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Maus oder Moneten

Die meisten Menschen
lieben es, die Friichte
ihres Wirkens zu sehen —
zumindest wenn sie
einen Kuchen backen
oder ein Regal aufbauen.
Das dndert sich, wenn es
um moralische Fragen
geht. Und um den
eigenen Profit.

Von Nora Szech

iele von uns werden sich an

mithsame Stunden mit Ivar, Bil-

ly oder Molger erinnern. Mal

musste man etwas nachbohren,
mal half sanfte Gewalt. Am Ende stand
das schwedische Regal zum Selbstaufbau-
en, zumindest irgendwie. Und wir waren
stolz und froh. Schon vor Jahren zeigte
das Team um Nobelpreistriger Michael
Norton, dass Menschen grof3e Freude am
Ergebnis ihres Schaffens hatten — selbst,
wenn es ziemlich unsachgemif3 zusam-
mengeschraubt war und objektiv wenig
iiberzeugte.

Norton nannte seine Beobachtung den
,Ikea-Effekt“. Bei Ikea-Mobeln sieht man
die Friichte seines Tuns sofort, flir viele
Heimwerker sind die Stiicke daher &hn-
lich beliebt wie ein geschreinertes vom
Fachmann. Aus einem &hnlichen Grund
macht es uns Spaf}, mit Lego zu spielen
oder einen Kuchen zu backen. Die Men-
schen lieben ihre Selbstwirksamkeit!
Meistens.

Geld oder Maus?

Anders sieht es ndmlich aus, wenn wir
nicht nur ein paar Schrauben in vorge-
bohrte Locher stecken oder Zucker, Mehl
und Eier verrithren, sondern Entscheidun-
gen treffen, die moralisch relevant sind.
Was passiert zum Beispiel, wenn Men-
schen abwégen, ob eine Maus getdtet wer-
den soll, damit sie Profit machen kon-
nen? Dann verfliegt die Liebe zur Selbst-
wirksamkeit schnell.

In einer Studie stellten wir Menschen
vor die Wahl: Fiir 20 Euro Gewinn konn-
ten sie eine Maus téten oder aber die
Maus retten und auf das Geld verzichten.
Eine dritte Option gab es auch: eine unsi-
chere Zwischenlosung fiir die Maus, bei
der es weniger zu gewinnen gab, die dem
Tier aber eine Uberlebenschance bot. Da-
bei konnten die Testpersonen zwischen
verschiedenen Kombinationen aus Todes-
wahrscheinlichkeit und entsprechendem
Profit entscheiden. Wihlten sie eine
Wahrscheinlichkeit von 50 Prozent, kas-
sierten sie zum Beispiel 10 Euro. Redu-
zierten sie die Todeswahrscheinlichkeit
auf 30 Prozent, nahmen sie 6 Euro mit.
Der Computer entschied dann per Zufall,
was aus dem Tier wird.

Ein Drittel der Teilnehmer schenkte
der Maus ihr Leben und verzichtete auf
das Geld. Ein weiteres Drittel hatte kei-
ne Skrupel und nahm die 20 Euro mit.
Die restlichen Teilnehmer aber entschie-
den sich fiir eine Zwischenldsung. Damit
verwésserten sie die Wirksamkeit ihrer
Entscheidung. Sie nahmen die Last der
Verantwortung also ein Stlick weit von
sich und kassierten trotzdem einen Teil
des Profits.

Wichtig ist, zu betonen, dass es in dem
Versuch nicht nur in der Theorie um das
Leben der Tiere ging. Die Miuse waren
iberzdhlige Laborméuse, die ohnehin
nicht weiterleben sollten. Das Experi-
ment konnte sie vor ihrem eigentlich
schon besiegelten Tod retten und sie in gu-
ten Bedingungen weiterleben lassen — so-
fern die Teilnehmer das ermoglichten.
Viele aber wihlten lieber ein unsicheres
Schicksal fiir die Maus, um selbst zumin-
dest ein wenig von dem Experiment zu
profitieren.

Verwasserte Verantwortung

Was wir in unserer Studie im Kleinen re-
konstruierten, gilt in vielen alltdglichen
Situationen — in politischen Abstimmun-
gen etwa oder bei jeder Arbeitsteilung:
Die Verantwortung verwissert. Auch
Markte sind betroffen. Oft ist es so, dass
der Einzelne nicht genau weil3, ob sein
Verhalten oder sein Votum einen Unter-
schied macht. In Debatten um Waffen-
handel hoért man das Argument oft:
Wenn wir nicht in die Krisenregion lie-
fern, tut es sowieso wer anders. Mit die-
ser Logik landet man schnell bei Ent-
scheidungen, die weniger moralisch sind,
dafiir aber profitabel.

So kam es auch in einer anderen Miu-
se-Studie mit einem etwas verdnderten
Versuchsaufbau. Dafiir wurden die Test-
personen zunichst in Gruppen mit insge-
samt acht Personen geteilt, in denen sie
gemeinsam Uber das Leben von acht Méu-
sen entschieden. Sie wussten, dass nur ei-
ner dem To6ten zustimmen miisste, damit
alle acht Tiere sterben. Wer dem Tod zu-
stimmte, wiirde einen Profit machen, die
anderen gingen dagegen leer aus.

Individuell wiirde die Mehrheit der
Gruppenmitglieder ihre Maus retten,
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zeigte unser Versuch. Aber in der Grup-
pe stimmten die Teilnehmer héufiger
dem Téten der Mause zu als in einer Ein-
zelsituation. Das heif3t: Je weniger je-
mand daran glaubt, in der Gruppe etwas
ausrichten zu konnen, desto eher unter-
stlitzt er das Toten der Tiere und kassiert
lieber das Geld. Fast alle Gruppen in un-
serem Experiment toteten am Ende ihre
Maéuse. Und nicht nur das: Als die Teil-
nehmer der Situation ein zweites Mal aus-
gesetzt wurden, korrigierten sie ihre Er-
wartungen an die Wirksamkeit ihrer
Stimme nach unten: Sie stimmten noch
hdufiger dem To6ten der Mause zu und
kassierten den Profit.

Darf man Leben aufrechnen?

Forscherinnen wie Philippa Foot und Ju-
dith Jarvis Thomson forderten im letzten
Jahrhundert mit dem sogenannten Trol-
ley-Problem unser ethisches Urteilen her-
aus. Thomsons Variante des Problems
geht so: Ein grofler Mann steht auf einer
Eisenbahnbriicke. Auf den Schienen dar-
unter befinden sich fiinf Menschen. Ein
Waggon rast auf sie zu. Sollte man den
Mann von der Briicke stiirzen, wenn da-
durch der Waggon gestoppt werden
kann? Der Mann miisste sterben, aber
finf andere wiirden gerettet. In der Vari-
ante von Philippa Foot miisste man ,,nur
eine Weiche umlegen, um die fiinf Men-
schen zu retten — aber auch auf dem ande-
ren Gleis steht ein Mensch, der stattdes-
sen sterben wiirde. Wie soll man sich ent-
scheiden?

Auf dem Weg ins Zeitalter des automa-
tisierten Fahrens werden solche Dilemma-
ta heif diskutiert. Darf man Leben gegen-
einander aufrechnen? Oder stehen viel-
mehr ethische Prinzipien im Vorder-
grund, etwa, dass man nicht aktiv téten
darf? Die bisherige Forschung zeigt, dass
Menschen je nach Situation anders ent-
scheiden. Den Mann die Briicke hinunter-
zustlirzen ist weniger beliebt als das Umle-
gen der Weiche.

Natiirlich sind all diese Studien, anders
als die Miuse-Experimente, rein hypothe-
tischer Natur. Kein Mensch wurde fiir das
Trolley-Problem je von einer Briicke ge-
stiirzt oder von einem Zug berrollt.
Fragt man die Menschen aber, wie sie
sich entscheiden wiirden, zeigen sie sich
gespalten. Fiir beide Ansétze, den prinzi-
pientreuen, der ein aktives Toten grund-
sdtzlich ausschlief3t, und den utilitaristi-
schen, der die Leben gegeneinander auf-
rechnet, finden sich etliche Vertreter.

Moralische Prinzipien sind selten

In echten Situationen gibt es dagegen
eine eindeutige Tendenz. Nur fiir ganz we-
nige Menschen greifen moralische Prinzi-
pien. Wer vermutet, dass seine Stimme
kaum Gewicht hat, nimmt fast immer das
Geld und stimmt dem Tod der Tiere zu.
Und diese Neigung zeigt sich nicht nur im
Falle von Méiuseleben. Unsere Studien
kommen zu den gleichen Ergebnissen,
wenn Menschen ihren eigenen Profit ge-
gen Spenden fiir krebskranke Kinder ab-
wigen. Wenn wir in einer Gruppensituati-
on entscheiden sollen, ob wir spenden sol-
len oder den Profit lieber fiir uns behal-
ten, glauben wir in der Regel, dass die an-
deren sowieso gegen eine Spende stim-
men werden, um selbst den Profit einzu-

stecken. Also wiahlen wir auch den Profit
flir uns und tragen so zur Zerstorung der
Gruppenspende bei.

Auch im Spendenbeispiel bilden die Ex-
perimente die Realitdt im Kleinen ab. Mit
der Begriindung ,Dafiir spende ich nicht.
Man weif3 doch gar nicht, ob die Spende
iiberhaupt ankommt* kann man fast {iber-
all das Spenden ablehnen. Und in der Tat
ist die Wirksamkeit der Gabe oft nicht
ganz klar, also verwéssert. Doch ist das
wirklich der Grund, warum viele ihr Geld
nicht fiir einen guten Zweck hergeben?

Weggucken erlaubt?

In einer anderen Studie konfrontierten
wir Teilnehmer mit der folgenden Situati-
on: Sie konnten 2,50 Dollar Profit neh-
men oder einen Brief. Der Brief war an-
fangs verschlossen. Es war aber bekannt,
dass er mit 50 Prozent Wahrscheinlich-
keit eine 10-Dollar-Spende enthielt. Die
Spende galt der Bekdmpfung von Mala-
ria. Mit zehn Dollar lassen sich mehrere
Kinder vor der Krankheit bewahren. Dar-
iber wurden unsere Teilnehmer infor-
miert.

Nun hatten die Teilnehmer die Wahl:
Sie konnten den Brief 6ffnen, um zu erfah-
ren, ob er die Spende beinhaltet oder
nicht, und dann zwischen Briefinhalt und
Profit entscheiden. Sie konnten aber auch
beschlieflen, direkt zu entscheiden, ohne
den Brief zu 6ffnen und den Inhalt jemals
zu erfahren. Die meisten lieBen den Brief
zu und nahmen gleich die 2,50 Dollar Pro-
fit. Und: Sie verhielten sich so, obgleich es
gegen die ethische Norm geht. Auf3enste-
hende, die wir nach ihrer Einschétzung
der Situation fragten, antworteten fast
alle gleich: dass es unmoralisch sei, den
Brief geschlossen zu lassen und sofort zu
den 2,50 Dollar Profit zu greifen.

Wie glaubhaft ist also das Argument,
man spende nicht, da die Wirksamkeit
der Spende nicht garantiert sei? Unsere
Studie legt nahe, dass es sich hier um eine
Ausrede handelt, die selbst dann attraktiv
ist, wenn die Vertrauenswiirdigkeit der
Spendenorganisation den Menschen er-
sichtlich ist. Denn bietet man ihnen diese
Information an, sind viele gar nicht inter-
essiert.

Ablasshandel mit sich selbst

Unsere Studien zeigen, dass verwésserte
Selbstwirksamkeit unmoralisches Verhal-
ten begiinstigt. Individuelles Entscheiden
mit klaren Konsequenzen unterstiitzt da-
gegen moralische Ergebnisse. Doch selbst
hier kann es Gefahren geben, wenn ethi-
sche Ziele zu eng definiert sind.

Schon vor zwanzig Jahren fanden Be-
noit Monin und Dale Miller heraus, dass
Menschen deutlich rassistischer handeln,
wenn sie zuvor die Chance hatten, zu zei-
gen, dass sie nicht immer rassistisch sind.
Neuere Studien legen nahe, dass Trainings
gegen Sexismus, etwa in Unternehmen,
dhnlich wirken kdnnen. Unter Umsténden
wird im Anschluss noch sexistischer agiert
als zuvor. Schlielich hat man mit dem Be-
such eines Coachings schon etwas fiir sein
Gewissen getan. Diese Effekte lassen sich
als Ablasseffekte beschreiben. Eine gute
Tat an einer Stelle rechtfertigt dann eine
schlechte Tat an anderer.

In einer aktuellen Studie konnten wir
zeigen, dass solche Ablasseffekte auch
beim Einkauf wirken. Wer etwa ein Hand-
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tuch aus Biobaumwolle erwirbt, achtet we-
niger auf andere ethische Aspekte des Pro-
dukts, etwa die Arbeitssicherheit von Na-
herinnen und Néhern. Das passierte, ob-
wohl den Teilnehmern bewusst war, dass
Biobaumwolle mit den Bedingungen beim
Néhen und Schneidern gar nichts zu tun
hat. Anderen Teilnehmern, deren Hand-
tuch aus konventioneller Baumwolle pro-
duziert war, lag die Arbeitssicherheit deut-
lich mehr am Herzen. Zudem spendeten
sie in einer spéteren Situation, die von
dem Handtuchkauf losgelost war, hiufiger
an Bediirftige. Die Teilnehmer mit dem
Biohandtuch dagegen behielten das Geld
eher fiir sich und spendeten nicht.

Studien belegen eine Diskrepanz von
zehn zu eins zwischen Wunsch und Wirk-
lichkeit, was nachhaltiges Einkaufen be-
trifft. Das bedeutet, die meisten Men-
schen sagen, sie wiirden gern ethischer ein-
kaufen. Aber sie geben zehnmal weniger
fiir Nachhaltigkeit aus als sie sich vorneh-
men. Ablasseffekte durch enge Siegel sind
ein Teil des Problems. Dadurch entsteht
der Eindruck, man habe beim Einkauf
schon etwas Gutes getan. Darauf ldsst es
sich dann gut und lange ausruhen. Verwés-
serte Selbstwirksamkeit, etwa am Wiihl-
tisch im Sinne von ,,Wenn ich nicht zugrei-
fe, tut es doch eh wer anders®, bewirkt ein
Ubriges. Und natiirlich muss man sich als
Forscher — wie bei dem Trolley-Problem —
fragen, wie viel ein hypothetisch bekunde-
ter Wille tiber das ethische Verhalten aus-
sagt, sobald die Situation echt wird. So-
bald Geld im Spiel ist, werden die meisten
Menschen vermutlich profitorientierter,
als sie in der Theorie zugeben wollen.

Und jetzt?

Ethische Entscheidungen benétigen einen
passenden institutionellen Rahmen. Dies
gilt fiir alle moglichen Bereiche des gesell-
schaftlichen Lebens — sei es in Unterneh-
men, in der Politik oder beim Einkauf im
Supermarkt. Doch die Verwésserung von
Verantwortung lésst sich ein Stiick weit
auch einddmmen. In Unternehmen zum
Beispiel miissen Verantwortungsbereiche
individuell und fiir alle transparent defi-
niert werden. Fiir Ausreden wie ,Bei der
E-Mail standen zig Leute in Kopie, die hét-
ten ja auch was sagen konnen® sollte es
keinen Platz geben.

Fiir Verbraucher gilt, dass umfassende-
re Siegel nachhaltigen Einkauf unterstiit-
zen konnten. Wird der gesamte Schaden
fir Mensch und Umwelt transparent, gibt
es weniger Raum fiir Ablasseffekte. Ein
anderer Ansatz, der es Konsumenten
noch einfacher machte, wire das Festle-
gen von umfassenden Mindeststandards,
die Produkte erfiillen miissen, wenn sie
am deutschen oder europdischen Markt
angeboten werden.

Zudem legen Studien nahe, dass Diver-
sitdt in Entscheidungsgremien hilfreich
sein kann. Frauen werden zum Beispiel
oft zu moralischerem Verhalten erzogen
als Ménner. Dies zeigt: Ein ethischer
Kompass ist trainierbar. Entscheidungs-
trager sollten daher auch mit Blick auf
den Charakter ausgewidhlt werden. Wer
nur Machiavellisten an die Spitze 14sst, ris-
kiert, dass ethische Werte wenig Beach-
tung finden.

Prof. Dr. Nora Szech ist Inhaberin des
Lehrstuhls fiir Politische Okonomie am
Karlsruher Institut fir Technologie (KIT).
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Robust

Von Ulrich Kater

Vertrauen: die Nachrichten Uber
die Covid-19-Infektion werden
immer bedrohlicher, trotzdem steigen
die Aktienkurse. Immer neue Hochst-
stdnde an den amerikanischen Markten
und jetzt auch beim Dax werfen die Fra-
ge auf, wie das zusammenpasst.
Zunichst: es gibt schon Finanzmarkt-
reaktionen auf die neuen Un-
sicherheiten aus Asien. Die
stdrksten Bewegungen traten
an den Rohstoffmérkten auf,
wo insbesondere der Preis fiir
Rohdl um zwanzig Prozent ge-
fallen ist. An den Renten-
maérkten sind Staatsanleihe-
renditen gesunken, was ein
klares Zeichen fiir Zinssen-
kungserwartungen und Vor-
sicht bei Anlegern darstellt.
Aber andere typische Risikomérkte,
wie etwa die Renditen von Unterneh-
mensanleihen und eben Aktien zeigen
sich — zumindest auBerhalb Chinas —
sehr robust in diesem schwierigen Um-
feld. Dahinter steckt die feste Erwar-
tung, dass die wirtschaftlichen Ein-
schrankungen durch das Virus nur vor-
iibergehend sind und ein Teil von Pro-
duktionsausfillen wieder nachgeholt
werden kann. Die meisten Finanzmarkt-
teilnehmer denken hier in drei Szena-
rien. Im ersten dieser Szenarien bleibt
Covid-19 eine Epidemie, die in China
zu sehr kurzfristigen Produktionssto-
rungen fiihrt. Dieses Szenario haben
wir bereits verlassen, es handelt sich zu-
mindest um léngere erhebliche Beein-
trachtigungen, die wahrscheinlich das
gesamte erste Quartal anhalten. Aber
auch dieses zweite Szenario gilt als wirt-
schaftlich verkraftbar, wenn sich da-
nach ab dem zweiten Quartal die kon-
junkturelle Erholung fortsetzt, die sich
zu Beginn des Jahres weltweit angedeu-
tet hat. Schon in diesem Szenario wer-
den sich jedoch in den kommenden Wo-
chen die Ausfallmeldungen héaufen. Ab-
gesagte Veranstaltungen, briichige Lie-
ferketten, leere Lager und einbrechen-
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de Umfragewerte werden eine pessimis-
tische Grundstimmung verbreiten. Und
da einige Volkswirtschaften, allen vor-
an die deutsche, gegenwértig nur wenig
Wasser unterm Konjunkturkiel haben,
ist die Gefahr eines Auflaufens, sprich
einer zumindest technischen Rezession
im Gefolge der Corona-Epidemie,
nicht von der Hand zu weisen. Ob die
Borse auch dagegen immun
bleibt, ist abzuwarten.

Trotzdem ist die Robust-
heit der Aktienmairkte in die-
ser Phase erstaunlich. Ebenso
wie 2003 bei Sars mit dem
Irak-Krieg ein weiterer méach-
tiger Einflussfaktor negativ
auf die Aktienmarkte einwirk-
te, so gibt es gegenwartig wie-
der starke Hintergrundkrafte
fir die Borsen, diesmal aller-
dings in die Gegenrichtung, némlich
nach oben. Dies ist insbesondere der
mittel- bis langfristige Ausblick fiir die
Geldpolitik. Im letzten Jahr haben die
Notenbanken mit ihrer Absage an eine
geldpolitische Straffung in den Augen
vieler Marktteilnehmer die Weichen fiir
eine lang anhaltende Zukunft mit Null-
zinsen gestellt. In den letzten Jahren wa-
ren es unter den groflen Anlageklassen
hauptsédchlich die Aktienmarkte, die ei-
ner Hoherbewertung im anhaltenden
Niedrigzinsumfeld noch getrotzt hat-
ten. Die Kurse waren zwar auch hier an-
gestiegen. Da jedoch die Gewinne der
Unternehmen auf3erhalb des Technolo-
giesektors ebenso deutlich anstiegen,
blieben die Aktienbewertungen noch
moderat. Mit der geldpolitischen Wei-
chenstellung im vergangenen Jahr ha-
ben jedoch auch bei Aktien die Bewer-
tungen begonnen zu steigen. Sollte die
gegenwirtige Gesundheitsbedrohung
aus Asien nicht in eine weltweite Pande-
mie miinden — das dritte und negativste
Szenario —, werden die Aktienmérkte
ihren ansteigenden Bewertungspfad
wiederaufnehmen.
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Starkt lokale Gemeinden

Uberforderte Kommunen fordern den Populismus

Raghuram Rajan war Chefékonom des
Internationalen Wéhrungsfonds und
Gouverneur der indischen Zentral-
bank. Heute lehrt er an der Universitét
Chicago. In seinem jiingsten Buch ver-
tritt er die Auffassung, dass menschli-
che Gesellschaften drei Siulen brau-
chen: Mérkte, Staat und lokale Gemein-
schaften. Die Mérkte bendtigen wir fiir
eine effiziente Ressourcenallokation;
den Staat fiir den Schutz der Eigentums-
rechte, den Ordnungsrahmen sowie die
Beschaffung von Kollektivgiitern; auto-
nome Gemeinden zur Pflege der zwi-
schenmenschlichen Kontakte, der Tra-
dition und der Kultur.

Vor allem in zeitgendssischen westli-
chen Gesellschaften sieht Raghuram
Rajan die grofiten Schwichen bei den
Gemeinden, weil viele von ihnen durch
die Globalisierung und den technologi-
schen Wandel gefédhrdet sind. Denn
technologischer Wandel und globaler
Freihandel kénnen vor allem in landli-
chen und kleineren Gemeinden schnell
ein oder zwei regional dominante Un-
ternehmen gefihrden und lokale Ar-
beitsmarkte erschiittern. Mit Riicksicht
auf ihre Kinder und deren Bildungs-
chancen neigen gerade besser gestellte
Familien dazu, angeschlagene Gemein-
den zu verlassen. Sie tragen damit zu ei-
ner Abwiértsspirale bei. Nach Rajan tra-
gen abgehéngte und liberforderte Ge-
meinden wesentlich zum Populismus,
der Ablehnung der bisherigen Eliten
und der Delegitimation liberaler Werte
bei. Um die Gemeinden zu starken, plé-
diert Rajan fiir eine bessere Finanzaus-
stattung gerade auch gefdhrdeter Ge-
meinden und fiir deutlich mehr lokale
Kompetenzen.

In ethisch, kulturell oder religids he-
terogenen Gesellschaften kann er sich
durchaus vorstellen, dass einige Ge-
meinden homogen bleiben oder wer-
den wollen, um eigene Traditionen in
offenen und alternden Gesellschaften
zu pflegen, die Zuwanderung auch aus
fremden Kulturen brauchen. Auch um
innergesellschaftliche Konflikte zu ver-
ringern, betont er allerdings, dass die
Gemeinden inklusiv sein miissen, also
weder ihre Méarkte abschotten noch Zu-
und Abwanderung restriktiv handha-
ben diirfen. Wo die Autonomie der Ge-
meinde deren inklusiven Charakter ge-
fahrdet, da entscheidet sich Rajan
grundsatzlich fiir Inklusion.

Wenn man an das Schicksal des Sub-
sidiaritdtsprinzips in der EU denkt oder
auch an den abnehmenden Entschei-
dungsspielraum der amerikanischen
Bundesstaaten gegentiber der Zentralre-
gierung, um ein Rajan vertrauteres Bei-
spiel zu nehmen, dann kann man skep-
tisch sein, ob das Subsidiaritatsprinzip
mit dem Vorrang der Inklusion kompati-
bel ist. Rajan verweist allerdings zu
Recht darauf, dass in Indien tatsédchlich
eine Starkung von Einzelstaaten und so-

gar Gemeinden zu Lasten der Zentralre-
gierung gelungen ist.

Das Buch ist gut lesbar, anregend
und selbstkritisch. Es besteht im We-
sentlichen aus drei Teilen, wobei der
erste Teil vorwiegend eine Wirtschafts-
geschichte der angelséchsischen Lén-
der ist und die Entstehung moderner
Staaten und Markte beschreibt, auch
wie beide zur Steigerung des Wohl-
stands beigetragen haben. Interessant
ist dabei vor allem, dass Rajan Eigen-
tumsrechte nicht in der Tradition Lo-
ckes oder der amerikanischen Liberta-
ren aus dem Selbsteigentum oder dem
Naturrecht ableitet, sondern daraus,
dass sie von anderen anerkannt wer-
den, womit gleichzeitig deren Angreif-
barkeit und deren Gefidhrdung bei kras-
ser Ungleichverteilung in den Blick
rickt.

Im zweiten Teil des Buches geht es
um die Entstehung der Ungleichgewich-
te, zu denen der anfangs schon ange-
sprochene prekidre Status vieler Ge-
meinden und die sozialrdumliche Pola-
risierung im Zeitalter der an sich posi-
tiv bewerteten Globalisierung gehort.
Zudem geht es auch um die Begiinsti-
gung hochgebildeter Arbeitskréfte und
die Gefdhrdung der Mittelschicht durch
den technologischen Wandel und die
IT-Revolution sowie um die EU als Eli-
tenprojekt mit ungentiigender Legitima-
tion durch die Bevolkerung. Zu den Un-
gleichgewichten z&hlen muss man auch
die immer noch bestehende westliche
Dominanz in globalen Institutionen bei
gleichzeitig zunehmendem Gewicht
asiatischer Machte, vor allem Chinas.
Im dritten Teil geht es um die Wieder-
herstellung des Gleichgewichts mit kon-
kreten Uberlegungen zur Stirkung des
Subsidiaritdtsprinzips und der Stér-
kung von Gemeinden. Handfest sind
Rajans Befiirchtungen, dass Patente zu-
nehmend zur Verringerung des Wettbe-
werbsdrucks eingesetzt werden und das
Patentrecht deshalb eher gelockert als
verscharft werden sollte, dass Bevolke-
rungsvielfalt eher ein Trumpf als eine
Belastung ist. Dabei konzentriert sich
Rajan allerdings vorrangig auf englisch-
sprachige Lander mit recht guter Kon-
trolle der eigenen Grenzen als auf Kon-
tinentaleuropa, das sich die meisten sei-
ner Zuwanderer in letzter Zeit nicht aus-
gesucht hat. Er hofft auf einen inklusi-
ven Nationalismus und erwahnt in die-
sem Zusammenhang auch den Verfas-
sungspatriotismus und Habermas. Weil
Rajan zugesteht, dass Okonomen nicht
viel davon verstehen, wie man Gemein-
den wiederbelebt, halt er selbst seine
Uberlegungen dazu offenbar nicht fiir
das letzte Wort. ERICH WEEDE

Raghuram Rajan: Die dritte Saule. War-
um wir in einer globalisierten Welt loka-
le Gemeinschaften brauchen. Minchen:
Finanzbuch Verlag 2020, 560 Seiten, 27 Euro.




