheiden sich und damit auch der Umgang mit Geld.

3. Wir denken in archaischen Strukturen

Der dritte Punkt, der unsere Denkfehler vorprogrammiert,
ist, dass das menschliche Gehirn nach ganz bestimmten
Prinzipien funktioniert, die im Lauf der Evolution entstan-
den sind und sich in den vergangenen 10.000 Jahren auch
nicht mehr verindert haben. Archaische Denkstrukturen
bestimmen auch die Gegenwart. Was frither notwendig
und tiberlebenswichtig war, kann sich allerdings heute oft
als Fehler herausstellen.

Das Bewusste und das Unbewusste

Wir konnen unser Gehirn zwar beschreiben, aber wir kon-
nen es uns in seiner Komplexitit wohl kaum vorstellen.
Jede einzelne der 100 Milliarden Nervenzellen im Gehirn
kann tiber bis zu 15.000 Kontaktstellen, die Synapsen, mit
anderen Nervenzellen verbunden sein. Das ergibt tiber 100
Billionen Verbindungsstellen.

Das Gehirn leistet absolute Schwerarbeit. Das sieht man
daran, dass es 20 Prozent der Energie verbraucht, die der
Mensch fiir die Funktionsfihigkeit seines Korpers norma-
lerweise benotigt. Dabei macht es nur durchschnittlich
zwei Prozent der Korpermasse aus. Bewusste Denkprozesse
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brauchen besonders viel Energie, deshalb ist das unbe-
wusste Denken so wichtig, denn es funktioniert im »Ener-
giesparmodus«. Miissten wir all das, was das Unbewusste
erledigt, bewusst verarbeiten, wiirde unser Denken so lang-
sam vor sich hin ruckeln wie ein Computerspiel auf einem
zehn Jahre alten Rechner.

Das Unbewusste als Steuerungssystem
in einer komplizierten Welt

Auch wenn wir uns selbst stets als bewusste Wesen erleben,
ist es das Unbewusste, das uns in einer komplizierten Welt
funktionieren ldsst. Was uns bewusst ist, wird vom Unbe-
wussten ins Bewusstsein gehoben, und worauf wir unsere
Aufmerksamkeit lenken, hat bereits Bruchteile von Sekun-
den vorher unser Unbewusstes entschieden. Wir sollten das
keinesfalls negativ sehen, sondern als Tatsache akzeptieren.
Das Bewusstsein ist nur ein kleiner Teil unseres Selbst, der
wie die Spitze eines Eisbergs sichtbar aus dem Wasser
schaut.

Aufgrund unserer alltiglichen Erfahrung sind wir der An-
sicht, dass wir uns gedanklich immer vom Bewussten zum
Unbewussten hin bewegen. Aber dies entspricht nicht den
tatsichlichen Abldufen. Gezeigt haben dies die Experi-
mente von Benjamin Libet, fritherer Professor fiir Neuro-
physiologie an der University of California in San Francisco.
Er hat nachgewiesen, dass der bewusste Gedanke, eine
Handlung durchfiihren zu wollen, fast eine halbe Sekunde

17



18

Unsere Denkfehler sind vorprogrammiert

nach dem Moment eintritt, in dem das Gehirn bereits mit
der Vorbereitung des Entschlusses begonnen hat. Die
Handlungen setzen also unbewusst ein.

Wenn sich experimentell nachweisen lisst, dass ein un-
bewusster Prozess einer bewusst gewollten Handlung vor-
ausgeht, kann man daraus auch schliefen, dass einem be-
wussten Gedanken zunichst ein unbewusster gedanklicher
Prozess vorgelagert ist. Libet kam zu dem Schluss, dass
das Bewusstsein lediglich eine Art Vetorecht hat, eine vor-
bereitete Handlung abzubrechen, sie aber nicht initiieren
kann.

Alles bewusste Denken hat also zunichst einen unbe-
wussten Vorginger. Ob dieser Vorsprung nun wie von Li-
bet errechnet eine halbe Sekunde betrigt oder ob es nicht
sogar so ist, dass unbewusste gedankliche Prozesse ein Ei-
genleben fithren und abhingig von der jeweiligen Auslas-
tung des Bewusstseins unterschiedlich lange brauchen, bis
sie dort auftauchen, weif man noch nicht.

Das Unbewusste flihrt beim Einkaufen Regie

Natiirlich fithrt das Unbewusste auch beim Einkaufen und
Geldausgeben Regie. Bevor es sich mit den verschiedenen
Waren befasst, priift es zunichst einmal die gesamte Atmo-
sphire und die Stimmung, die im Supermarkt herrscht. Wie
ist die Beleuchtung, welche Musik spielt, wonach riecht es?
Dann entscheidet es, ob der Mensch sich hier wohlfiihlt
oder nicht.
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Deshalb haben viele moderne Supermirkte im Eingangs-
bereich zunichst die Obst- und Gemiiseabteilung platziert.
Beides ist positiv mit Frische, Gesundheit, Geschmack,
Aroma und freundlichen Farben besetzt. Die Obst- und
Gemiiseabteilung bremst auch das Einkaufstempo der Kun-
den, denn irgendetwas Frisches wird jeder gern kaufen,
dort gibt es meist Sonderangebote und das Unbewusste
wird in den Suchmodus geschaltet.

Wenn wir uns fiir etwas interessieren, seien es saftige Ap-
fel oder ein knackiger Salatkopf, hat das Unbewusste lingst
eine Vorauswahl getroffen. Kohlrabi oder Kartoffeln lassen
wir links liegen, aber ein paar knackige Mohren, die dank
der Beleuchtung besonders rot aussehen, wandern viel-
leicht in den Einkaufswagen.

So navigiert uns das Unbewusste durch den gesamten Su-
permarkt. Es sind tatsichlich Tausende von Sinneseindrii-
cken, die in jeder Sekunde durch unser Gehirn rauschen
und sortiert werden, ohne dass wir etwas davon bemerken.
Das Unbewusste vergleicht auch die Preise an den Regalen
mit denen, die wir von fritheren Einkidufen im Gedichtnis
gespeichert haben. Natiirlich sind wir keine wandelnden
Preislisten, sondern es sind allenfalls ungetihre Anhalts-
punkte, an die wir uns unbewusst erinnern, aber noch viel
hiufiger zieht das Unbewusste einfache Vergleiche, zum
Beispiel zu anderen Warengruppen. Brot ist billiger als
Warst.

Aber auch andere simple Heuristiken kommen zum Tra-
gen. Teuer ist qualitativ besser als billig. Das heifit aber
nicht, dass wir nur teure Dinge kaufen. Das Unbewusste ist
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stindig auf Vorteile bedacht und sucht diese ganz automa-
tisch. Deshalb sind Rabattsignale und Sonderangebote in
allen Supermirkten von so grofier Bedeutung.

Im Unbewussten arbeiten alle vier Systeme unseres Ge-
hirns, das Belohnungssystem, das emotionale System, das
Gedichtnissystem und das Entscheidungssystem, stindig
auf Hochtouren zusammen, und jedes versucht, seinen Bei-
trag zu leisten. Deshalb ist es sinnvoll, sich zunichst einmal
die verschiedenen Systeme im Einzelnen anzuschauen.

Das Belohnungssystem
als treibende Kraft

Wann sind Sie das letzte Mal so richtig zufrieden und gliick-
lich gewesen? War es, als Sie den letzten Fernseher aus dem
Supersonderangebot in Threm Markt fiir Unterhaltungs-
clektronik ergattern konnten? Als Sie Thre Kontoausziige
abholten und sahen, dass Ihre Geldanlagen mehr Gewinn
abgewortfen haben, als Sie erwartet hatten? War es ein klei-
ner Lottogewinn? Als Sie ein Essen nach einem komplizier-
ten Rezept zubereitet hatten und es allen ganz hervorra-
gend geschmeckt hatte? Beim ersten gemeinsamen Urlaub
mit einem neuen Partner? Oder war es, als Sie das erste Mal
im Sommer wieder im Meer schwimmen gehen konnten?
Jedes Mal war eindeutig das Belohnungssystem im Spiel.
Wie Sie sehen, gibt es viele Gelegenheiten, bei denen es
aktiv wird. Es treibt uns nicht nur an, unsere Wiinsche zu
erfiillen, sondern auch, etwas zu leisten. Es freut sich tiber



Das Belohnungssystem als treibende Kraft

positive Uberraschungen und iiber Neues. Aber wie lange
haben Gliick und Zufriedenheit angehalten?

Wir kénnen uns an solche Situationen, die uns gliicklich
und zufrieden gemacht haben, zwar erinnern, doch so stark
wie damals ist das erinnerte Gefiihl nie. Stattdessen bringt
uns das Belohnungssystem dazu, nicht nur dasselbe noch
einmal zu erleben, sondern moglichst auch noch mehr da-
von und immer Ofter. Das Belohnungssystem treibt uns
also an, etwas haben zu wollen, aber auch, etwas zu leisten,
damit sich gute Gefiihle einstellen.

Im Gehirn von Siugetieren und natiirlich auch von Men-
schen gibt es sogenannte Lustzentren, die man zunichst
nur fiir primitive Mechanismen hielt. Erst durch die bildge-
benden Verfahren der Neurowissenschaften konnte ihre
tatsichliche Bedeutung erkannt werden. Wenn das Beloh-
nungssystem aktiv ist, fiihlen wir uns wohl und zufrieden.
Wir befinden uns in einem Zustand, den wir uns dauerhaft
wiinschen.

Leider ist dieses gute Getiihl im Alltag nicht ohne beson-
deres Zutun zu erreichen. Und genau darin liegt der Zweck
des Belohnungssystems. Wire es dauernd stimuliert, auch
ohne Anlass, wiirde uns der Anreiz, etwas zu tun, fehlen.
Wenn das Belohnungssystem aktiv ist, verstirkt, moduliert,
modifiziert oder hemmt es unbewusste Gedankenprozesse,
ohne dass uns dies bewusst wird.
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Die gréf3ten Irrtimer im Umgang mit Geld

Im Shopping-Center einen klaren Kopf zu behalten ist beinahe unmdglich. Zu vielféltig die
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Wer kennt das nicht: Man sieht es, man kauft es, und hinterher &rgert man sich daruber,

unnotig Geld ausgegeben zu haben. Geschickte Marketingexperten nutzen die Schwachstellen
des Gehirns rigoros aus, um Kunden in die Konsumfalle zu locken. Hier hilft nur besseres
Wissen: Friedhelm und Ruth Schwarz beschreiben anschaulich, wie wir uns bei Geldthemen
statt von Vernunft von Emotionen leiten lassen, und erkléaren u. a., warum wir leichter finf
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Selbsterkenntnisse sensibilisieren sie die Leser fir unbewusste Verhaltensweisen. Damit wir die
Kontrolle Giber uns und unser Geld zuriickgewinnen — und am Ende des Monats endlich mehr
Geld Ubrig ist!



