Vertrauen lohnt sich trotz Risiko

Ein gesundes Vertrauen in andere dient als Klebstoff fiir die Gesellschaft

Vertraust du mir, vertrau ich dir:
Wer an andere glaubt, wird
belohnt. Mit wirtschaftlichem
Erfolg, Zufriedenheit und sogar
einem lingeren Leben.

rtrauen ist gut, Kontrolle

ist besser. Es ist bezeich-

nend, dass in diesem Sprich-

wort beide Schlagworte zu-

sammenfallen. Denn Ver-

trauen und Risiko sind eng miteinander

verkniipft. Dem Soziologen Michael

Welch von der US-amerikanischen Uni-

versity of Notre Dame nach ist Vertrauen

das Fundament aller sozialen Beziehun-

gen — und damit der Klebstoff des gesell-
schaftlichen Lebens.

Ohne Vertrauen gidbe es keine Ko
operationen, keine Verhandlungen zwi-
schen Staaten, keine Handelsgeschifte,
keine Beziehung zwischen Arzt und Pati-
ent, zwischen Partnern oder Eltern und
Kindern. Kurz: Ein menschliches Mitein-
ander wére schlichtweg unmoglich.

Vertrauen muss also sein. Der His-
toriker Jakob Tanner sagt, Vertrauen ver-
einfache unser Leben, weil es Entschei-
dungen weniger komplex mache. «Ver-
trauen ermdglicht Interaktionen zwi-
schen Menschen, die sich schlecht oder
gar nicht kennen», erkldrt der Leiter des
interdisziplindren Forschungsprojektes
«Vertrauen verstehen» an der Universitdt
Ziirich. «Es umfasst Situationen, wo ra-
tionales Abwdgen nicht weiterhilft, wo
intuitive Entscheidungsfihigkeit ange-
sagt ist» Die Kehrseite der Medaille sei
jedoch, dass Vertrauen ein grosses Risiko
birgt — das Risiko, hintergangen zu wer-
den, betrogen oder ausgenutzt.

«VERTRAUEN IST EINE Form gegenseiti-
ger Anerkennung - und eine riskante

Vorleistung», sagt der Wissenschafter.
Wer vertraut, macht sich verletzbar.
Zwar kann man sich entscheiden, das
Risiko erst gar nicht auf sich zu nehmen,
aber dann beraubt man sich auch der
Vorteile, die gut investiertes Vertrauen
haben kann. Denn wird Vertrauen mit
Vertrauen belohnt, profitieren beide
Seiten. Versagt der eine das Vertrauen,
verlieren beide. Vertrauen ist also eine
Entscheidung, die mehr oder weniger
bewusst getroffen werden muss.

Erfahrungen zu schliessen, wem sie ver-
trauen und wem besser nicht, «Vertrau-
en macht sich an dem fest, was Men-
schen von sich zeigen», sagt Jakob Tan-
ner. «Man verlisst sich darauf, dass ande-
re sich weiterhin so verhalten, wie man
das aufgrund bisheriger sozialer Kontak-
te erwarten kann.»

Wenn {iber die Vergangenheit des
Gegentibers aber gar nichts bekannt ist,
wie bei einem ersten Treffen, suchen vie-
le nach anderen Hinweisen. So fanden

Wie Menschen diese Entscheidung Jonathan Tan von der Nottingham Uni-

treffen, das untersucht der Psychologe
Jan Engelmann in Spielexperimenten an
der Universitit Ziirich. Im so genannten
«Trust Game» wird das Vertrauen in ei-
nen unbekannten Gegenspieler getestet.
Dazu bekommen zwei Spieler den glei-
chen Startbetrag, zum Beispiel zehn
oder zwanzig Franken. Spieler eins kann
dann entscheiden, ob er Spieler zwei et-
was von seinem Geld abgeben méchte,
Tut er das, verdreifacht der Testleiter
diesen Betrag. Spieler zwei kann nun das
Vertrauen des ersten Spielers missbrau-
chen und alles Geld fiir sich behalten
oder etwas von dem zusdtzlichen Ge-
winn, den er Spieler eins verdankt, zu-
riickliberweisen. Ein zusdtzlicher Ge-
winn ist hier nur méglich, wenn Spieler
eins seinem Mitspieler einen Vertrauens-
vorschuss gewdahrt.

Engelmanns Ergebnisse zeigen, dass
die meisten Spieler das Risiko eingehen
und dass sich dieses Vertrauen fast im-
mer auszahlt. Klappt es allerdings nicht,
sind die vertrauensvollen Spieler sehr
getroffen. Ein solch frustrierendes Erleb-
nis kann sich dann auf weitere Entschei-
dungen negativ auswirken. «Man geht
mit dem Vertrauen auch ein soziales
Risiko ein», erkldrt der Psychologe. «Es
schmerzt mehr, betrogen zu werden, als
Geld in einem Gliicksspiel zu verlieren.»

WENN DIE MOGLICHKEIT besteht, ver-
suchen Menschen deshalb aus friiheren

versity Business School und Claudia Vo-
gel von der European University Viadri-
na in Frankfurt heraus, dass religitsen
Menschen mehr Vertrauen entgegenge-
bracht wird. Und das ist nicht unbegriin-
det - tatsdchlich verhielten sich diese in
der Studie vertrauenswiirdiger.
Besonders viel Vertrauen wurde den
Religiésen von ebenfalls religiosen Stu-
dienteilnehmern geschenkt. Obwohl Re-
ligiositdt grundsitzlich mit einem ho-
heren Vertrauen einhergeht, wie ein For-
scherteam der Universitit Tiibingen her-
ausfand, gibt es auch hier Unterschiede.
Ergebnisse einer Studie mit Hindus und
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( Man geht mit dem Ver-
trauen ein soziales Risiko
ein. Deshalb schmerzt es mehr,
betrogen zu werden, als Geld
im Gliicksspiel zu verlieren.»

JAN ENGELMANN, PSYCHOLOGE

N P N NN N TN

Muslimen von Olof Johansson-Stenman
an der University of Gothenburg legen
beispielsweise nahe, dass Mitgliedern
der eigenen Glaubensrichtung mehr
Vertrauen geschenkt wird als anderen.
Denn auch die Mitgliedschaft in
gleichen gesellschaftlichen Gruppen



kann ein Hinweis auf Vertrauenswiirdig-
keit sein. Wir vertrauen Menschen
mehr, von denen wir annehmen kon-
nen, dass sie mit den gleichen Werten
aufgewachsen sind. Vertrautheit erleich-
tert also Vertrauen. Das fand auch Ca-
therine Eckel von der University of Texas
in ihren Experimenten heraus. Das Ver-
trauen, sagt sie, werde von stereotypen
Erwartungen angeleitet, die zwar oft
falsch seien, aber doch besser als eine
reine Zufallsentscheidung ausfielen.

Stereotype Erwartungen haben wir
deshalb auch ganzen Berufsgruppen ge-
geniiber. In der Studie «Trusted Brands»
des Magazins «Reader’s Digest» werden
jdhrlich fast 8000 Menschen dazu be
fragt. Das Ergebnis: In den vergangenen
zehn Jahren vertrauten die Deutschen
am meisten jenen Berufsgruppen, auf
die es in brenzligen Lagen besonders an-
kommt. Ganz oben auf der Vertrauens-
liste stehen Feuerwehrmanner, Piloten,
Krankenschwestern, Apotheker und Arz-
te, gefolgt von Polizisten. Das geringste
Vertrauen wird dagegen Finanzberatern,
Fussballspielern, Autoverkdufern und
Politikern entgegengebracht.

WAS ABER PASSIERT, wenn wir auf je-

manden treffen, von dem wir einfach
gar nichts wissen? In diesem Fall verlas-
sen wir uns laut Experten ganz einfach
auf das Vertrauen der anderen. Denn
missbrauchtes Vertrauen wird gesell-
schaftlich recht schnell sanktioniert. Ge-
niesst ein Unbekannter also das Vertrau-
en von Freunden oder Kollegen, ist das
ein wichtiger Hinweis auf seine Glaub-

wiirdigkeit.
Besonders deutlich wird das bei Ver-
trauensentscheidungen im Internet.

Hier ist es sehr schwierig einzuschétzen,
ob hinter einem Facebook-Profil tatséch-

lich derjenige steckt, der angegeben ist,
und ob der Online-Fahrradhindler ver-
trauenswiirdig ist. Es bleibt einem nichts
weiter {ibrig, als sich auf die Bewertun-
gen und Einschidtzungen der anderen zu
verlassen. Auch wenn wir diese anderen
gar nicht kennen, entscheiden wir uns
leichter fiir den Online-Hdndler, der vie-
le positive Kommentare von hoffentlich
realen Kunden bekommen hat.

GERADE BEI wirtschaftlichen Entschei-
dungen ist Vertrauen das Schmiertl des
Erfolges. Fast jede Handlung in der frei-
en Wirtschaft hingt vom Vertrauen zwi-

schen Kiufern und Verkdufern ab. So
steht die Kreditkarte fiir das Vertrauen,
dass ein Kunde auch tatsdchlich genug
Geld auf dem Konto hat. Oder dass zu-
mindest die Bank, die ihm eine Kredit-
karte ausgehdndigt hat, seine Kredit-
wiirdigkeit genau gepriift hat. Und auch
innerhalb von Unternehmen ist Ver-
trauen ein Garant fiir wirtschaftlichen
Erfolg. Es verbessert die Motivation und
die Leistung von Mitarbeitern und ver-
ringert Korruption, wie verschiedene
Studien herausfanden. Fiir Wirtschafts-
wissenschafter ist der Vertrauenslevel in
einem Unternehmen daher auch ein Ba-
rometer fiir seinen menschlichen und
wirtschaftlichen Zustand.

Auch wenn man manchmal auf den
Falschen setzt: Wer vertraut, dem wird
auch eher Vertrauen entgegengebracht.
Ausserdem sind Studienergebnissen des
US-Forscherteams um John Barefoot von
der Duke University zufolge Vertrauens-
selige nicht nur gestinder und zufriede-
ner mit ihrem Leben. Vielmehr leben sol-
che Menschen sogar linger. Vertrauen
ist also gut - manchmal auch ohne Kon-
trolle.



Will man sich total gehen lassen, braucht es immenses Vertrauen in den Partner.





