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Der Wert der Unwahrheit

Wann lügen Menschen, und aus welchem Kalkül? Experimente
liefern dazu Antworten. Von Hanno Beck

Vom franzö sischen Philo so phen und Schrift stel ler Voltaire stammt der

Rat, dass alles, was man sagt, wahr sein sollte, aber dass man nicht alles,

was wahr ist, auch sagen solle. Keine Frage: Ob in der Poli tik, im Privat -
le ben, in der Wirt schaft oder im Sport – gelo gen wird überall, ledig lich

das Ausmaß der Lügen und deren Häufig keit variie ren. Genau das ist

Gegen stand zahl reicher Untersu chungen: Wann und warum lügen

Menschen?

Dabei gilt es die verschie de nen Dimensio nen des Lügens zu beach ten. Da

ist zum einen der Gewinn, den man aus der Lüge zieht. Je höher der po-

ten tiel le Gewinn, umso größer der Anreiz zum Lügen. Das zweite Ele-

ment einer Lüge ist ihre Offensicht lich keit, also wie leicht man Gefahr

läuft, von ande ren Menschen als Lügner erkannt zu werden. Je offen -
sicht li cher, umso höher sind die Hürden, zu lügen. Leich ter lügt es sich

aber, wenn man eine Recht fertigung für die Lüge findet. So zeigen Expe -
rimente, dass Menschen eher bereit sind zu lügen, wenn sie vorher für

einen guten Zweck gespendet haben und die innere moralische Bilanz

dadurch halb wegs ausgeglichen wirkt. Ein weite res Element einer Lüge

ist ihr Ausmaß. Hier kann man unterschei den zwischen klei nen Notlü gen

und ausgewachse nen Lügen. Mit klei nen Schumme lei en – beispiels wei se

der Ausre de, dass man im Stau gestanden habe, statt zu sagen, dass man

verschlafen hat – tut man sich leich ter als mit großen Hochstapeleien.



Weite ren Einfluss auf unsere Wahrheits lie be hat die potentiel le Bestra -
fung, sowohl mate riell als auch immate riell. Auch die Persönlich keit ei-

nes Menschen – seine Erzie hung, Ausbil dung – dürf ten eine Rolle spie -
len. Ebenso das Umfeld: Wer unter ehrli chen Menschen lebt, hat vermut -
lich eine andere Einstel lung zum Lügen als jemand, der sich mit noto ri-
schen Wahrheits verbie gern umgibt.

Den Einfluss des Gewinns auf eine Lüge kann man expe rimentell unter-
su chen: Man gibt Versuchs perso nen einen Arbeits auf trag, bei dem sie

nach Leis tung bezahlt werden, und lässt sie ihre Leis tung selbst angeben,

ohne sie darüber aufzu klären, dass sie kontrol liert werden. Das Ergeb nis

vieler Studien nach diesem Muster ist überraschend: Die Höhe des Ge-

winns spielt offenbar nur eine geringe Rolle für das Ausmaß der Lügen.

Eine Erklärung könnte die Offensicht lich keit einer Lüge sein: Je größer

der Gewinn ist, den man aus einer Lüge zieht, umso schwie riger wird es,

diese Lüge vor sich und Drit ten zu recht fertigen. Deswe gen zögern Men-

schen zu lügen, wenn es um größe re Beträge geht. Das könnte erklä ren,

weshalb viele Studi en keinen Einfluss der Gewinngrö ße auf die Häufig -
keit der Lügen fest stel len. Eine einfache re Erklärung wäre allerdings,

dass die Anrei ze, die man in den Expe rimenten setzt, nicht groß genug

sind, um die Versuchs perso nen in den Expe rimenten zum Lügen zu

bringen.

Allerdings spielt hier auch die Persönlich keit eine Rolle: Da gibt es zum

einen Menschen, die immer lügen, egal um wie viel es geht, und Men-

schen, die nie lügen. Es blei ben dieje nigen übrig, die bereit sind, hin und

wieder zu lügen, und unter denen finden sich Versuchs perso nen, die bei

hohen Beträgen schwach werden, und andere, die nur zu klei nen Lügen

bereit sind, weil sich bei hohen Beträgen der mora lische Auto pilot

einschaltet.



In der Realität sind Lügen oft kompli zierter, beispiels wei se bei der Steu -
ererklä rung, wo man hier und da nur kleine Beträge frisiert – also eine

kleine Lüge begeht – oder aber mit einer großen Lüge aufs Ganze geht

und beispiels wei se die Kapi talerträ ge „vergisst“. Hier bieten sich also

Gele genhei ten zu klei nen und großen Lügen gleich zeitig. Wie verhal ten

sich Menschen in solchen Situa tio nen? Forscher des Ifo-Insti tuts haben

sich eines cleve ren Designs bedient, um das zu untersu chen. Versuchs -
perso nen durf ten im Labor an einer Art Gewinnspiel teil nehmen, bei

dem sie einen Würfel und eine Münze werfen muss ten. Der Gewinn hing

ab von der Augen zahl und dem Ergeb nis des Münzwurfs. Bei Kopf gab es

15 Punkte plus die Anzahl der gewürfel ten Augenzah len. Bei Zahl gab es

nur sieben Punkte plus die gewürfel ten Augenzah len. Das bedeu tet, dass

es sich lohnte, beim Münzwurf zu behaup ten, dass man Kopf geworfen

hat, während es sich beim Würfeln lohnte, die Augen zahl möglichst hoch

anzu ge ben – beides erhöht die Auszahlung.

Der Clou an diesem Expe riment ist, dass sich eine Lüge beim Münzwurf

mehr lohnt als beim Würfeln. Die Lüge beim Münzwurf bringt einen acht

Punkte höhe ren Gewinn, während eine Lüge beim Würfeln maximal fünf

Punkte bringen kann, nämlich dann, wenn man eine Eins würfelt und

behaup tet, eine Sechs gewürfelt zu haben. Lügt man beim Ergeb nis des

Münzwurfs, so ist das also eine große Lüge. Beim Würfeln hinge gen ist es

nur eine kleine Lüge. Ob die Versuchs perso nen gelogen haben oder

nicht, lässt sich bei diesem Versuchs auf bau recht einfach mit Hilfe der

Statis tik fest stel len: Kopf und Zahl soll ten sich statis tisch gese hen in

etwa die Waage halten, und die Fünf oder die Sechs soll ten beim Würfeln

nicht häufi ger vorkom men als die ande ren Augenzahlen.

Wie also verhal ten sich Menschen, wenn sie die Gele genheit zu einer gro-

ßen und einer klei nen Lüge gleich zeitig haben? Die Antwort: sehr konsis -
tent. Wer behaup tet, dass er Kopf gewor fen hat, behaup tet auch, dass er

eine Fünf oder eine Sechs gewürfelt hat, will heißen: Wer im Großen lügt,



der lügt auch im Klei nen. Eine kleine Varia tion im Versuchs auf bau bringt

weite re Erkenntnis se: Nun durf ten die Versuchs perso nen nur die Münze

selbst werfen, das Ergeb nis des Würfels dage gen wurde vom Computer

vorgege ben. Was ändert sich dadurch? Wenig. Die Versuchs perso nen lo-

gen weiter. Das galt auch für das umge kehrte Szena rio: Wurde das Erge-

b nis des Münzwurfs vom Computer vorge ge ben, so logen die Teil nehmer

beim Münzwurf unab hängig von der Vorgabe des Compu ters. Die Ver-

suchs perso nen sehen kleine und große Lügen offenbar unabhängig von-

einander: Wer einmal lügt, der lügt immer – egal, wie groß oder klein

eine Lüge ist. Wer also bei der Steu ererklä rung bei den kleinen Dingen

wie 50 Euro Bewirtungsaus gaben lügt, der lügt tenden zi ell auch bei den

10000 Euro Kapitaleinkünften.

Eine kleine Ausnah me allerdings zeigte sich bei den Expe rimenten, die

auf unse ren morali schen Kompass deutet: Lieferte der Compu ter häufi-
ger „Kopf“, was höhere Gewinne brach te, so wurden die Versuchs perso -
nen ehrli cher, was die Augenzahl der Würfel angeht. Der ohne hin schon

hohe Gewinn machte sie also ehrli cher. Offenbar funktio niert unser mo-

rali scher Kompass besser, wenn wir vom Schicksal verwöhnt werden.

Ansons ten bleibt die Erkennt nis, dass eine Lüge ein trau riger Ersatz für

die Wahrheit ist. Leider der einzi ge, den man bis heute entdeckt hat.
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