Kapitalistische
Kapuzineraffen?

Eine spannende wirtschaftswissen-

schaftliche Studie von CHEN et al.

(2006) zeigt: Gehaubte Kapuziner-
affen (Cebus apella) verstehen prinzi-
piell, wie Geld funktioniert.Sechs in
Gefangenschaft lebende Kapuziner-
affen bekamen Aluminiumminzen
ausgeteilt und lernten iiber einen
lingeren Zeitraum, dass sie in zwel
ans Gehege angeschlossenen Boxen
Miinzen gegen leckere Nahrungs-
mittel tauschen konnten.

In Experiment I bekam jeder
Kapuzinerafte 12 Miinzen, die er bei
Hindler 1 gegen ein Stiick Apfel
oder bei Hindler 2 gegen stile Nah-
rungsmittel (Traube/Fruchtgummi)
eintauschen konnte. Im Laufe einer
Woche hatte sich fiir jeden Kapuzi-
neraffen ein bestimmtes durch-
schnittliches  Mischungsverhiltnis
eingestellt.

AnschlieBend halbierte Handler 1
den Apfelpreis: 1 Miinze war nun 2
Apfelstiicke wert (s. Abb. 1). Da die
Affen nun mit 12 Minzen doppelt
so viele Apfelstiicke wie vorher kau-
fen konnten, wurden ihnen jeweils
so viele Miinzen abgezogen, dass sie
trotz des neuen Preises noch dassel-
be Mischungsverhiltnis wie vorher
konsumieren konnten (die ,,Vermo-
genssituation® bleibt also gleich).
Kaufte beispielsweise ein Affe vorher
6 SiiBigkeiten und 6 Apfelstiicke mit
12 Miinzen, wurden ihm nur noch 9
Miinzen gegeben, die nun wieder
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Abb.1 Gehaubte Kapuzineraffen konnen lernen, Miinzen als Zahlungsmittel einzusetzen. (Wiki-

media: Sean McCann, CC BY-SA 2)

fiir 6 SiiBigkeiten und 6 Apfelstiicke
reichten. Es stellte sich heraus, dass
die Kapuzineraffen ihr Kaufverhal-
ten umstellten: Sie kauften nun
deutlich mehr von den giinstigeren
Apfeln und ersetzten damit einen
Teil der bisher bevorzugten SiiBig-
keiten (z. B. vorher: 12 Miinzen fiir
6 Apfel + 6 SiiBigkeiten; danach 9
Miinzen fiir 10 Apfel und 4 SiiBig-
keiten). Thr Verhalten ihnelte damit
dem von Menschen, bei welchen
Okonomen (im Rahmen der
»Revealed Preference Theory®)
davon ausgehen, dass Menschen sta-
bile Priferenzen besitzen, die sie
durch ihr Kaufverhalten offenbaren.

In Experiment II verkauften
beide Hindler nur noch Apfel.
Hiindler 1 bot nun immer ein Apfel-
stiick an, gab aber in 50 % der Fille
noch ein Apfelstiick ,,gratis“ dazu.
Hindler 2 bot immer zwei Apfelstii-
cke an, gab aber in 50 % der Fille
nur ein Apfelstiick ab statt der ,,ver-
sprochenen® zwei. Damit war der
durchschnittliche Preis bei beiden
Hindlern gleich: durchschnittlich
bekamen die Affen 1,5 Apfelstiicke
je Miinze. Dennoch kauften die
Affen in ca. 71 Prozent aller Tausch-
aktionen bei Hdndler 1. Dies ent-
spricht dem Verhalten von Men-
schen, die Entscheidungsalternati-
ven nicht nur rein okonomisch,
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sondern in aller Regel auch in
Bezug zu einem Referenzpunkt
bewerten (Referenzpunktabhdngigkeit
der Priferenzen). Zum Beispiel wird
eine Gehaltserhohung von 3 % freu-
dig angenommen, wenn man gar
keine erwartet hatte, aber mit Ent-
tiuschung zur Kenntnis genommen,
wenn man 6 % erwartet hatte. Eben-
so wie im Affenexperiment wird
hier eine Abweichung von der
Erwartung (dem  Referenzpunkf)
nach unten als Verlust wahrgenom-
men und moglichst vermieden,
wihrend eine Abweichung nach
oben als Gewinn gesehen wird —
obwohl die Alternativen 6kono-
misch identisch sind.

In Experiment III gab jeder
Hindler immer nur ein Apfelstiick
ab. Hindler 1 war ,,ehrlich® und
zeigte auch vorher nur ein Apfel-
stiick zum Tauschen, wihrend Hind-
ler 2 immer ,,unehrlich® war und
zwei Apfelstiicke zeigte, aber nur
eines abgab. Die Kapuziner wihlten
in ca.79 % der Fille den ,,ehrlichen®
Hindler 1. CHEN et al. gehen davon
aus, dass die Affen mit der Zeit
gemerkt haben durften, dass das
Ergebnis bei beiden Hindlern gleich
ist. Daher zeige sich, dass ,,Kapuzi-
neraffen nicht nur referenzpunktab-
hingig, sondern auch verlustavers
sind* (S. 532). Die Angst vor Verlust

von vorhandenen oder fest erwarte-
ten Giitern (Verlustaversion) ist bei
Menschen als starkes Handlungs-
motiv bekannt und im Rahmen der
Prospect-Theorie erforscht worden: In
der Regel ist bei Menschen die
Angst, etwas sicher Geglaubtes zu
verlieren, starker als das Streben, den
eigenen Gewinn zu maximieren.

Die Autoren schlussfolgern: ,,Ins-
gesamt deuten unsere Ergebnisse
darauf hin, dass Kapuzineraften bei
ihren Entscheidungen sehr empfind-
lich auf Veridnderungen bei Preisen,
Budgets und erwarteten Gewinnen
reagieren (S. 534). Dies bestitigte
ihre anfingliche These, dass ,,die Wahl
der Kapuzineraffen im Groflen und
Ganzen rational ist und der Standard-
preistheorie entspricht™ (S. 526f).

DusnNER & LeviTT (2005) berich-
ten auBerdem, dass M. Keith Chen
wihrend des Experiments beobach-
tete, wie ein  Kapuzinerafte
Geschlechtsverkehr  gegen
Miinze tauschte und sich dafiir eine

eine

Traube kaufte. Also sind sogar Kapu-
zineraffen zu ,,Prostitution fihig.
Auch bei wildlebenden Schimpan-
sen wird Fleisch iiber lingere Zeit
gegen Geschlechtsverkehr einge-
tauscht (GomEs & Boescu 2009).
CHEN et al. (2006) leiten aus
ihren Beobachtungen ab, dass die
Mechanismen im Umgang mit Geld
,,evolutionar alt* sein missen, weil
sie sich bei Kapuzineraffen und
Menschen dhneln (S.520). Allerdings
trifft es gar nicht zu, dass Kapuziner-
affen und Menschen ,,nahe evoluti-
ondre Verwandte“ sind (S. 521).
Kapuzineraften sind schlieBlich Neu-
weltaffen, die nach evolutionirer
Vorstellung immerhin ca. 45 Mi]
(Millionen radiometrische Jahre)
von Menschenaffen und Menschen
trennen (FINSTERMEIER et al. 2013).
Noch erstaunlicher ist aber, dass
auch ,,dasVerhalten von Ratten und
Tauben den Gesetzen der Nachfra-
ge zu gehorchen scheint™ (CHEN et
al. 2006), obwohl diese 78 Mr] bzw.
300 Mr1] Evolutionsgeschichte von
Kapuzineraffen und Menschen tren-
nen (FoLey et al. 2016, Fig. 1). Wenn
solche Tiere erstaunliche menschen-
ihnliche Verhaltensweisen an den
Tag legen, zeigt dies einmal mehr,
dass dhnliche Verhaltensweisen von
Menschen und Schimpansen keine
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guten Argumente flr eine gemein-
same evolutionire Abstammung
darstellen.
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