. FOKUS

38

enschen sind fiir Evolutions-

biologen ein ganz besonderes
Phénomen. Kein anderes Tier ist so
hilfsbereit und kennt gegenseitige
Unterstiitzung in solchem AusmalB
wie der Homo sapiens. Das Besonde-
re daran: Wir helfen auch Menschen,
mit denen wir nicht verwandt sind,
und selbst solchen, die wir gar nicht
kennen, denen wir vorher nie begeg-
net sind oder jemals begegnen wer-
den. Dieser ausgepriagte Gemeinsinn
fithrt dazu, dass Menschen ver-
gleichsweise friedlich in groBen ano-
nymen Gesellschaften leben, Beitrige
in ein Krankenkassensystem zahlen,
ein offentliches Nahverkehrssystem
nutzen oder andere Menschen ir-
gendwo auf der Welt mit einer Spen-
de unterstiitzen. Eine Idee, die fiir ei-
nen Schimpansen oder eine Ameise
vollig abwegig wiire.

Fiir Biologen, die davon ausgehen,
dass sich letztlich alles fiir das Indi-
viduum auszahlen muss, war diese
ausgeprigte Form der Kooperation
lange Zeit schwer zu erkldren. Dass
im Kern eigensinnige Wesen, die von
egoistischen Genen getrieben sind,
kooperieren, erkldren Soziobiologen
in den meisten Féllen mit Verwand-
tenselektion und Gegenseitigkeit. So
helfen wir unseren Verwandten, weil
sie einen Teil unserer Gene in sich
tragen, ein Mechanismus, der auch
im Tierreich weit verbreitet ist. Er
erkliart, wie es Ameisen, Bienen und
Hummeln schaffen, in riesigen Staa-
ten zusammenzuleben.

Im Zuge der Gegenseitigkeit helfen
wir demjenigen, der uns auch schon
mal geholfen hat, getreu der alten
Regel: ,Eine Hand wéscht die an-
dere.“ Das funktioniert aber nur,
wenn sich die Beteiligten immer mal
wieder treffen, etwas, was fiir den

Egoismus
schafft Gemeinsinn

Freundes- und Bekanntenkreis ty-
pisch ist, aber auch fiir die urspring-
lichen kleinen Jiger- und Sammler-
gemeinschaften, in denen Menschen
einst lebten.

Doch iiber dieses Stadium ist die
Menschheit lange hinaus. Wie l&sst
sich Kooperation erkldren, wenn Me-
chanismen wie Verwandtenselektion
und direkte Gegenseitigkeit nicht
greifen? ,Durch den Mechanismus
der indirekten Reziprozitit”, sagt
Manfred Milinski, Direktor am Max-
Planck-Institut fiir Evolutionsbiolo-
gie in Plon. Reputation, also Anse-
hen, fordert die Zusammenarbeit:
Menschen helfen nicht nur dem, der
ihnen geholfen hat, sie unterstiitzen
in der Regel auch bereitwillig je-
manden, der anderen geholfen hat.
»Wir erwerben uns die Unterstiitzung
anderer durch unseren guten Ruf*,
sagt der Biologe.

DER LOHN DES
GUTEN RUFs

In seinem 1987 erschienenen Buch
The Biology of Moral Systems ver-
mutete der Insektenforscher und
Evolutionsbiologe Richard Alexan-
der, dass Moralsysteme des Men-
schen auf der, wie er es nennt, indi-
rekten Reziprozitit basieren, getreu
dem Satz im Matthdus-Evangelium:
+Wer gibt, dem wird gegeben wer-
den...". So plausibel dieser Vorschlag
war, unter Evolutionsbiologen war
dennoch lange umstritten, dass durch
diesen Mechanismus tatsachlich Ko-
operation entstanden sein soll.

,Das klang zwar gut, aber keiner
wollte glauben, dass das auf der Erde
funktioniert”, sagt Manfred Milinski,
yvielleicht im Himmel.” Doch der is-
raelische Verhaltensbiologe Amoz
Zahavi hatte zuvor schon einen Ge-
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Fiir die Opfer eines Erdbebens oder einer Hungersnot zu spenden bringt
dem Wohltdter nichts - wiirde ein Schimpanse vielleicht denken und es
deshalb lassen. Doch das stimmt nicht, wie Wissenschaftler um MANFRED
MiLinskl VO MIAX-PLANCK-INSTITUT FUR EVOLUTIONSBIOLOGIE

in Plon herausgefunden haben. Denn ein guter Ruf schafft immer Vorteile.

Schon Steinzeitjager kooperierten bei

der Jagd - das erhdhte die Erfolgsrate. Aber
auch in modernen Gesellschaften profitieren
wir — wie hier bei der Deichsicherung -

von wechselseitiger Unterstiitzung.

EVOLUTION
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Es ist die Tragik des Gemeinguts: Da es fiir alle kostenlos ist, geht kaum einer besonders riicksichtsvoll damit um. Das trifft zu bei der Nutzung von Verkehrs-
wegen und fiihrt in Ballungsgebieten zu verstopften StraBen, aber auch beim Klima. Mehr und mehr verschmutzen wir die Atmosphire mit Treibhausgasen.
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danken ins Spiel gebracht, der das
religiose Ideal auf die Erde zuriick-
holte. Die Erfahrung zeige doch, so
Zahavi, dass Hilfsbereitschaft selten
im stillen Kimmerlein stattfindet:
»~Wenn sich jemand altruistisch ver-
halt, dann tut er das, weil andere ihm
dabei zuschauen. Denn das steigert
dann sein Ansehen und davon kann
er profitieren”, sagt Milinski. Auch
das klingt plausibel, indes, es fehlte
der wissenschaftliche Nachweis.

Ende der Neunzigerjahre lieferten
Martin Nowak, heute an der Harvard
University, und sein Kollege Karl Sig-
mund den theoretischen Nachweis.
Im Fachmagazin Nature beschrieben
sie, wie in einer Computersimulation
durch indirekte Gegenseitigkeit tat-
sdchlich Kooperation unter Egoisten
entstehen kann. ,Entscheidend war,
dass jeder Teilnehmer mit einem so-
genannten image score ausgestattet
war, an dem die anderen ablesen
konnten, wie gut er kooperierte“, sagt
Manfred Milinski. Wer ein schlechtes
Image hatte, fiel durch. Ein guter Ruf,
die Reputation, brachte also zumin-
dest theoretisch Kooperation durch
indirekte Gegenseitigkeit hervor.

Die Arbeit fiel bei Milinski auf
fruchtbaren Boden. Er hatte schon zu-

vor die Evolution von Kooperation auf
eine Weise praktisch untersucht, wie
es sonst vor allem Wirtschaftswissen-
schaftler machen: Sie dampfen die
Welt zu einer Spielsituation ein, bei
der sie die Bedingungen ganz genau
kontrollieren kénnen - und bei der es
um echtes Geld geht. ,Das haben wir
uns abgeguckt“, sagt Milinski.

Die TRAGIK DES
GEMEINGUTS

Die Betrige belasten zwar das Budget
der Abteilung, aber bei Spielgeld 4 la
Monopoly gehen die Teilnehmer
nicht mit dem notigen Ernst an die
Sache und verlieren schnell die Moti-
vation. Damit das Institutsbudget
nicht zu sehr strapaziert wird, setzen
Milinski und andere Forscher gerne
auf die ,stindig klammen® Erstse-
mester: ,Die konnen hier so viel Geld
gewinnen, dass sie abends richtig
schon essen gehen konnen.“ Erstse-
mester haben aber noch andere Vor-
teile. Sie kennen sich noch nicht in
der Wissenschaft aus, kennen also in
der Regel nicht die Hintergriinde der
Untersuchung, und sie sind mit Com-
putern sehr vertraut.

Die Frage lautete: Wiirde ein Stu-
dent jemanden unterstiitzen, von dem
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er weiB, dass der es ihm nicht mit
gleicher Miinze wird danken kénnen?
Jeder bekam ein Startkapital von fiinf
Euro, die er durch Kooperation oder
Egoismus vervielfachen konnte. Mi-
linski war erstaunt, aber es trat tat-
sdchlich ein, was Nowak und Sig-
mund zuvor theoretisch errechnet und
virtuell durchgespielt hatten - und
was auch das Bibelzitat impliziert:
Wer gibt, dem wird gegeben. Es war
sogar so, dass diejenigen, die viel ga-
ben, auch viel bekamen. Entscheidend
war, dass jeder erkennen konnte, ob
er jemandem gegentber saB, der hilfs-
bereit war oder nicht. Man muss le-
diglich wissen: Ist der andere ein good
guy oder ein bad guy?

Reputation hilft nicht nur, Koopera-
tion in anonymen Gruppen zu ermog-
lichen. Sie kann noch mehr, sie 16st
die tragedy of the commons, die Tra-
gik des Gemeingutes auf. Unter Wirt-
schaftswissenschaftlern ist das Phino-
men mit dem pathetischen Namen,
den 1968 der Okologe Garret Hardin
geprigt hat, bestens bekannt: Es be-
sagt, dass ein gemeinsam genutztes
Gut innerhalb weniger Spielrunden
zusammenbricht, weil es von den
Spielern gnadenlos ausgebeutet wird.
Auch wenn die Spieler anfangs koo-

GRAFIK: CHRISTOPH SCHNEIDER NACH VORLAGE DES MPIs FUR EvOLUTIONSBIOLOGIE [ FOTO: KULTURAMT SINDELFINGEN

perieren, setzen sich irgendwann die
Eigeninteressen gegen das Gruppenin-
teresse durch. Dieses Spiel erkldrt Zu-
stdnde in der realen Welt, die jedem
bekannt sind, ob die Ausbeutung der
Fischbesténde in den Weltmeeren oder
das globale Klimaproblem.

Im Rahmen sogenannter public
goods games, den Spielen um ein 6f-
fentliches Gut, wollen die Forscher
herausfinden, wie sich dieses Dilem-
ma zwischen Eigen- und Gruppenin-
teresse auflosen lasst. Dabei werden
beispielsweise vier Spieler gefragt,
ob sie bereit sind, jeder einen Euro in
einen Gemeinschaftstopf einzuzah-
len. Dann verdoppelt der Versuchs-
leiter die Summe im Topf und ver-
teilt sie wieder gleichméaBig auf alle
vier Spieler - unabhingig davon, ob
sie wirklich etwas eingezahlt haben
oder nicht.

Haben alle eingezahlt, bekommt je-
der zwei Euro zuriick, wiirde also ei-
nen Euro Gewinn erzielen. Zahlt aber
nur ein einziger Spieler nicht ein, be-
kommt jeder nur noch 1,50 Euro her-
aus. Das bedeutet einen Nettogewinn
von 1,50 Euro fiir den unkooperativen
Spieler, den Trittbrettfahrer, und le-
diglich 50 Cent fiir jeden kooperativen
Spieler. Jeder erhélt am Ende seinen
Kontostand bar ausgezahlt. Normaler-
weise beginnen solche Experimente
sehr kooperativ, doch binnen weniger
Runden bricht die Kooperation zu-
sammen und niemand investiert mehr
in das Gemeinschaftsgut. ,Und das

Die MAcCHT DER GERUCHTE

Dass wir uns bei unserem Urteil iiber den anderen nicht nur von Fakten, sondern noch
starker von Geriichten leiten lassen, belegten Manfred Milinski und Ralf Sommerfeld
gemeinsam mit ihren Kollegen Hans-Jiirgen Krambeck und Dirk Semmann erst kiirzlich
in einer Untersuchung. Spieler wurden vor ihrer Entscheidung, jemanden mit einem
Geldbetrag zu unterstiitzen, mit Informationen iiber die Generositat des Empféangers
versorgt. Entweder durch harte Fakten aus dem Spielverlauf, durch den Tratsch der
Mitspieler (engl. gossip) oder durch von der Spielleitung gestreute Geriichte, in denen
ein Spieler als ,spendabler Gonner" oder als ,iibler Geizkragen" eingestuft wurde, die
harten Fakten aber gleichzeitig gezeigt wurden.

Klatsch und Tratsch entwickelten dabei ungeahnte Krafte — im Positiven wie im Negativen:
Im Durchschnitt sank die Kooperation um zwanzig Prozent bei iibler Nachrede, sie stieg um
zwanzig Prozent durch positive Geriichte, egal was die Fakten iiber eine Person aussagten.
Doch was ist, wenn Reputation auf falschen Geriichten fuBt? ,Gossip wird umso verlass-
licher, je mehr Leute dasselbe sagen”, erganzt Manfred Milinski. Tatsachlich beschrieb der
Tratsch der Mitspieler schon ganz zuverlassig die wahre Generositat eines Spielers. Gossip
kann also die direkte Beobachtung in Grenzen ersetzen, so das Fazit der Wissenschaftler.
Wie heiBt es doch so schon: An jedem Geriicht ist auch etwas Wahres dran.

passiert immer, sobald dieses Spiel ge-
spielt wird“, sagt Milinski.

Wirtschaftswissenschaftler wie
Ernst Fehr von der Universitit Zii-
rich haben entdeckt, dass Bestrafung
derjenigen, die nicht kooperieren
wollen, das Problem losen kann. Ein
nur zu vertrauter Gedanke, wenn
man zum Beispiel an die Ticket-
kontrolle in o6ffentlichen Verkehrs-
mitteln denkt. Doch Bestrafung hat
einen entscheidenden Nachteil: Sie
ist nicht umsonst. ,Das Strafen zahlt
sich in den Spielen eigentlich kaum
aus®, sagt Milinski. ,Es kostet den
Strafenden und den Bestraften zu-
sammen etwa so viel, dass es den
Zugewinn aus mehr Kooperativitét
zu einem groBen Teil vernichtet.”

STRAFE FUR
TRITTBRETTFAHRER

Ganz anders die Reputation. Sie kos-
tet nichts. Wer mit einem Trittbrett-
fahrer nicht kooperiert, spart sogar
Geld. Also war es nur logisch, zu tes-
ten, ob der gute Ruf die Tragik des
Gemeingutes ebenfalls auflosen kann.
Milinski und seine Mitarbeiter Dirk
Semmann und Hans-Jirgen Kram-
beck wahlten dafiir einen ungewhn-
lichen Ansatz: Sie kombinierten den
Spieltypus, den sie fiir die indirekte
Reziprozitdt und Reputation gewdahlt
hatten, mit einem public goods game.

,Die Teilnehmer spielten eine Run-
de das eine und die nichste Runde
das andere®, sagt Milinski. Das Er-
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Anzahl der Spielrunden

Geld, das pro Gruppe in den
Klimapool investiert wurde (in €)
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Die Bereitschaft, Geld fiir eine Anzeige zum Klimawandel

zu zahlen, wuchs, wenn die Spieler gut iiber den Klima-
wandel informiert waren und wenn sie 6ffentlich in den
Anzeigenpool einzahlen konnten. Anonym, also ohne

Reputationsgewinn, wurde deutlich weniger eingezahlt.

gebnis: Wenn die Spieler den guten
Namen, den sie sich im Spiel der in-
direkten Reziprozitidt erworben hat-
ten, in das Spiel um das 6ffentliche
Gut mitnehmen konnten, war das 6f-
fentliche Gut gerettet und alle ver-
dienten viel Geld fiir das Abendessen.
Wenn sie den guten Namen aus der
Vorrunde hinter sich lassen und mit
neuem neutralen Namen weiterspie-
len mussten, dann wurden im Spiel
um die gemeinsame Sache aus den
Altruisten sofort wieder Egoisten.
Reputation rettet das Gemeinwohl,
Anonymitédt zerstort es. ,Menschen
achten auf ihren guten Ruf. Und sie
achten genauso darauf, ob andere
mitbekommen konnen, was sie tun.
Altruisten, die sich so verhalten, dass
andere es mitbekommen, die gewin-
nen”, sagt Milinski. Er und seine Kol-
legen trauen der Reputation einiges

Der Schwitz-

in der Altstadt

weiberbrunnen

von Sindelfingen.
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Spielen im Dienst der Forschung: Manfred Milinski
wiahrend eines public goods game mit Studenten.
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zu, sogar dass sie dazu beitragt, den
Klimawandel zu begrenzen. ,Das Kli-
ma der Erde zu schiitzen, ist mit mehr
als sechs Milliarden Spielern das
wahrscheinlich groBte public goods
game, das wir kennen”, sagt Milinski.

SPENDEN OFFENTLICH
GEMACHT

Gemeinsam mit Jochem Marotzke,
Direktor am Max-Planck-Institut fiir
Meteorologie in Hamburg, brachte
Milinskis Team Studenten dazu, in
der gleichen Spielkombination wie
zuvor ihr Geld fiir eine Zeitungsan-
zeige zu spenden. Damit sollten den
Lesern die Folgen klimaschidlichen
Verhaltens und einfache Regeln zum
Klimaschutz dargestellt werden. Alle
Mitspieler spendeten zumindest ein
wenig Geld fiir die Anzeige; eine
groBere Spendenbereitschaft zeigten
die Teilnehmer, die vor dem Spiel gut
iiber den Klimawandel informiert
worden waren.

Der Einsatz fiir den Klimaerhalt fiel
jedoch weitaus hoher aus, wenn die
Spieler wussten, dass jeder erfihrt,
wer wie viel gespendet hatte. Die 6f-
fentlichen Spender erhielten erstaun-
licherweise in den anderen Spielrun-
den mehr Geld von ihren Mitspielern
und wurden auf diese Weise fiir ihr
Engagement sogar belohnt. Die Kraft
des guten Rufs wirkt auch in diesem
Spiel und kénnte zum Erhalt des Kli-
mas beitragen.

Wenn Reputation also so erfolg-
reich ist, um den Gemeinsinn unter
Menschen zu fordern, und sie zudem
keine Kosten verursacht, sollte sie
Bestrafung eigentlich tberflissig

Foto: MPI FUR EVOLUTIONSBIOLOGIE

machen. Eine Vorstellung, die auf
Anhieb reizvoll klingt. Um das zu
testen, setzte Milinski selbst auf eine
Kooperation, und zwar mit der Wirt-
schaftswissenschaftlerin Bettina Ro-
ckenbach von der Universitiat Erfurt,
die zuvor schon iiber Bestrafung und
Kooperation gearbeitet hatte.

In einem Vergleich der beiden
Strategien sollten Rockenbachs Stu-
denten auf den guten Ruf setzen,
anstatt Trittbrettfahrer abzustrafen.
Bestrafung sollte - so die Prognose
der Wissenschaftler - nach mehreren
Spielrunden ausgestorben sein. Mi-
linski und Rockenbach gaben den
Teilnehmern die Maoglichkeit, die
Spielvariante zu wihlen: Vor Beginn
jeder public-goods-Spielrunde konn-
ten sich die Teilnehmer zum einen
einer Gruppe anschliefen, in der Ko-
operation sowohl durch Bestrafung
mittels Strafpunkten als auch durch
Reputationshildung méglich  war.
Zum anderen konnten sie eine Grup-
pe wihlen, die lediglich auf Reputa-
tion setzte. In einem zweiten Experi-
ment wihlten sie zwischen einem
Spiel, das nur Bestrafung erlaubte,
oder dem einfachen public goods
game ohne weitere Optionen.

Zu Anfang wéihlten die meisten die
Spielvariante ohne Bestrafung. ,Viel-
leicht einfach, weil sie Strafen ver-
meiden wollten“, vermutet Milinski.
Doch zur Uberraschung der Forscher
wechselten mit der Zeit immer mehr
Spieler ins Straflager, indem Koope-
ration durch Strafen und Reputation
aufgebaut wurde. Und anders als man
es nach reiner Berechnung
erwarten wiirde, verschwand

strafen scheint also trotz der damit
verbundenen Kosten ein durchaus
gewollter Mechanismus fiir Koopera-
tion zu sein, so unangenehm der Ge-
danke auch ist.

WETTSTREIT UM DIE
UNTERSTUTZUNG ANDERER

Weil der gute Ruf aber eine so wert-
volle Kraft ist, um von Menschen
Unterstiitzung zu bekommen, ent-
stand in der Evolution der Menschen
ein Wetteifern - zwischen denen, die
Unterstiitzung wollen, und denen,
die sie leisten sollen. Denn Unter-
stiitzer sind natiirlich nicht gewillt,
Hilfe zu leisten fiir einen Blender, der
nur vorgibt, nobel zu sein. Nach der
evolutionsbiologischen Logik lohnt
sich Egoismus fiir Altruisten immer
dann, wenn sie sich unbeobachtet
fiihlen. ,Also achten die einen stin-
dig darauf, ob sie beobachtet werden,
und die anderen versuchen die Ehr-
lichkeit des anderen zu ergriinden,
ohne selbst gesehen zu werden®, er-
klart Milinski den evolutiondren
Wettstreit zwischen Gebenden und
Nehmenden.

Dass dies Spuren hinterlassen hat
in unseren Kopfen, davon ist Man-
fred Milinski fest {iberzeugt. Wir
spiiren es jedes Mal, wenn wir ein
Augenpaar sehen. ,Schon das Erken-
nen eines Augenpaars lost basale
Hirnreaktionen aus, die starker sind
als die, wenn wir ein Gesicht sehen®,
sagt er. Das Erkennen und Reagieren
auf Augenpaare sei hard wired, wie
Milinski es nennt, fest verankert in

Erteilte Strafpunkte pro Gruppenmitglied

das teure Strafen auch nicht. 12
,Der Anteil der StrafmafBnah- 10
men wurde allerdings auf ein
Drittel gesenkt®, sagt Milin- ¢s]
ski. Die Teilnehmer setzten
Strafe nur noch bei den 061
Schwerstbetriigern ein, dafiir
dann aber umso rigoroser. Zu o4
Kooperation ldsst sich fast ohne 2
Strafe aufrechterhalten, wenn die ei- 00

gene Reputation auf dem Spiel steht.
Das teure Strafen (orangefarbene Kur-
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ve) reduziert sich dann und das public
goods game wird enorm effizient.
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—e— nur Bestrafung méglich
—e— Bestrafung und Reputationsverlust méglich
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@ Augenpaar
O Blumenbanner
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Die Zahlungsbereitschaft an einem Getrinkeautomaten erhoht sich, wenn er statt mit einem Blumenbanner mit einem Augenpaar verziert
wird. Je stirker das Augenpaar die Person fixiert (ganz unten), umso mehr Geld wird eingeworfen. Auch auf indianischen Totempféhlen

(rechts in einem Park in Vancouver) erkennt man solche Augenpaare. Moglicherweise auch ein Weg, Menschen zur Kooperation zu bringen.

unserer Kognition. Wie fest, zeigt ein
eindrucksvoller Versuch der eng-
lischen Verhaltensbiologin Melissa
Bateson, von dem der Evolutionsbio-
loge mit sichtlicher Freude erzihlt.

VERHALTEN UNTER
BEOBACHTUNG GESTELLT

Bateson tiberlieB es ihren Probanden,
wie viel sie an einem Milchautomaten
fiir das Getrink bezahlen wollten. Es
war niemand anwesend, der die Zah-
lung kontrollierte; Bateson verzierte
lediglich den Automaten: in der einen
Woche mit einem Blumenbanner, in

Die "Friichte" der Kooperation*
100%

der nichsten mit einem Augenpaar,
das direkt auf die Person gerichtet
war. Obwohl es sich nur um aufge-
druckte Augen handelte, zahlten die
Personen mehr ein als bei der Verzie-
rung mit dem Blumenbanner. ,Dieses
unterschiedliche Verhalten lédsst sich
nur damit erkliren, dass wir unterbe-
wusst diesen neuronalen Mechanis-
mus besitzen, der uns darauf achten
ldsst, ob wir gerade beobachtet wer-
den oder nicht“, sagt Milinski.

Und so kommt man {iber die Ko-
operationsforschung zu der Frage,
warum ausgerechnet der Mensch

Augenpaare besitzt, denen
sofort anzusehen ist, wohin

80%

60%

40%

20%

0%

sie schauen: ,,Wir sind wohl
die einzigen Lebewesen,
deren weiBe Sklera fiir den
anderen sichtbar ist*, sagt
Milinski. Vielleicht um Mit-

© Rockenbach & Milinski, 2006

Der Gewinn durch Kooperation
im ,,Public Goods Game" ist am
hochsten (blaue Kurve), wenn
sowohl Bestrafung als auch
Reputationsverlust maglich sind.
Wenn nur Bestrafung maglich

Runde
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ist, fallt er niedriger aus (oran-
ge). Ohne Bestrafung und Repu-

—e— Bestrafung und Reputationsverlust méglich
—g— hur Bestrafung moglich

tationsverlust bricht die Koope-
ration zusammen (grau).

menschen zur Kooperation zu zwin-
gen, weil sie auf diese Weise wissen,
dass wir sie beobachten? Bei seinen
Recherchen fielen Milinski Bilder
von Totempfihlen alter Indianer-
stimme auf: ,Immer sind Augenpaa-
re zu sehen, die Sie direkt ansehen
und die eine weiBe Sklera haben,
selbst bei stilisierten Raben und Zie-
gen“, sagt der Biologe. Fiir ihn ist
klar: Da Augenpaare eine automa-
tische Antwort ausldsen, miissen sich
die Dorfbewohner unbewusst immer
unter Beobachtung gefiihlt haben,
wenn sie aus dem Haus kamen. ,Es
war sicherlich eine einfache Mog-
lichkeit, Menschen in einer Dorfge-
meinschaft zur Kooperation zu brin-
gen”“, glaubt Milinski.

Ob das heute noch funktioniert?
Der Milchautomat weist in diese
Richtung. Letztlich zeige all das, so
Milinski, ,dass wir moglicherweise
immer um unseren guten Ruf besorgt
sind, weil er uns die Unterstiitzung
anderer einbringt.“ Allerdings - so-
bald wir uns unbeobachtet fiihlen,
nimmt die Kooperation drastisch ab.
Den guten Menschen gibt es viel-
leicht nur, wenn gerade jemand hin-
schaut. MARCUS ANHAUSER
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