Wirtschaftspsychologie: Individuen, Gruppen, Méarkte, Staat

Erich Kirchler

4. Vollkommen Uberarbeitete und erweiterte Auflage

Vorwort

Der Fuchs und der Storch

Ein Fuchs hatte einen Storch zu Gaste gebeten, und setzte die
leckersten Speisen vor, aber nur auf ganz flachen Schisseln, aus
denen der Storch mit seinem langen Schnabel nichts fressen konnte.
Gierig fral3 der Fuchs alles allein, obgleich er den Storch unaufhdrlich
bat, es sich doch schmecken zu lassen.

Der Storch fand sich betrogen, blieb aber heiter, lobte auf3erordentlich
die Bewirtung und bat seinen Freund auf den andern Tag zu Gaste.
Der Fuchs mochte wohl ahnen, daR® der Storch sich rachen wollte, und
wies die Einladung ab. Der Storch lieR aber nicht nach, ihn zu bitten,
und der Fuchs willigte endlich ein.

Als er nun anderen Tages zum Storche kam, fand er alle mdglichen
Leckerbissen aufgetischt, aber nur in langhalsigen Geschirren. "Folge
meinem Beispiele”, rief ihm der Storch zu, "tue, als wenn du zu Hause
warest." Und er schlurfte mit seinem Schnabel ebenfalls alles allein,
wahrend der Fuchs zu seinem gréRten Arger nur das AuRRere der
Geschirre belecken konnte und nur das Riechen hatte.

Hungrig stand er vom Tische auf und gestand zu, dal3 ihn der Storch
fur seinen Mutwillen hinlanglich gestraft habe.

Zugriff am 19. 04. 2010, von
http://www.udoklinger.de/Deutsch/Fabeln/Aesop.htm#Der Fuchs und
der Storch.

Die erste Auflage der Wirtschaftspsychologie erschien 1995. Damals waren die Arbeiten

der “International Association for the Advancement of Economic Psychology” (IAREP)

pragend. Als wissenschaftliche Gesellschaft, welche sich der Untersuchung jener Themen

verschrieben hatte, die seitens der Okonomie untersucht und vor allem von der

Sozialpsychologie inspiriert werden, widmeten sich Okonomen und Psychologen neben

Vertretern anderer Sozialwissenschaften dem Konsumverhalten und der Psychologie

gesamtwirtschaftlicher Prozesse. Klassische Themen der Arbeits- und

Organisationspsychologie waren in der Psychologie als bereits etabliertes Fach

vorwiegend den Vertretern der Arbeits- und Organisationspsychologie tiberlassen worden.
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Die Vergabe des ,Wirtschaftsnobelpreises” an den Psychologen Daniel Kahneman und
den Verhaltensékonomen Vernon Smith im Jahre 2002 hatte nicht nur hohe
Aufmerksamkeit in den Wissenschaften generell fir die 6konomische Psychologie und
Verhaltens6konomie geweckt, sondern zu verstarktem Forschungs- und
Anwendungsinteresse gefiihrt. Seither befassen sich Psychologen, Okonomen,
Kognitionswissenschaftler, Soziologen, Neurowissenschafter usw. mit dem Erleben und
Verhalten an Konsum-, Arbeits- und Finanzméarkten und suchen nach Determinanten des
Glucks, das nicht nur vom Wohlstand der Menschen abhangt.

Die geforderte interdisziplinare Arbeit bietet Vorteile und Chancen fiir das Fach, aber auch
Schwierigkeiten fir die Fachvertreter. Selbst wenn sich sowohl die Okonomie als auch die
Psychologie dem Studium menschlichen Verhaltens verschrieben haben, haben die
Disziplinen doch unterschiedliche Entwicklungen genommen und eine getrennte
Geschichte erlebt. Sprache, Methoden und Analyseverfahren sowie die Perspektive auf
das Individuum, Gruppen, Markte oder den gesamten Staat unterscheiden sich. Die
O0konomische Psychologie ist der Versuch eines Briickenschlages, der Integration des
psychologischen und 6konomischen ,wissenschaftlichen Selbstverstandnisses* und der
Entwicklung einer gemeinsamen Strategie zur Analyse und dem Verstandnis
wirtschaftlichen Verhaltens. Uberraschend wére, wiirde nicht immer wieder Skepsis
gegenuber der ,anderen* Wissenschaft geduf3ert, wiirde die Sinnhaftigkeit der ,fremden*
Methoden nicht bezweifelt und die Sprache der anderen Disziplin als unprazise kritisiert.
Uberraschend ware auch, wiirde nicht erkannt werden, dass sich die mit der Kooperation
verbundene Muhe lohnt, voneinander gelernt werden kann und die Chancen fir
wissenschaftliche Innovation und erfolgreiche Anwendung der Erkenntnisse im
~Zwischenbereich® liegen.

Nach der Erstauflage erschien 1999 die Uberarbeitete zweite Auflage und 2003 wurde eine
korrigierte Version neu verlegt. Zwischen dem letzten Uberarbeiteten und dem
vorliegendem Werk ist mehr als ein Jahrzehnt vergangen. Die Anzahl der
Forschungsarbeiten wahrend dieser Zeit ist stark angestiegen. Die wissenschaftlichen
Publikationen sind inzwischen kaum Uberschaubar. Deshalb konnte die letzte Auflage der
~Wirtschaftspsychologie” allenfalls noch als Basis fir eine grundlegend erneuerte Auflage
dienen. Der Aufwand, eine vollig neue ,Wirtschaftspsychologie®, ausgehend von den
Forschungsarbeiten um und nach 2000, zu schreiben, hat sich gelohnt, auch wenn ich
mich manchmal in La Fontaines Fabel Gber den Fuchs und den Storch wiederfand. Ich

hoffe, die Lektire lohnt sich auch fir alle, die in diesem Buch tber die Grundlagen von
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Entscheidungen, Rationalitéat und sogenannten Anomalien lesen, Laientheorien
wirtschaftlicher Phanomene beschrieben finden und psychologische Erkenntnisse Uber
Markte, offizielle und inoffizielle Wirtschaft sowie tber den Beitrag der Wirtschaft zum
Glick des Menschen erfahren mdchten.

Das Buch beginnt mit einer Einflihrung in die 6konomische Psychologie und setzt mit den
Grundlagen von (Finanz-)Entscheidungen fort. Im dritten Kapitel wird beschrieben, wie
sich Kinder und Jugendliche ,die Wirtschaft“ vorstellen und welche Theorien Erwachsene
Uber Konsum, Markte und den Staat entwickeln. Mehrere Kapitel widmen sich dem
Erleben und Verhalten auf Markten: Dem Konsum-, Arbeits- und Finanzmarkt. Auf der
Nachfrageseite der Konsummarkte interessiert, wie Konsumenten Kaufentscheidungen
treffen und ihr Geld verwalten; auf der Angebotsseite interessieren die Absatzstrategien
seitens der Produzenten. Die Akteure auf Arbeitsméarkten sind Unternehmer und
Arbeitnehmer, die Uber L6hne verhandeln, die zur Arbeit motivieren sollen, eine Balance
zwischen Arbeit und Freizeit suchen und unfreiwillig Arbeitslosigkeit erleben kdnnen. Auf
Finanzmarkten nimmt das Verhalten an Bérsen einen besonderen Stellenwert ein. Aber
auch die Bedeutung des Geldes, Erfahrungen mit der Wahrungsumstellung und mit dem
schwindenden Wert des Geldes. Von der Beschreibung menschlicher Entscheidungen
Uber individuelle und soziale Vorstellungen tber wirtschaftliche Sachverhalte, hin zum
Verhalten auf Markten, spannt sich der Bogen von der offiziellen Wirtschaft zur
Schattenwirtschaft und dem Steuerverhalten. Das letzte Kapitel widmet sich Fragen nach
dem Gluck und der Bedeutung der Wirtschaft fur das Wohlergehen des Einzelnen und der
Nation. Auch wenn die Kapitel inhaltlich aufeinander aufbauend von den Grundlagen der
Wirtschaftspsychologie Uber Laientheorien und Markte zu gesamtwirtschaftlichen Themen
fuhren, kdnnen sie als Einzelbeitrdge betrachtet werden. Deshalb sind manche Inhalte in
verschiedenen Kapiteln wiederholt worden. Leider ist es in der deutschen Sprache haufig
nicht moglich, geschlechtsneutrale Aussagen zu formulieren. Zwar ist es wichtig, die
weibliche und ménnliche Form anzufihren. Um jedoch die Lesbarkeit des Textes zu
erleichtern, wurde trotzdem meist die mannliche Form gewahlt und die weibliche impliziert.
Nur dann, wenn geschlechtsspezifische Aussagen getroffen werden, werden Frauen und
Manner auch getrennt adressiert.

Die ,Wirtschaftspsychologie“ ist das Ergebnis der Arbeit vieler: Kollegen und Studierende
haben intensiv mitgearbeitet. Ohne Unterstlitzung in meinem Team an der Universitat
Wien wére es nicht mdglich gewesen, das Buch zu verfassen. Ich bin Eva Hofmann, Erik

Holzl, Barbara Kastlunger, Christoph Kogler, Christian Korunka, Bettina Kubicek, Stephan
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Muhlbacher, Maria Pollai, Heike Ulferts und Ingrid Wahl zu besonderem Dank ftir wertvolle
Anregungen, Korrekturen und Verbesserungen, verpflichtet. Weiter danke ich Tarek el
Sehity, Boris Maciejovsky, Katja Meier-Pesti, Stephan Mihlbacher, Elfriede Penz und Julia
Pitters fur ihr Entgegenkommen, gemeinsam verfasste Texte Ubernehmen zu durfen.
Einige Kapitelausschnitte basieren auf diesen gemeinsamen Publikationen. Matthias
Bauer, Sebastian Beer, Miriam Endres, Roman Prem, Barbara Sperlich, Jennifer Stark,
Dominik Waldstatten, Agnieszka Zablocki, Sergej Zimpel und Studierende in meinen
Seminaren an der Universitat Wien haben engagiert Literatur zu verschiedenen Themen
gesucht und mich dabei unterstiitzt, neue Texte in alte Kapitel aufzunehmen. Zu grof3em
Dank bin ich Elisabeth Dorfinger verpflichtet, die keine Mihe scheute, Abbildungen zu
zeichnen, Tabellen zu erstellen und die Literaturangaben zu Gberprifen und zu
vervollstandigen und schlie3lich den gesamten Text zu lesen und zu korrigieren. Zur
kritischen Lektire einzelner Kapitel oder des gesamten Manuskriptes lie3en sich auch
viele Freunde bewegen: Eric Muller, Erwin Kirchler, Evelin Greiter, Gisela Kirchler-Lidy,
Ria Ursula Peterlik, Ulrich Rasche und meine Tochter Pia. Nicht nur die entdeckten und
korrigierten Tippfehler haben zur Verbesserung des Manuskriptes gefuihrt, sondern vor
allem auch ihre Fragen und manchmal Missverstandnisse, die ich verursacht hatte.
Schliellich danke ich den Verantwortlichen beim Hogrefe-Verlag fir ihre Expertise und fur
ihr Bemuhen. Vor allem Michael Vogtmeier gebuhrt Dank fir sein Verstandnis und seine
Motivation zu dieser Auflage und fir sein grof3artiges Entgegenkommen mit Lektorat und

Gestaltung sowie der Forderung der Verbreitung des Buches.

Erich Kirchler Wien, Februar 2011
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Geleitwort aus Sicht eines Okonomen

Mit der vierten, vollstandig tUberarbeiteten und erweiterten Auflage seines Buches
~Wirtschaftspsychologie" ist es Erich Kirchler gelungen, ein informationsreiches und
spannendes Werk der 6konomischen Psychologie zu verfassen. Der Autor unterscheidet
vier Bereiche der Wirtschaftspsychologie, in welchen die Interessen von Betriebswirten,
Volkswirten und Psychologen geblndelt werden: Die Arbeitspsychologie, die
Organisationspsychologie, die Konsumenten- und Marktpsychologie sowie die
O0konomische Psychologie.

Die Wirtschaftspsychologie stellt - aus meiner Sicht, nAmlich der eines empirisch
arbeitenden Okonomen - ein interdisziplinares Forschungsfeld zwischen der Psychologie
und den Wirtschaftswissenschaften dar. Das Ziel der Wirtschaftspsychologie als
angewandte Disziplin ist es, die Bedeutung theoretischen Wissens im Kontext praktischer
wirtschaftlicher und wirtschaftspolitischer Probleme aufzuzeigen. Dies geschieht in den
genannten vier Tatigkeitsfeldern, wenn das Verhalten von Menschen, Individuen und
Gruppen, am Arbeitsplatz, in Organisationen, am Markt und im gesamtwirtschaftlichen
Zusammenhang untersucht und Anregungen zum besseren Verstandnis menschlichen
Verhaltens und zur fairen und effizienten Regulierung entwickelt werden.

In diesem Werk konzentriert sich Kirchler auf Forschungsergebnisse aus der Konsum- und
Marktpsychologie sowie der 6konomischen Psychologie. Aul3er psychologischen
Forschungsergebnissen werden auch Arbeiten aus der Verhaltensékonomie integriert. Es
werden so komplexe Sachverhalte beschrieben, wie 6konomische Entscheidungen und
Abweichungen von den Prinzipien rationaler Urteilsfindung; der Finanzmarkt, wo
Emotionen eine wesentliche Rolle spielen; Schattenwirtschaft und das Verhalten von
Steuerzahlern. Die Bedeutung von Geld und Wahrungsreformen und die Umstellung von
nationalen Wahrungen auf die Europaische Einheitswahrung ,,Euro” werden aus
psychologischer Perspektive erdrtert. Schliel3lich wird die Frage nach Wohlstand und
Gluck gestellt.

Okonomen, die bereit sind, das enge Korsett des klassischen 6konomischen Modells
kritisch zu hinterfragen, finden in der Wirtschaftspsychologie und in der
Verhaltens6konomie innovative Anregungen, die normativen Annahmen der
Rationalitatstheorie Uber menschliches Verhalten neu zu denken. Ausgehend vom
beobachtbaren Verhalten von Konsumenten, Arbeitnehmern und Unternehmern auf

Konsum-, Arbeits- und Finanzmarkten wird die Vielfalt menschlichen Verhaltens deutlich
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und der Einfluss des Verhaltenskontextes sichtbar. Es ist an der Zeit, die Okonomie

(wieder) als Sozialwissenschaft am Menschen auszurichten.

Univ. Prof. Dr. Dr.h.c.mult. Friedrich Schneider

Johannes Kepler Universitat Linz Linz, im Februar 2011
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Geleitwort aus Sicht eines Sozialpsychologen

In den letzten Jahren wurden die grof3en Volkswirtschaften von wirtschaftlichen Krisen mit
immenser Tragweite getroffen. Das Platzen der Internetblase, die weltweite Finanzkrise im
Zusammenhang mit der Pleite groRer amerikanischer Banken und die Erschiitterung des
Vertrauens in den Euro durch die angehaufte und nicht mehr zu bewaltigende
Schuldenlast in einigen Landern der Européischen Union sind hier nur einige Beispiele.
Eine wichtige Frage ist, wie es zu solchen Ereignissen kommen konnte. Betrachtet man
die Diskussion in der Offentlichkeit, in der Politik und in den Medien, dann trifft man auf
grol3e Ratlosigkeit. Die Psychologie wird in diesem Zusammenhang oft als letzter Anker
herangezogen, um das scheinbar Unerklarbare erklarbar zu machen. Man spricht von der
.Psychologie der Finanzmarkte“, von der ,,Angst“ der Anleger und ,emotionalen
Entscheidungen®, von ,verzerrter Wahrnehmung“ des Risikos, von ,Uberreaktionen®, von
»=Egoismus” und einem Mangel an ,Verantwortung“. Doch kann die Psychologie ein solcher
Rettungsanker sein und wirkliche Erklarungen bieten?

Das vorliegende Buch von Erich Kirchler zeigt eindrucksvoll, dass die psychologische
Forschung erstaunlich starke Erklarungen fir oft so wenig rational erscheinende
Wahrnehmungen und Entscheidungen in 6konomischen Kontexten liefern kann. Zur
verstandlichen Strukturierung und Darstellung der Forschungsergebnisse aus der
Psychologie und ihrer Implikationen verwendet Erich Kirchler dabei ein wichtiges
Werkzeug: Er verbindet ohne Beriihrungséngste die Forschung aus den Bereichen der
Okonomie und der Psychologie. Tatsachlich hat man in der Okonomie und in der
Psychologie die Bedeutung des jeweils anderen Forschungsfeldes frih erkannt und immer
wieder eine Verbindung der beiden Gebiete gefordert. Nur wenige Arbeiten machen diese
Verbindung aber so deutlich wie Erich Kirchler in dem vorliegenden Buch.

In den spannenden Ausfiihrungen zu wichtigen 6konomischen Themengebieten
verwendet Erich Kirchler direkt Termini aus wirtschaftswissenschaftlichen Bereichen und
verbindet sie mit psychologischen Theorien. So geht er intensiv auf psychologische
Prozesse an Finanzmarkten ein und betrachtet beispielsweise auch den Umgang mit Geld
und dessen Bedeutung und das Steuerverhalten von Menschen. Ebenso erortert er
ausfuhrlich die Entwicklung von Konsumguterméarkten und die Bedeutung klassischer

Instrumente des Marketing wie Produktpolitik, Preispolitik und Kommunikationspolitik.
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Die Grundlage fiur seine Ausfiihrungen schafft Erich Kirchler in den ersten beiden Kapiteln
des Buches. In diesen Kapiteln macht er die Briichigkeit 6konomischer Grundannahmen
klar und zeigt an vielen Beispielen auf, dass wirtschaftliches Handeln stark durch
psychologische Prozesse beeinflusst ist. Die hier gelegten theoretischen Grundlagen
machen die Bezlge zur sozialpsychologischen Forschung deutlich. Sie sind zentral, um
das Verhalten von Menschen in 6konomischen Kontexten zu verstehen. Der Nachbar von
Nebenan, der Investmentbanker, der Unternehmer und der Politiker in wichtiger Funktion
funktionieren nicht grundséatzlich anders und sie begehen é@hnliche Entscheidungsfehler.
Bedeutsam sind vor allem der Kontext und der Bezugsrahmen, in den eine wirtschaftliche
Entscheidung eingebettet ist. Ob einfacher Arbeiter oder Investmentbanker, jeder Mensch
strebt letztendlich nach Wohlbefinden und Zufriedenheit. Die Wege dorthin kbnnen aber
nur verstanden werden, wenn man psychologische Prozesse in Erklarungsmodelle der
Okonomie integriert.

Wer Antworten auf die Fragen sucht, warum Anleger an Finanzmarkten haufig Emotionen
folgen, warum Menschen Steuern hinterziehen und warum politische Entscheidungstrager
fundamentale Fehlentscheidungen treffen, der wird in diesem Buch einen exzellenten

Einblick in die zugrunde liegenden psychologischen Mechanismen finden.

Univ. Prof. Dr. Arnd Florack

Universitat Wien Wien, im Februar 2011
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1. Inhalt und Grenzen der 6konomischen Psychologie

Uberblick: Die Wirtschaftspsychologie spannt ein interdisziplinares
Forschungsfeld zwischen der Psychologie und den Wirtschaftswissenschaften
auf. Ziel der Wirtschaftspsychologie als angewandte Disziplin ist es, die
Anwendbarkeit theoretischen Wissens im Kontext praktischer wirtschaftlicher
Probleme aufzuzeigen. Neben den klassischen Betéatigungsfeldern der Arbeits-
und Organisationspsychologie werden in der Wirtschaftspsychologie auch
Fragen aus der Konsumentenforschung, dem Marketing und der
Volkswirtschaftslehre thematisiert.

Die Wirtschaftspsychologie befasst sich mit dem Verhalten von Menschen —
Individuen und Gruppen — am Arbeitsplatz, in Organisationen, am Markt und mit
deren Verstandnis gesamtwirtschaftlicher Zusammenhange und
entsprechenden Handlungen. Wirtschaftspsychologie im weiteren Sinne
umfasst die Arbeits-, Organisations-, Konsumenten- und Marktpsychologie
sowie die 6konomische Psychologie. Unter Wirtschaftspsychologie im engeren
Sinne ist die 6konomische Psychologie gemeint, die manchmal auch als
Finanzpsychologie bezeichnet wird.

In dieser Arbeit werden hauptsachlich Forschungsergebnisse aus der Konsum-,
Markt- und der 6konomischen Psychologie vorgestellt. Jene Themen, mit
welchen sich traditionell die Arbeits- und Organisationspsychologie befassen,

sind nicht Gegenstand des vorliegenden Buches.

Im Folgenden werden 6konomische Annahmen tber menschliches Verhalten
beschrieben. Das in der Okonomie vorherrschende Menschenbild unterstellt
wirtschaftlich handelnden Akteuren Rationalitdt und Nutzenmaximierung. Wenn
Ressourcen knapp sind, missen Menschen effizient wirtschaften. Sie missen
gut tiberlegen, welche Option aus einem Set mdglicher Alternativen sie
auswahlen und welche Handlungen sie setzen, wenn verschiedene
Moglichkeiten bestehen, die zu unterschiedlichen Zielen fihren. Auch auf
staatlicher Ebene ist zu bedenken, wie die verfigbaren Ressourcen genutzt
werden, welche Glter hergestellt werden und worauf verzichtet wird. Die

Entscheidung fur eine Alternative bedeutet gleichzeitig den Verzicht auf die
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anderen mdoglichen Alternativen.

Die Okonomie und Psychologie beschaftigen sich zum Teil mit &hnlichen
Themen. Allerdings sind beide Disziplinen getrennte Entwicklungswege
gegangen und haben sich im Laufe ihrer Geschichte voneinander entfernt.
Besonders sichtbar werden Differenzen zwischen Okonomie und Psychologie,
wenn das Verhalten von Individuen analysiert wird. Wahrend die Okonomie
meist von normativen Verhaltensmodellen ausgeht und am Verhalten auf
aggregierter, das heil3t auf nationalstaatlicher Ebene interessiert ist,
konzentriert sich die Psychologie auf das Individuum, auf Unterschiede
zwischen Menschen und auf die Dynamik in (kleinen) Gruppen. Die Okonomie
vernachlassigt den Einzelnen, wahrend die Psychologie riskiert, sich im
Dschungel individueller Verhaltensvielfalt zu verlieren. Anstatt an der
Entwicklung eines grundlegenden Verhaltensmodells zu arbeiten, bietet die
Psychologie zahlreiche Hypothesen und Theorien zur Erklarung der
Komplexitat des Verhaltens auf Mikroebene, die begrenzt gultig sind und
einander nicht selten widersprechen. Okonomie und Psychologie unterscheiden
sich nicht nur beziglich der Perspektiven, aus welchen sie das Verhalten
untersuchen, sondern auch in der Anwendung von Untersuchungsmethoden

und der Bevorzugung einer mathematisch-statistischen Formelsprache.

Die 6konomische Psychologie ist bestrebt, zwischen Okonomie und
Psychologie eine Bricke zu schlagen. Nach zdgerlichen Anfangen zu Beginn
des zwanzigsten Jahrhunderts geriet die 6konomische Psychologie in
Vergessenheit, wurde wieder belebt und wieder vernachlassigt. Seit wenigen
Jahrzehnten wird die Bedeutung der 6konomischen Psychologie erneut
erkannt. Nach den Bemuhungen um einen Dialog zwischen Psychologie und
Okonomie von Gabriel Tarde in Frankreich und Hugo Miinsterberg in
Deutschland wurden erst wieder um 1950 von George Katona und Burkhard
Strimpel 6konomisch psychologische Studien durchgefihrt. Mit der
internationalen Gesellschaft fir 6konomische Psychologie (International
Association of Research in Economic Psychology) und der Society for the
Advancement of Behavioral Economics (SABE) wurde die 6konomische

Psychologie als eigenstandige Forschungsrichtung etabliert. Mit der Verleihung
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des Nobelpreises an Daniel Kahneman fur seine, haufig mit Amos Tversky
gemeinsam durchgefiihrten, bahnbrechenden Arbeiten tiber Entscheidungen,
hat sich die 6konomische Psychologie in der Psychologie und spiegelbildlich
dazu die Verhaltensbékonomie in der Volkswirtschaftslehre durchgesetzt.

1.1 Okonomische Psychologie im weiteren Sinne

Mit Beginn der ,wissenschaftlichen* Psychologie — allgemein datiert mit dem
Leben und Werk von Gustav Theodor Fechner (1801-1887) und Wilhelm Wundt
(1832-1920) — und dem verstarkten empirischen Studium von
Gesetzmaligkeiten des menschlichen Erlebens und Verhaltens, stellte sich
auch die Frage nach der praktischen Verwertbarkeit der theoretischen
Erkenntnisse. Allgemein- und differentialpsychologische Hypothesen,
sozialpsychologische Uberlegungen und entwicklungspsychologische Gesetze,
die in psychologischen Modellen zusammengefasst und beschrieben werden,
sind aufgrund ihrer Abstraktheit nicht immer praktisch verwertbar. Zwar ist —
Kurt Lewin, Allessandro da Volta, Immanuel Kant und Albert Einstein
paraphrasierend — nichts so praktisch, wie eine fundierte Theorie, jedoch
missen theoretische Konzepte fur die LOsung von Aufgaben im Alltag
angepasst werden: Sie mussen in praktische Handlungsfelder tbertragen, dort
erprobt, korrigiert, modifiziert, zum Teil neu formuliert oder in ihrer Gltigkeit

eingeschrankt werden.

Die Briicke zwischen Theorie und Praxis wird von der angewandten
Psychologie aus geschlagen. Angewandte Bereiche der Psychologie spannen
interdisziplinare Forschungs- und Tatigkeitsfelder auf: Je nach
Anwendungsbereich arbeiten Psychologen mit Medizinern, Betriebswirten,
Okonomen, Padagogen, Ingenieuren, Rechtswissenschaftern, Architekten,
Okologen oder Vertretern anderer Wissenschaftsdisziplinen zusammen. In
Zukunft wird es notwendig sein, die Psychologie als Wissenschaft sowie
psychologische Praxis mehr als bisher fir andere Fachbereiche zu 6ffnen und
mit Vertretern anderer Disziplinen zu kooperieren. Mit anderen Worten:

Psychologen sind gezwungen, einerseits die Zusammenarbeit mit Experten
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anderer Disziplinen zu suchen, und werden andererseits aufgefordert, ihr
Wissen anderen Disziplinen verfiigbar zu machen, um anwendungsrelevant und

innovativ tatig werden zu kénnen.

Die bekanntesten angewandten Tatigkeitsfelder betreffen auffalliges Verhalten
in der Kklinischen Psychologie und den Schulalltag in der paddagogischen
Psychologie. Mit der Entwicklung der Eignungsdiagnostik in den ersten
Jahrzehnten des 20. Jahrhunderts wurde unter anderem die Auslese des
Personals in Betrieben und in der Verwaltung zu einem weithin anerkannten
Betéatigungsfeld der Psychologie. Bald wurden Fragen der Intelligenzmessung,
der Erfassung und Bewertung von Fertigkeiten im Dienste der
Personalselektion, das Studium korperlicher Ausdauer, der Aufmerksamkeit,
psychischer und physischer Ermidungserscheinungen sowie die Analyse und
Gestaltung von Arbeitstatigkeiten Psychologen anvertraut. Personalauswahl, -
training, Arbeitsanalyse und -gestaltung, Motivation und Fithrung wurden zum
Inhalt eines neuen angewandten Bereiches, der Arbeits- und

Organisationspsychologie.

Heute nehmen die Arbeits- und Organisationspsychologie einen zentralen
Stellenwert im Curriculum der Psychologiestudien ein. In Wirtschaftsbetrieben
werden psychologische Erkenntnisse bei der Analyse, Bewertung und
Gestaltung von Arbeitstétigkeiten, der Entwicklung von Organisationen, der
Fuhrung und Motivation von Mitarbeitern, der Konzeption von Einzel- und
Gruppenarbeit, in Entscheidungssituationen und bei der L6sung von Problemen
und Konflikten gesucht und eingesetzt.

AulRerdem werden Verbraucherverhalten und betriebliche Absatzstrategien aus
der Perspektive der Psychologie untersucht. Zwar sind werbestrategische
Uberlegungen, Marktforschung und Beeinflussung von Konsumenten aufgrund
der vermuteten Manipulations- und Verfihrungsmaoglichkeiten oft anriichig und
von Psychologen aus ethischen Uberlegungen gemieden worden; trotzdem
basieren Konsumenten- und Marktforschung im Wesentlichen auf
psychologischem Wissen. Die Kooperation zwischen Betriebswirten und

Psychologen, vor allem Sozialpsychologen, erstreckt sich neben der Analyse
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und Gestaltung der Arbeitstatigkeit, des sozialen Umfeldes am Arbeitsplatz und
der Organisation auch auf Marktphdnomene wie die Produktgestaltung,
Preispolitik, die Wahl von Absatzwegen und insbesondere auf die Werbung und

den Verkauf, die mit Hilfe der Psychologie optimiert werden sollen.

Mit den Fragen der Arbeits-, Organisations- und Marktpsychologie sind aber die
Kooperationsmoglichkeiten zwischen Wirtschaftswissenschaftern und
Psychologen nicht véllig ausgeschopft. In der Volkswirtschaftslehre, in welcher
gesamtwirtschaftliche Prozesse in der Vergangenheit praktisch ohne Ruckgriff
auf die wissenschaftliche Psychologie erklart wurden, wird zunehmend erkannt,
dass volkswirtschaftliche Fragen ohne fundierte psychologische Analyse nicht
zufriedenstellend zu beantworten sind. Die Verhaltensdkonomie — eine junge
Subdisziplin der Okonomie — ist bestrebt, wirtschaftswissenschaftliche Theorien
auf der Basis empirischer Beobachtungen weiter zu entwickeln (Diamond,
2008). Deshalb ist es unumganglich, auch psychologische Erkenntnisse in
okonomische Modelle aufzunehmen. In der Psychologie hat sich ein
Studienzweig entwickelt, welcher Erleben und Verhalten im Zusammenhang mit
gesamtwirtschaftlichen und speziell mit geld- und finanzwirtschaftlichen
Fragestellungen untersucht, welcher als 6konomische Psychologie bezeichnet
wird. Damit lassen sich vier Bereiche der Wirtschaftspsychologie voneinander
unterscheiden, welche die Interessen von Betriebswirten, Volkswirten und

Psychologen bindeln:

- Arbeitspsychologie und

Organisationspsychologie,

Konsumenten- und Marktpsychologie sowie

okonomische Psychologie.

Wenn im Folgenden von ,Wirtschaftspsychologie” gesprochen wird, sind jedoch
nicht alle vier Bereiche gemeint. Meist ist von Wirtschaftspsychologie im
engeren Sinne die Rede: Die 6konomische Psychologie oder die Psychologie
gesamtwirtschaftlicher oder volkswirtschaftlicher Aspekte, welche manchmal
auch als Finanzpsychologie bezeichnet wird (Schulz-Hardt, Vogelgesang, &
Mojzisch, 2007). Im weiteren Sinne werden mit dem Begriff
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~Wirtschaftspsychologie” alle vier genannten Themenbereiche angesprochen.

1.2 Okonomische Psychologie im engeren Sinne

So wie die Psychologie beschéftigen sich auch die Wirtschaftswissenschaften
mit Entscheidungen, Auswahl und Handeln. Robbins (1932) definiert in seinem
Essay Uber die Natur und Bedeutung der 6konomischen Wissenschaft pragnant
und pragend die Okonomie als Wissenschaftsdisziplin ,which studies human
behaviour as a relationship between ends and scarce means which have
alternative uses.” Ausfihrlicher wird Samuelson (1980, S. 4; siehe auch
Samuelson & Nordhaus, 2007): ,Economics is the study of how men and
society end up choosing with or without the use of money, to employ scarce
productive resources which could have alternative uses, to produce various
commodities and distribute them for consumption, now or in the future, among

various people and groups in society.”

Wenn die Ressourcen knapp, aber die Bediirfnisse grol3 sind, ist es wichtig,
dass die knappen Mittel verniinftig genutzt werden. Was aber ist vernunftig?
Welche Entscheidungen verninftig und welche unverninftig sind, ist schwer zu
sagen. Forester (1984) erzahlt sinngemal folgenden Sketch dazu: Ein Mann,
der falschlicherweise einen Kaffeeautomaten fir einen Spielautomaten halt,
wirft eine Minze nach der anderen ein und bekommt jeweils eine Tasse Kaffee
dafir. Sein Arbeitskollege beschwoért ihn, doch endlich den Kaffee zu trinken
und aufzuhdren, das restliche Geld zu verschwenden. Darauf antwortet der
Mann seinem Kollegen verargert, er solle ihn nicht unterbrechen, wo er doch
gerade eine Gliickstrahne hat. Was dem einen unverninftig erscheint, erlebt

der andere als verninftig und profitabel.

1.2.1 Annahmen Uber menschliches Verhalten in der Okonomie

Unter der Metapher des ,Homo Oeconomicus” konzentriert sich die
Volkswirtschaftslehre darauf, Entscheidungen und Handlungen zur Befriedigung

menschlicher Bedurfnisse im Kontext knapper Ressourcen zu studieren. Dabei
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wird angenommen, dass jene Alternative, die von einem Individuum aus einem
Bindel von Alternativen ausgewéhlt wurde, die von diesem Individuum
bevorzugte ist. Okonomen gehen davon aus, dass Menschen aus einem Set
von Alternativen wahlen kénnen. James Duesenberry (1960) merkte ironisch
an, im Gegensatz dazu wurden Soziologen (und Psychologen) den Menschen
als Gefangenen in einem Dschungel von Konditionen sehen und studieren,

warum Menschen so oft keine Wahl im Leben haben.

Die Beschéftigung mit Entscheidungen und mit dem Auswahlverhalten im
Spannungsfeld zwischen knappen Mitteln und einer Vielzahl von Bedurfnissen
hat zu einer Reihe von Fragestellungen und Theoriefeldern in der
Volkswirtschaftslehre gefuhrt. Haufig wird zwischen einzelwirtschaftlichen oder
mikro- und gesamtwirtschaftlichen oder makrookonomischen Themen
unterschieden. Woll (1981, S. 5) bringt die Problembereiche in eine Systematik
(Tabelle 1.1): Die Haushaltstheorie untersucht, wie sich die Nachfrage nach
bestimmten Gitern bei Verdnderung des Einkommens und der Preise andert.
Die Unternehmenstheorie beschaftigt sich mit Angebotsvariationen in
Abhangigkeit von Preisdnderungen und mit dem Angebot von und der
Nachfrage nach Arbeit. Die Preistheorie betrifft Fragen nach der Auswirkung
von Nachfrage- und Angebotsanderungen auf die Preisentwicklung. Die
Distributionstheorie beschaftigt sich mit der Verteilung von Arbeit, Kapital und
Boden. Die Geld-, Finanz-, Beschaftigungs-, Konjunktur-, Wachstums- und
Aulenwirtschaftstheorien betreffen makrodkonomische Fragestellungen. Unter
anderem werden Auswirkungen von staatlichen Eingriffen auf das
Wirtschaftsgeschehen, beispielsweise auf das gesamtwirtschaftliche

Wachstum, untersucht.

Tabelle 1.1: Fragestellungen und Themengebiete der Volkswirtschaftslehre
(nach Woll, 1981, S. 5)

Theoriengebiete Fragestellungen

Haushaltstheorie 1) Warum und in welcher Menge werden bestimmte Guter
nachgefragt?

Unternehmenstheorie 2) Nach welchen Kriterien werden Giiter erzeugt und wovon

hangt die Wahl der Produktionsverfahren ab?

Preistheorie 3) In welchen Mengen werden Giiter zu einem bestimmten
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Preis — oder zu welchem Preis bestimmte Mengen — verkauft
und wovon hangt die Zusammensetzung der
gesamtwirtschaftlichen Produktion ab?

Verteilungstheorie 4) Was bestimmt die Verteilung des Produktionsergebnisses
auf die Anbieter produktiver Leistungen (Arbeit, Kapital,
Boden)?

Geldtheorie 5) Welche Aufgaben kann das Geld tibernehmen und welche
Wirkungen gehen von ihm aus?

Finanztheorie 6) Welche Einflisse gehen von der Staatstatigkeit aus?

Beschaftigungstheorie 7) Wodurch ist die Beschaftigung der Anbieter produktiver
Leistungen bestimmt?

Konjunkturtheorie 8) Welche GréRRen beeinflussen die gesamtwirtschaftlichen
Aktivitaten?

Wachstumstheorie 9) Welches sind die Griinde und Bedingungen fur das

gesamtwirtschaftliche Wachstum?

AuBRenwirtschaftstheorie 10) Zu welchen Besonderheiten fiihrt die Existenz autonomer
Wirtschaftsraume und Wahrungseinheiten?

Die Fragestellungen, denen sich die Okonomie widmet, werden auf der Basis
verschiedener allgemeiner Grundsétze zu beantworten versucht. Wirtschaften
bedeutet demnach, Entscheidungen nach bestimmten Kriterien zu treffen und
eine Auswahl vorzunehmen. Wirtschaftende Individuen, oder generell,
wirtschaftende Akteure kdnnen tblicherweise nicht all ihre Bedurfnisse
befriedigen. Sie missen zwischen Alternativen wahlen und sind sich bewusst,
dass aufgrund der Knappheit der Ressourcen die Auswahl einer Alternative den
Verzicht auf die anderen Alternativen und deren Vorteile mit sich bringt. Jede
Wabhl einer Alternative bedeutet den Verzicht auf die Vorteile der anderen
Alternativen und damit einen Nutzenentgang; mit anderen Worten:

Opportunitatskosten.

Nicht nur Individuen missen Opportunitatskosten in Kauf nehmen. Auch
Gruppen von Personen, Organisationen und Volkswirtschaften missen dann,
wenn alle Ressourcen voll genutzt werden, so dass die Gesamtproduktion nicht
unmittelbar weiter gesteigert werden kann, eine Entscheidung dariber treffen,
welche Alternativen sie wahlen und welche nicht. Im Staat muss die
Entscheidung getroffen werden, welche Guter aus einer Menge von maoglichen
Gutern auf der Basis limitierter Ressourcen produziert werden. Ein grafisches
Beispiel aus Wolls (1981) Einfuihrung in die Volkswirtschaftslehre soll dies

verdeutlichen: Der so genannte ,Warenkorb*“ sei auf zwei Gutergruppen
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reduziert: Guter des privaten Konsums und Verteidigungsguter. Nimmt man an,
dass bei gegebener Ressourcenmenge die Produktion der einen oder der
anderen Gutergruppe moglich ist, oder dass eine Kombination von
Gutergruppen hergestellt werden kann, so muss entschieden werden, in
welcher Mengenkombination die beiden Gutergruppen produziert werden
sollen. Wenn die Produktionskosten der einen Gutergruppe genau den Kosten
der anderen Gutergruppe entsprechen, so ergibt sich eine Kurve von
Produktionsmaoglichkeiten, wie sie in Abbildung 1.1 dargestellt ist. Entscheidet
sich der Staat fur die Mengenkombination ,B“, so kdnnen ,b“ Verteidigungsguter
und ,c* Konsumguter produziert werden. Sollen mehr Konsumguter zur
Verfligung stehen, so muss auf eine bestimmte Menge von Verteidigungsgutern
verzichtet werden. Wie die Mengenkombination ,, A" auf der
Produktionsmaoglichkeitenkurve anzeigt, ist bei Realisation von ,A“ nur noch die
Menge ,a" von Verteidigungsgutern herstellbar. Jede Mengenkombination ,A”
(,a“ ,d9, B (,b* ,c“) oder jede andere Kombination auf der
Produktionsmaoglichkeitenkurve kann realisiert werden, aber jeweils nur eine. Zu
entscheiden ist, welche Mengenkombination realisiert werden soll. Bei
Vollbeschaftigung aller Produktivkrafte kann nicht gleichzeitig die
Konsumgutermenge d und die Verteidigungsmenge b produziert werden.
Maximal sind alle Mengenkombinationen auf der Kurve mit den Punkten ,A“ und

.B“ mdaglich.

Die Verbindungen der Punkte, welche die maximal herstellbaren
Mengenkombinationen anzeigen, ergeben die Produktionsmdglichkeiten- oder
Transformationskurve. Auch Realisationen unterhalb der Kurve sind mdglich
(Punkt ,,C*), denn, wenn nicht alle Produktionsméglichkeiten ausgeschopft
werden, werden weniger als die maximal herstellbaren Mengenkombinationen
realisiert. Dies ist dann der Fall, wenn entweder Produktivkrafte aufgrund von
Konjunktur- und Beschaftigungsproblemen brach liegen oder wenn sie nicht
optimal oder ineffizient genutzt werden. Die Realisation von
Mengenkombinationen oberhalb der Transformationskurve (beispielsweise des
Punktes ,D*) ist kurzfristig nicht moglich. Mittel- oder langfristig, bei besserer

Nutzung der Ressourcen, beispielsweise durch technischen Fortschritt und
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Innovationen, welche zu Wirtschaftswachstum fithren, konnen mit denselben

Mitteln mehr Guter hergestellt werden.

Abbildung 1.1: Produktionsmdglichkeitenkurve (nach Woll, 1981, S. 52)

Menge der Konsumgiiter

a b Menge der
Verteidigungsguter

Die Transformationskurve dient der Verdeutlichung von Aufgaben und
Problemen, die sich bei der Aufteilung von knappen Mitteln auf verschiedene
Bedurfnisse, bei der Auslastung von Produktionsfaktoren, bei ineffizienter

Nutzung und in Folge von Wirtschaftswachstum ergeben.

Die klassischen tkonomischen Uberlegungen zur Transformationskurve gehen
davon aus, dass handelnde Individuen und Institutionen bestrebt sind,
Ressourcen bestmdglich einzusetzen. Nach dem Maximalprinzip soll mit den
gegebenen Mitteln ein maximaler Erfolg erreicht werden. Gleichzeitig soll nach
dem Minimal- oder Sparprinzip optimaler Erfolg unter dem sparsamsten Einsatz

von Mitteln erzielt werden.

Das Ziel, wirtschaftlich effizient, das heil3t, nach den Prinzipien maximalen
Erfolges unter sparsamem Einsatz der verfligbaren Mittel, zu handeln,
konfrontiert wirtschaftende Akteure mit einem Optimierungsproblem. Um das
Optimierungsverhalten beschreiben zu kénnen, werden die Ziele von Akteuren
zu verstehen versucht, denn Optimierung ist immer nur relativ zu den Zielen

eines Akteurs definiert. Es wird angenommen, dass sich wirtschaftende Akteure
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fur jene Alternative aus einem Bundel mdglicher Alternativen entscheiden, die
ihnen maximalen Nutzen bringt. Auf der Basis einiger weniger Axiome wird
versucht, das Optimierungsverhalten zu beschreiben. Wenn sich ein Akteur den
Axiomen entsprechend verhélt, dann lasst sich sein Verhalten durch die
Maximierung einer Zielfunktion beschreiben. Diese Ziele kdnnen egoistisch
oder altruistisch sein. Der Begriff ,Ziel* wird haufig als ,Nutzen* bezeichnet.
Nutzen bedeutet nicht notwendigerweise einen Gewinn fir die Person selbst.
Nachdem unter Nutzen sogar der unmittelbare oder zukiinftige Schaden eines
Akteurs gemeint sein kann — falls dieser das Ziel dieses Akteurs sein sollte — ist
der Begriff ,Nutzen” verwirrend. Statt von Nutzen sollte von Zielen gesprochen
werden. Meist wird in der Okonomie jedoch nicht angenommen, dass sich
Menschen einen Schaden zuftigen wollen, sondern dass sie ihren persoénlichen
Nutzen — oder Kklarer ausgedrtickt, ihre Ziele zur Verbesserung ihrer Lage —

optimieren oder maximieren mochten.

Gravelle und Rees (1981) fuhren folgende Axiome an, welche die

Ausgangslage zur Beschreibung des Optimierungsverhaltens bilden:

1) Vollstandigkeit: Wenn aus einem Biindel von Alternativen die bevorzugte
Alternative ausgewahlt werden soll — wahrscheinlich jene, die bei
gegebenen Kosten den grof3ten subjektiven Gewinn abwirft — muss sich ein
Akteur dariiber Klarheit verschaffen, welche Charakteristika oder
Konsequenzen die verschiedenen Alternativen aufweisen. Die
Charakteristika mussen bewertet und alle verfligbar erscheinenden
Alternativen miteinander verglichen werden. Entsprechend der Annahme
der Vollstandigkeit (,completeness®) mussen Akteure fahig sein,
Alternativen in eine Praferenzordnung zu bringen. Mit anderen Worten, sie
mussen in der Lage sein, Relationen zwischen den Alternativen
herzustellen, wonach eine Alternative ,a“ entweder besser oder gleich gut
ist wie Alternative ,b“ (,a“ >= ,b"), oder ,b"* genauso gut oder besser als ,a“
(,a“ <= ,b") ist, oder der Akteur gegenuber ,a“ und ,b“ indifferent ist (,a“ =
»0%).

2) Transitivitat: Weiter wird angenommen, dass Akteure konsistente
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3)

Praferenzordnungen schaffen und ihre Praferenzen nicht beliebig &ndern.
Relationen sind transitiv (,transitivity“), wenn ein Konsument etwa der
Meinung ist, Alternative ,a" sei besser als oder gleich gut wie Alternative
.0, welche wiederum besser als oder gleich gut wie Alternative ,c" ist,
dann muss dieser Konsument auch der Meinung sein, dass ,a“ besser als
oder gleich gut wie ,c* ist (wenn ,a“ >= ,b“ und ,b* >= ,c“, dann gilt ,a“ >=
,.C"). Wenn die Alternative ,a“ so gut ist wie ,b“ und ,b“ genauso gut ist wie
,C", dann muss der Akteur auch gegeniber ,a“ und ,c" indifferent sein wenn
.a = ,b“und b*=c" dann gilt ,a“ = ,c"). Dies bedeutet, dass eine
Alternative immer nur einem Indifferenzset, aber niemals mehreren

verschiedenen Sets angehdéren kann.

Reflexivitat: Die Reflexivitatsannahme (,reflexivity”) postuliert, dass jedes
Alternativenblndel gleich gut wie es selbst ist (,a“ = ,a“). Diese Annahme
erscheint trivial. Sie ist aber notwendig, um sicherzustellen, dass jede
Alternative einem einzigen Indifferenzset angehoért. Das entsprechende Set

kann dabei auch aus einer einzigen Alternative bestehen.

Diese drei Axiome - die drei Eigenschaften der Praferenz-Indifferenz-Relation -

erlauben zusammenfassend die Schlussfolgerung, dass jede Alternative

(Vollstandigkeit) einem (Reflexivitat), aber nur einem Indifferenzset

(Transitivitat), angehort.

4)

5)

Nicht-Sattigung: Gravelle und Rees (1981) fuhren als weitere
Grundannahme die Nicht-Sattigung (,non-satiation“) an. Danach wird
angenommen, dass ein Alternativenbindel einem anderen Biindel
gegenuber bevorzugt wird, wenn es zumindest ein vergleichbares Gut
mehr enthalt und von allen anderen Gutern gleich viele wie das alternative
Blndel besitzt. Akteure bevorzugen also grundséatzlich mehr von einem Gut
zu haben und nicht weniger von eben diesem Gut (es sei denn, es handle

sich um ein sogenanntes ,bad®).

Stetigkeit: Die finfte Annahme, das Axiom der Stetigkeit (,continuity*),
besagt, dass es mdglich ist, den Entgang einer bestimmten Menge des
Gutes ,a“ durch eine bestimmte Menge des Gutes ,b* zu kompensieren.
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Die Mengenkombinationen (,a“ ,b“) ist demnach fur einen Akteur gleich
gut, wie die Mengenkombination (,a“ — ,x“, ,b“ +,y"), das heilt, er ist

beiden Mengenkombinationen gegenuber indifferent.

6) Konvexitat: Schlie3lich wird angenommen, dass Individuen, wenn sie von
einem Gut ,a“ eine geringe und von ,b“ eine grofl3e Menge besitzen,
gegeniber dem Entzug eines Teiles von ,a“ nur dann indifferent sind, wenn
sie eine verhaltnismafig grofRe Menge ,b“ zusatzlich erhalten. Das Axiom
der Konvexitat (,convexity”) entspricht dem Sattigungsgesetz, wonach der
relative Nutzenzuwachs einer Mengeneinheit eines Gutes mit Zunahme

des Gutes abnimmt.

Auf der Basis dieser Annahmen wurde in der Okonomie ein komplexes System
von Aussagen entwickelt, welches menschliches Verhalten unter sich
andernden Bedingungen vorherzusagen erlaubt (falls Menschen tatsachlich
rational entscheiden und ihren Nutzen maximieren). Entsprechend den
Grundannahmen der neoklassischen Theorie ist jene Alternative, welche
wirtschaftende Akteure aus einem Set von Alternativen auswahlen, die von

ihnen bevorzugte Alternative.

Akteure streben danach, ihren Nutzen zu maximieren. Diese Annahme verlangt
von wirtschaftenden Personen, dass sie, wahrend sie die verfligbaren
Alternativen miteinander vergleichen und auf der Basis der angefiihrten Axiome
eine Auswahl treffen, eine konsistente und stabile Praferenzordnung bilden

kénnen. In der Okonomie wird dann von rationalem Verhalten gesprochen.

Die Grundannahmen in der Okonomie sind also Nutzenmaximierung und
Rationalitdt. Handelnde Akteure werden dabei nicht in ihrem sozialen Kontext
gesehen, sondern von anderen Menschen isoliert betrachtet, so, als wiirden sie
in einem gesellschaftlichen Vakuum nach den Prinzipien der
Nutzenmaximierung und Rationalitat operieren, kritisiert Etzioni (1988).

Das neoklassische Paradigma tber den wirtschaftenden Menschen als
nutzenmaximierendes und rational handelndes Individuum hat nicht nur die
Okonomie, sondern auch verschiedene Richtungen in der Psychologie

inspiriert. Beispielsweise wurden Theorien tber zwischenmenschliche
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Interaktionen in 6ffentlichen Raumen und in intimen Beziehungen formuliert, die
als ,entromantisierte” Universaltheorien gefeiert, aber auch als
wirklichkeitsfremde, technisch-wirtschaftliche Elaborationen verdammt wurden.
Vor allem die Austauschtheorien, die soziales Verhalten zu erklaren vorgeben,

basieren auf 6konomischen Uberlegungen der Nutzenmaximierung.

Die Annahmen der Rationaltheorie oder des Homo Oeconomicus sind bald auf
vehemente Kritik gestoRen. Dabei ist das in der Okonomie vorherrschende Bild
des Menschen oft verzerrt worden. Die oft wenig qualifizierten Attacken, die
seitens der Psychologie gegen die inadaquate, karikaturhafte Darstellung des
Menschen gefiihrt wurden, werden von Okonomen selten als an ihre
Vorstellungen vom menschlichen Verhalten adressiert erlebt und als unseridése
Kritik abgetan. Auch Okonomen sehen den Menschen nicht ausschlieBlich als
.Zweckrationales, reinen Nutzenerwégungen folgendes, dem Erwerbsstreben
verfallenes Wesen, das mit der Fahigkeit ausgestattet ist, sich aufgrund der
Kenntnis samtlicher Marktdaten (Angebots- und Nachfragebedingungen), also
vollstandiger Informiertheit (Markttransparenz), mit unendlicher
Reaktionsgeschwindigkeit auf verdnderte Marktkonstellationen einzustellen und
entsprechend am héchsten erreichbaren Nutzen orientiert zu handeln” (von
Rosenstiel & Ewald, 1979a, S.19). Allerdings wird der Mensch auch nicht als
triebgesteuertes, in seinen kognitiven Leistungen beschranktes und deshalb oft

inkonsistentes Wesen gesehen.

Die Frage, die an den Grundfesten der Okonomie riittelt, ist, ob Menschen ihre
Ziele tatsachlich in bestmdglicher, 6konomisch-rationaler Weise verfolgen. Was
wollen und kénnen Menschen maximieren: Ihren egoistischen Gewinn? Den
Profit fur sich und andere? Sind sie bestrebt, den moralischen Geboten in der
Gesellschaft entsprechend zu handeln? Schlief3lich ist kritisch zu tGberlegen,
welche Unterschiede zwischen isolierten Individuen, die ,kihl“-rational
Uberlegen, und Mitgliedern von Kollektiven bestehen, die innerhalb der
normativen Schranken und Zwange von Regeln handeln (Etzioni, 1988). Bevor
die ,Brichigkeit der 6konomischen Grundannahmen® beschrieben wird, sollen
zunachst die Geschichte der 6konomischen Psychologie skizziert und

Forschungsinhalte vorgestellt werden.
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1.2.2 Geschichte der 6konomischen Psychologie

In jenem Spannungsfeld, in welchem die Kritik der Psychologie an den
klassischen 6konomischen Rationalitatsannahmen unter den
Wirtschaftswissenschaftern Gehor findet, und dort, wo 6konomische
Uberlegungen die Psychologie pragen, hat sich ein interdisziplinares Fach
etabliert, das als 6konomische Psychologie, Soziobkonomie oder

Verhaltensokonomie bezeichnet wird.

Die 6konomische Psychologie beschéftigt sich mit Motiven von
Wirtschaftstreibenden und dem Wohlbefinden von Individuen, Gruppen und
gesamten Nationen, mit dem Wissen Uber wirtschaftliche Zusammenhénge,
Ursachen des Verhaltens, Entscheidungen und wirtschaftlichen Handlungen.

Warneryd (1988, S. 9) definiert 6konomische Psychologie wie folgt:

-Economic psychology studies the psychological mechanisms and
processes that underlie consumption and other economic behavior. It deals
with preferences, choices, decisions and factors influencing these, as well
as the consequences of decisions and choices with respect to the
satisfaction of needs. Furthermore, it deals with the impact of external
economic phenomena upon human behavior and well-being. These studies
may relate to different levels of aggregation: From the household and

individual consumer to the macro level of whole nations.*

Die 6konomische Psychologie wird zunehmend mehr als angewandtes Fach
der Psychologie anerkannt und in der Okonomie gewinnt die
Verhaltens6konomie an Terrain. Konsequent fordern Brandstatter, Guith, und

Kliemt (2009) Psychologie und Okonomie statt Psychologie versus Okonomie.

Furnham und Lewis (1986) treffen in ihrem Buch Uber die Sozialpsychologie
O0konomischen Verhaltens die brauchbare Unterscheidung zwischen
okonomischer Psychologie und psychologischer Okonomie. Damit
differenzieren sie zwischen den Bestrebungen, besonders in der
Sozialpsychologie, Erleben und Verhalten im wirtschaftlichen Kontext zu

beschreiben und zu erklaren auf der einen Seite, und den Okonomen, denen
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das Korsett klassischer theoretischer Grundsatze zu eng wird, auf der anderen
Seite. In formalen 6konomischen Modellen missen auch Erkenntnisse der
wissenschaftlichen Psychologie aufgenommen werden, wenn sie einen

relevanten Erklarungswert fur wirtschaftliches Verhalten haben sollen.

Sowohl die Okonomie als auch die Psychologie sind bestrebt, menschliches
Verhalten zu verstehen. Beide Disziplinen haben sich dementsprechend fruh fur
das jeweils andere Fach interessiert. Bereits im 18. und 19. Jahrhundert
beschaftigten sich Okonomen in ihren Analysen tber das Verhalten am Markt
mit psychologischen Prozessen. Ihrer Ansicht nach waren diese Prozesse
entscheidend fir das Verstandnis von Einstellungen und Praferenzen von
Marktteilnehmern. Allerdings war die wissenschaftliche Psychologie zu jener
Zeit noch kaum entwickelt, so dass die psychologischen Uberlegungen in der

Okonomie nicht viel fundierter als Laienwissen waren (Frey & Benz, 2007).

Dass die Okonomie und Psychologie — aber auch die Okonomie und Soziologie
(Swedberg, 1991) — nicht nur eine lange, gemeinsame Grenzlinie verbindet,
sondern beide Disziplinen teilweise Uberlappende Fragestellungen angehen, ist
unter Vertretern beider Forschungsrichtungen seit langem kein Streitthema.
Gehor fanden die Interessen, Hinweise und Mahnungen der jeweiligen
Fachvertreter beim Grof3teil der ,orthodoxen“ Fachkollegen aber kaum. Erst
spat in der zweiten Halfte des 20. Jahrhunderts betont ein kleiner, aber
entschlossener Kreis von Sozial- und Wirtschaftswissenschaftern die Relevanz
der 6konomischen Psychologie und der verhaltenswissenschaftlichen
Okonomie und erforscht seitdem systematisch das Verhalten von
Marktteilnehmern. Das Interesse fur das interdisziplinare Fachgebiet und
wissenschaftliche Tatigkeiten und Erkenntnisse dieses Bereichs wachsen an.
Mehr Informationen dazu folgen spater. Vorerst sei die geschichtliche
Entwicklung der 6konomischen Psychologie skizziert (eine Ubersicht dazu
bieten Kirchler & Holzl, 2003, 2006; Warneryd, 1988, 1993; die Geschichte
dariber, wie die Psychologie tber die Verhaltensékonomie zuriick in die
Okonomie kam, beschreibt Sent, 2004).

Zu Beginn der Wirtschaftswissenschaften, datiert mit Adam Smiths (1776)
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~Wealth of Nations”, wurde die Psychologie grol3teils aus den formalen
O0konomischen Modellen hinausgedrangt. Das bedeutsame Konzept des
Nutzens wurde formuliert. Die Utilitaristen des 19. Jahrhunderts vertraten die
Ansicht, dass wirtschaftende Akteure ihre Entscheidungen und ihre Wahl von
Handlungen nach dem erwarteten Nutzen ausrichten, und dass der Nutzen
analysiert und gemessen werden kann. Edgeworth (1881) ging von einem so
genannten kardinalen Nutzen aus und wollte diesen mittels eines zu
konzipierenden ,Hedonometer* messen. Robbins (1932) bezweifelte allerdings
die Mdglichkeit, Nutzen direkt messen zu kdnnen. Die Analyse sei nur indirekt
uber die Wahlhandlungen von Individuen moglich, wenn sie zwischen
verschiedenen Gutern eine Auswabhl treffen. Statt einem kardinalen sollte ein
ordinales Nutzenkonzept Anwendung finden. Spater formulierte Samuelson
(1938) allgemeine behavioristische Grundlagen der noch heute guiltigen
Standardtheorie in der Okonomie. Dabei wird angenommen, dass der Nutzen
der Alternativen der Praferenzordnung der Alternativen eines bestimmten
Akteurs entspricht. Nutzen wird im Verhalten von wirtschaftenden Akteuren
reflektiert, wobei jene Alternative, die aus einem Set von Alternativen

ausgewahlt wird, die nutzlichste sein muss.

Um aus dem Wabhlverhalten auf den Nutzen schlie3en zu kdnnen, missen
Akteure entsprechend der genannten Axiome urteilen. Sie missen uber die
Alternativen informiert sein und die Charakteristika der Alternativen kennen,
sodass sie verlassliche Erwartungen uber die Konsequenzen ihrer
Wahlhandlungen bilden kdnnen. Diese Annahmen stellen die Grundlage eines

entpsychologisierten Homo Oeconomicus dar (Frey & Benz, 2007).

Gegen Ende des 19. Jahrhunderts mehrten sich die kritischen Stimmen gegen
die Grundannahmen der klassischen Okonomie. Die Okonomie — so wurde
kritisch bemerkt — gehe von einem rational eigennitzigen
Entscheidungsverhalten aus und lasse keinen Platz fir psychologische
Einflussfaktoren. Hansmeyer und Mackscheidt (1977, S. 554) leiten ihren Artikel

zur Finanzpsychologie mit folgender Feststellung ein:

~Seit Adam Smith argumentiert die 6konomische Theorie vorwiegend
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eindimensional; der auf Gewinn- oder Nutzenmaximierung gerichtete
,Homo Oeconomicus’ ist die Zentralfigur des Theoriegebaudes geblieben.
Gewil3 hat es nicht an ,wirtschaftspsychologischen’ Hinweisen darauf
gefehlt, dal3 diese Grundhypothese reichlich eng sei und dem
tatsachlichen Marktgeschehen nicht gerecht werde; die Theorie hat sich
jedoch letztlich immer auf die richtige Feststellung zurtickziehen kénnen,
dal3 diese Verhaltenshypothese den Sanktionsrahmen des Systems
bestimme. Zwar seien kurzfristige Abweichungen maoglich oder denkbar,
langfristig, d. h. unter dem Aspekt des Uberlebens, werde aber nur diese
Verhaltensweise vom Markt toleriert.”

Thorstein Veblen (1899), der sich mit dem Verhalten der ,feinen Leute*
beschaftigte und fand, dass manche Giiter dann besonders nachgefragt
werden, wenn ihr Preis steigt, begab sich in Opposition zu den ,unantastbaren”
Grundannahmen der Okonomie. Er bemangelte, dass kulturelle Eigenheiten
und gesellschaftlicher Wandel in der Okonomie keine Beriicksichtigung finden.
Wesley C. Mitchell (1914, S. 1) leitete seine Arbeit Uber menschliches Verhalten
und Okonomie mit der Beobachtung ein: ,A slight but significant change seems
to be taking place in the attitude of economic theorists toward psychology.*
Schlief3lich endet er mit der Prognose: ,.... economics will assume a new
character. It will cease to be a system of pecuniary logic, a mechanical study of
static equilibria under non-existent conditions, and become a science of human
behavior.” (S. 47). Die Prognose hat sich bis heute nicht erfillt. In Anbetracht
der weltweiten Finanz- und Wirtschaftskrise, die ab Herbst 2008 intensiv in den
Medien berichtet wurde, scheinen heute allerdings mehr Okonomen denn je die

Relevanz der Psychologie zu erkennen.

Financial Times Deutschland, Mittwoch 15. April 2009, S. 16

Interview
Die Okonomie gleicht einem englischen Garten

Nobelpreistrager George Akerlof rAumt mit der Annahme seiner Zunft auf, dass
sich Menschen wirtschaftlich stets rational verhielten:
Wirtschaftswissenschaftler hatten die Realitat menschlichen Verhaltens allzu
lange ignoriert
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FTD: Momentan verandern Okonomen radikal ihren Blickwinkel auf die
Marktwirtschaft. Warum?

George Akerlof: Es gibt einen Paradigmenwechsel in der
Wirtschaftswissenschaft, der auch mit der Krise zu tun hat. Die
Verhaltensokonomie riickt starker in den Vordergrund. Dabei spielen im
Gegensatz zur herkdbmmlichen Wirtschaftstheorie Disziplinen wie Psychologie,
Anthropologie und Soziologie eine tragende Rolle. Die Einschatzung der Zunft,
was die Wirtschaft und die Menschen wirklich bewegt, verandert sich.

FTD: Inwiefern?

Akerlof: Okonomen miissen die Welt viel genauer beobachten und beschreiben.
Das lasst sich gut anhand eines Vergleichs erklaren. Die verhaltensorientierte
Okonomie ahnelt einem englischen Landschaftsgarten. Er folgt der Ordnung,
die die Natur selbst vorgibt, hat also kein klares Design. Im Gegensatz dazu
zwéngen franzosische Barockgarten die Natur in eine zuvor festgelegte aul3erst
strenge Form. Ahnlich geht die klassische Okonomie vor. Verhaltensorientierte
Forscher betrachten ein wirtschaftliches Phdnomen und zeigen dann erst,
welche Konsequenzen daraus folgen. Dagegen betreiben die meisten
Okonomen Theorie bisher noch von oben.

FTD: Die Wirtschaftswissenschaft muss also vom Kopf auf die Ful3e gestellt
werden?

Akerlof: Genau. Okonomen sollten mehr Feldforschung betreiben, wie es
Psychologen tun. Aber viele begreifen ihre Arbeit so nicht. Es geht darum, erst
zu beobachten und dann Theorien zu entwickeln. Die Welt ist vorhersehbarer,
wenn wir sie sorgfaltiger reflektieren.

FTD: Das heil3t, die aktuelle Krise hatte verhindert werden kénnen?

Akerlof: Zumindest inr sehr bedrohliches AusmafR. Hatten Okonomen den
Anspruch gehabt, herauszufinden, wie komplexe Finanzprodukte genau
funktionieren, ware klar gewesen, dass dieser Markt reguliert werden muss. Wir
sind auch deshalb ins Desaster geraten, weil Okonomen das unterlieRen.

FTD: Warum hat sich Ihre Sicht noch nicht durchgesetzt?

Akerlof: Wenn neue ldeen richtig sind, werden sie sich irgendwann
durchsetzen. Sie mussen berticksichtigen, dass es hier um die Uberwindung
einer der grél3ten Barrieren im 6konomischen Denken unserer Zeit geht.

FTD: Aber die Verhaltens6konomie existiert schon seit Jahrzehnten!

Akerlof: Sicher, ihre Wurzeln gehen zurtick auf Daniel Kahnemans und Amos
Tverskys Arbeit von 1979. Ich selbst schrieb 1970 einen Aufsatz, lange bevor
es fur diese Denkrichtung Gberhaupt einen Namen gab. Darin ging es um
Gebrauchtwagen und darum, wie das Verhalten der Menschen dazu flihren
kann, dass dieser Markt versagen kann.

FTD: Das ist der Aufsatz, fir den Sie 2001 den Nobelpreis bekamen.

Akerlof: Richtig. Ich erklare darin, dass das Zusammenspiel von Angebot und
Nachfrage oft nicht so reibungslos funktioniert, wie viele Okonomen
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unterstellen. Wenn der Verkaufer mehr Giber das Auto weil3 als der Kaufer, gibt
es Unsicherheit Uber die Qualitdt des Wagens. Es gibt gute Autos und defekte.
Der Kaufer weil3 das vorher einfach nicht. So wird die Einigung beider Parteien
auf einen angemessenen Preis schwer.

FTD: In Threm neuen Buch ,Animal Spirits*, das Sie gemeinsam mit Bob Shiller
schrieben, erklaren Sie den Einfluss der Psychologie auf die Wirtschaft noch
umfassender.

Akerlof: Wir beleuchten, welche Rolle die Psyche der Menschen bei ihren
Entscheidungen im Wirtschaftsleben spielt. Die herkdbmmliche Theorie geht
davon aus, dass Menschen rational handeln. Das macht Entscheidungen
einfach. Wir aber sagen, es fallt ihnen wirklich schwer, sich zu entscheiden.

FTD: Warum?
Akerlof: Menschen handeln nicht rational. Ihr Denken wird durch viele Faktoren
beeinflusst. Manche wollen fair sein, andere sind arglistig oder korrupt. Solche
Verhaltensweisen nennen wir ,Animal Spirits“. Klassische Okonomen kdénnen
das nur sehr schwer beschreiben. Wenn tberhaupt.

Interview: Ulrike Heike Mdller

Neue Zurcher Zeitung, Samstag/Sonntag 11./12. April 2009, S. 9
Die trostlose Wirtschaftswissenschaft

Auf den viktorianischen Historiker Thomas Carlyle geht der Ubername ,the
dismal science* fur die Volkswirtschaftslehre zurtick. Er war gegen den
Untergangspropheten Thomas Robert Malthus gerichtet, dessen
pessimistischen Vorhersagen in der Tat etwas Freudloses anhaftete. Seither,
seit 160 Jahren, hat sich dieser Ruf einer trostlosen Wissenschaft erhalten,
zumal im angelsachsischen Raum. Im Zusammenhang mit der Wirtschaftskrise
kann man die Einschatzung oft héren. Fir viele Beobachter steht namlich
zweifelsfrei fest, dass diese angeblich viel zu menschenferne Wissenschaft
wesentlich Verantwortung fur das tragt, was in den letzten Jahren geschehen
ist. So ist denn die Okonomie ein beliebter Priigelknabe im populéaren Spiel
~Wer ist schuld an der Krise?“. Fur Harvard-Professor Stephen Marglin (,The
Dismal Science. How Thinking Like an Economist Undermines Community*,
2008) sind die Okonomie und das 6konomische Denken geradezu schandlich
fur den Zustand der Welt.

Ubertriebener Optimismus

Eine Diskussion Uber die Verantwortlichkeiten in dieser Krise ist durchaus
sinnvoll, und man sollte das Feld dabei nicht den ,terribles simplificateurs*
Uberlassen, die mit der ,maf3losen Gier* und dem ,ungezahmten Markt" fir sich
die Stindenbbécke langst gefunden haben. So einfach sind die Dinge eben nicht.
Niemand wird etwa bestreiten, dass auch die 6konomische Wissenschaft
unheilvoll in die gegenwartige Misere verstrickt ist. Aber zugleich ist es
geradezu absurd, wenn man undifferenziert das Kind mit dem Bade
ausschiittet. Was also ist wo in der Okonomie schief gelaufen und
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mitverantwortlich fur die Krise?

Man wird hier vielleicht als Erstes einen vom Zeitgeist gepragten, tiberzogenen
Optimismus nennen mussen. Er hat sich bereits in der New-Economy-Phase
manifestiert, als unglaublich viele Okonomen, nicht zuletzt die ,Chefékonomen*
aller moglichen Banken und Regierungsorganisationen, an ein Aufwarts ohne
Ende zu glauben begannen. Dieser naive Zukunftsglaube liel3 viele die
unvermeidliche Zyklizitat, ja Krisenanfélligkeit jeder Volkswirtschaft vergessen.
Es gab allerdings sehr wohl Stromungen innerhalb der Okonomie, die von
diesem Virus nicht befallen waren. Ausgerechnet der von links besonders
verteufelten, als radikal-liberal geltenden ,0sterreichischen® Schule (Ludwig von
Mises, Friedrich August von Hayek) kann man den Vorwurf tbertriebenen
Optimismus nicht machen. Sie hat immer vor billigem Geld, Uberinvestitionen
und in der Folge krisenhaften Kontraktionen gewarnt, wenn auch
zugegebenermal3en nicht laut genug. Im Prinzip entspringt der neue Glaube an
die Wirksamkeit all der gewaltigen Stimulierungsprogramme der gleichen
Wachstumseuphorie, die zum heutigen Zustand gefiihrt hat.

Nur behauptete Exaktheit

Eine zweite Fehlentwicklung in der Okonomie war die bertriebene Betonung
der an sich durchaus hilfreichen Mathematik und der Modelle. In der Ausbildung
wurde da und dort die Mathematik zur entscheidenden Eintrittshirde. Je
raffinierter die Formeln wurden (der Autor erinnert sich an eine Formel zur
Beschreibung des Gleichgewichts auf dem Arbeitsmarkt des indischen
Gliedstaats Uttar Pradesh, die eine ganze Seite fullte), desto mehr ging der
zugrundeliegende 6konomische Sachverhalt verloren: Je genauer die
Ergebnisse wurden, desto irrelevanter wurden sie zugleich. Die als unexakt
angesehene Sprache erlaubt zudem, wie der KéIner Okonom Hans Willgerodt
schreibt, viele realistische Assoziationen tber menschliches Verhalten, die in
mathematischen Formeln fehlen und durch nackte, manchmal nur behauptete
Exaktheit ersetzt werden. In der modernen Finanztheorie wird besonders viel
gerechnet, aber tbersehen, wie sehr diese Rechnungen auf Annahmen
basieren, die vielleicht in ihrer Vereinfachung und im Durchschnitt stimmen
maogen, aber oft nicht im konkreten Einzelfall.

Die sich als ordoliberal verstehenden deutschsprachigen Okonomen haben die
aus den USA importierte Mathematikglaubigkeit nie geteilt. Aber genau diese
Okonomie wurde an den europaischen Universitaten ausgetrocknet. Wahrend
Modellschreinerei sowie das Zéhlen, Messen und das Berechnen von
Korrelationen Reputationen und eine akademische Karriere versprechen, fristet
die Ordnungstheorie ein Dasein in den Elendsvierteln der Nationaloékonomie.
Da und dort wurde sie sogar durch eine moralistische Wirtschaftsethik ersetzt.
Es ware an der Zeit, sich im Gefolge der Krise bewusst zu werden, dass nicht
das Denken in Ordnungen, das nicht an eine prazise Vorhersagbarkeit und
Steuerbarkeit der Wirtschaft glaubt, in die Irre fihrt, sondern der Glaube, man
kénne eine Wirtschaft im Griff haben.

Blick firs Ganze

Die ordnungspolitische Tradition der Okonomie verdiente aber noch mit Blick
auf eine dritte Fehlentwicklung eine starkere Gewichtung. Wéahrend im Sog der
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angelsachsischen Okonomie Spezialisierung und Verengung vorangetrieben
wurden, war die ordoliberale Sichtweise immer viel breiter. Sie hat Geschichte
und Psychologie, Recht und Philosophie bis hin zur Theologie in die Analyse
der Wirtschaft mit einbezogen, also nie nur Okonomie betrieben.
~Marktwirtschaft ist nicht genug®, wie der treffende Titel einer eben
erschienenen Sammlung mit Aufsatzen von Wilhelm Ropke lautet. Die
Vernachlassigung der Geschichte ist in dieser Krise deutlich hervorgetreten,
aber auch der Hang, alles verallgemeinern und in Gesetze fassen zu wollen,
obwohl gerade in der Wirtschaftspolitik jeder Einzelfall anders ist. Manchmal
winschte man sich sogar, die historische Schule der Nationalékonomie komme
trotz all ihrer methodischen Defekte wieder etwas mehr zu Ehren, weil sie dem
Denken in gesellschaftlichen Gesamtzusammenhéngen verpflichtet ist.

Technokratie ohne Sinn
Der gegenwartigen Wirtschaftskrise zugrunde liegt, viertens, auch eine
Tendenz, die Okonomie rein technokratisch zu betreiben. Dieses Verstandnis
geht fast immer einher mit einem falschen Glauben an permanent effiziente
Méarkte. Daraus kann sich ein ahnlich mechanistisches Denken entwickeln wie
bei jenen, die die Wirtschaft mit einer Maschine verwechseln. Wer hingegeben
in der ,0sterreichischen” Tradition steht, versteht Markte als
Entdeckungsverfahren. Sie sind dynamisch, evolutiv, nie im Gleichgewicht,
permanent am Korrigieren friherer Fehler — also unberechenbar. Und gerade
nicht die angeblichen Marktideologen, sondern vielmehr die 6konomischen
Technokraten, die an wertfreie Objektivitat glauben und die
Wirtschaftswissenschaften als blutleeres Instrument verstehen, haben nie die
Sinnfrage gestellt und sich um viele Gefahren und Nebenwirkungen ihres Tuns
foutiert. Demgegenuber geht es dem auf einen schlanken, aber starken Staat
setzenden Ordoliberalismus seit je um Werte, um die Verwirklichung einer
menschengerechten, freiheitlichen Ordnung.
Die Krise der Wirtschaft ist deshalb auch die Krise einer zu eng verstandenen,
zu sehr einem naturwissenschaftlichen Ideal nacheifernden, stark
angelsachsisch gepragten neoklassischen Okonomie. Zugleich hat sie einige
Starken sowohl der ,0sterreichischen” Schule als auch des Ordoliberalismus
wieder in den Vordergrund geriickt. Es wirde nicht tGberraschen, wenn ein
integraleres wirtschaftliches Denken, wie es diesen freiheitlichen Stromungen
eigen ist, auch an den Universitaten in Zukunft wieder mehr Anerkennung
fande. Sinnvoll ware es in jedem Fall.

G. S.

Okonomen, die sich von den starren Modellvorstellungen geldst und
psychologische Variablen, wie Statusiberlegungen, Affiliationsbedtrfnisse oder
soziale Normen in ihre Studien mit einbezogen haben, fanden allerdings seitens
der Psychologie kaum Unterstlitzung. Ihre psychologischen Konzepte wurden
als laienhaft abgetan, aber psychologische Verhaltensmodelle, die Okonomen

in ihren Modellen beriicksichtigen hatten kénnen, wurden nicht angeboten.

Nicht das Geld, nicht die Inflationsrate und nicht die Arbeitslosenziffern
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verhalten sich und beeinflussen einander wechselseitig, sondern Menschen
verhalten sich in einer gegebenen wirtschaftlichen Welt und verandern diese
durch ihr Verhalten. Okonomische GréRen sind aggregierte Daten individuellen
Verhaltens, oder anders ausgedriickt, die Okonomie ist groRteils aggregierte
Psychologie... In etwa so begann die Kritik seitens der Psychologie an der
Okonomie.

Gabriel Tarde (1902), der wahrscheinlich als erster den Begriff ,0konomische
Psychologie” gebrauchte, machte in Frankreich mit seiner Arbeit ,La
Psychologie Economique*” auf die Notwendigkeit aufmerksam, wirtschaftliches
Handeln aus Sicht der Psychologie zu analysieren. Er kritisierte vor allem Adam
Smith, sein Wissen Uber die Psychologie des Menschen, das er selbst in seinen
Schriften bewiesen hatte, nicht konsequent in sein Konzept tiber die Okonomie

aufgenommen zu haben.

Im deutschsprachigen Raum wird Hugo Minsterberg (1912) die Initiatorrolle
zugeschrieben. Trotz der Kritik seitens seines Lehrers Wilhelm Wundt betonte
Munsterberg die Notwendigkeit einer engen Kooperation zwischen Psychologie
und National6konomie. Er begann mit Studien zur Soziotechnik, zur Monotonie
im Arbeitsleben, der Personalauswahl und experimentellen
Werbewirkungsforschung. Nach den vielversprechenden Anfangen einer
Wirtschaftspsychologie verlieren sich die Spuren einer umfassenderen
okonomischen Psychologie hinter den Entwicklungen der Arbeits-, Personal-,

Betriebs- und Organisationspsychologie.

Ende der vierziger Jahre des 20. Jahrhunderts begannen George Katona und
seine Kollegen sowie der Kélner Okonom Gilinther Schmolders eine
Psychologie gesamtwirtschaftlicher Prozesse zu schreiben. Vor allem
Schmadlders bemihte sich konsequent eine psychologische Perspektive in
O0konomischen Fragestellungen einzunehmen. Mit seiner Arbeit ,Geld- und
Finanzpsychologie* (Schmalders, 1975) legte er einen bedeutenden Grundstein
fur die Entwicklung der 6konomischen Psychologie. Die Finanzpsychologie als
Studium menschlichen Erlebens und Verhaltens im Umgang mit Geld ist enger
gefasst als die 6konomische Psychologie. Schulz-Hardt, Vogelgesang, und
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Mojzisch (2007, S. 195) definieren Finanzpsychologie als ,die Wissenschaft
vom Erleben und Verhalten von Menschen im Umgang mit Geld oder

liquiditatsnah investierten bzw. aufgenommenen Mitteln®.

Katonas (1951, S. 9f.) Sicht der 6konomischen Psychologie lasst sich mit
folgendem Zitat beschreiben: ,.... the basic need for psychology in economic
research consists in the need to discover and analyze the forces behind
economic processes, the forces responsible for economic actions, decisions
and choices. Economics without psychology has not succeeded in explaining
important economic processes and ‘psychology without economics’ has no

chance of explaining some of the most common aspects of human behavior.”

Gemeinsam mit Burkhard Strimpel kritisierte Katona das in der
Wirtschaftstheorie zur damaligen Zeit implizite Modell, wonach sich

gesamtwirtschaftliche Grof3en gegenseitig determinieren.

.Die Sparquote etwa wird als abhangig vom Gesamteinkommen, das
Preisniveau als Funktion der Geldmenge, die Hohe der Nachfrage als vom
Preis determiniert betrachtet. Der handelnde Mensch im Zentrum dieser
Dynamik wird als anonyme ‘black box' ausgeblendet. Ein
deterministisches Modell, das die Rolle der handelnden Person ignoriert,
entspricht auch dem Weltbild, dem die Praktiker der Wirtschaftspolitik nur
zu gern anhangen.... Tatsachlich ist jedoch der Mensch in der Mitte
zwischen seiner Umwelt und dem 6konomischen Ergebnis seines
Verhaltens voll von Eigensinn. Er ist beherrscht von Vorurteilen, launisch,
impulsiv und schlecht informiert. Er ist wechselnden Einflissen
unterworfen, aber vergisst oder verdrangt manches Erfahrene, wirft
manchmal auch Grundsatze und Weltanschauungen tber Bord. Er
Ubertragt Erlebnisse und Erfahrungen von einem Lebensbereich auf den
anderen und bringt es sogar fertig, wirtschaftliche Erwartungen zu andern,
wenn einschneidende aul3erwirtschaftliche Ereignisse eintreten. Er lernt.”
(Strimpel & Katona, 1983, S. 225).

Die 6konomische Psychologie ist bestrebt, wirtschaftliches Verhalten in
Abhangigkeit von personlichen Dispositionen und den jeweils gegebenen
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situativen Umstanden zu erklaren. Allerdings sei wiederholt darauf hingewiesen,
dass in der Okonomie nicht das Verhalten des Einzelnen im Fokus der
Aufmerksamkeit steht, sondern das Verhalten der Blrger insgesamt im Staat.
Volkswirtschaftliche Variablen sind aggregierte, das heif3t summierte, gemittelte
oder durchschnittliche Gro3en, die sich aus dem Verhalten einer Vielzahl an
Personen und Institutionen ergeben. Bei allem individuellen Eigensinn, aller
Emotionalitéat und Irrationalitat fragt sich, was vom nicht-rationalen Handeln
Ubrig bleibt, wenn individuelle Handlungen zu gesamtwirtschaftlichen
Phanomenen aggregiert werden. Vielleicht sind psychologische Aspekte auf
aggregierter Ebene nicht weiter bedeutsam? Das Modell des Homo
Oeconomicus ist ohnehin keine Beschreibung von Einzelpersonen, sondern ein

Modell fur einen (fiktiven) Durchschnittsakteur.

Behalten am Ende doch die orthodoxen Okonomen Recht, die zwar den
Psychologen eingestehen, dass menschliches Verhalten komplex, manchmal
irrational und meist schwer vorhersehbar ist, aber immer auch einen, wenn
auch kleinen, Anteil von Rationalitat beinhaltet, so dass sich bei Aggregation
der vielen individuellen Handlungen der irrationale, unsystematisch variierende
Anteil verliert und, wie in einem Mittelungsprozess, der rationale Antelil als
gemeinsamer Nenner der zahlreichen Handlungen einer Vielzahl von
Menschen Ubrig bleibt? Das Modell des Homo Oeconomicus wére zwar eine
Karikatur individuellen Verhaltens; zur Erklarung eines fiktiven
Durchschnittsindividuums ware es aber brauchbar und ein machtiges Modell
zur Prognose wirtschaftlicher Verdnderungen. Den Psychologen stellt sich die
Frage, wie ihre Verhaltensmodelle modifiziert werden missen, wenn nicht das
Verhalten von Individuen oder Gruppen, sondern Strémungen im Staat erklart
werden sollen, welche zwar auf individuelles Verhalten zurtickgehen, aber in

der Aggregation doch eine neue Qualitdt annehmen.

Dass die Okonomie und die Psychologie voneinander lernen kénnen, wird
vielfach bestatigt und von Vertretern der konomischen Psychologie als Motor
ihrer Arbeit gesehen. Nicht zu Gbersehen sind aber die
Kommunikationsschwierigkeiten zwischen Okonomen und Psychologen, die auf

unterschiedlichen wissenschaftlich-methodologischen Traditionen beruhen.
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Wahrend die Gesetze der Okonomie auf einigen wenigen fundamentalen
Annahmen begriindet und Okonomen bestrebt sind, moglichst sparsam neue
Variablen in ihre Modelle aufzunehmen, versucht die Psychologie hauptséchlich
durch induktive Vorgehensweise Wissen zu erlangen und individuelles
Verhalten in seinen schillernden Details zu erklaren. Die Okonomen ubersetzen
ihr Wissen in eine mathematische Formelsprache und zwingen sich damit zu
Klarheit und Konsistenz in ihren Aussagen lber das Verhalten. Okonomen
analysieren objektive Datenséatze und suchen nach Interpretationen auf einem
Makroniveau, wahrend Psychologen oft subjektive Daten tUber schwer
operationalisierbare Konstrukte zu verstehen trachten und ein
Interpretationsniveau anstreben, das individuelles Verhalten auf der Mikroebene
betrifft. In beiden Disziplinen werden Experimente durchgefuhrt (siehe dazu
Smith, 2008) und statistische Verfahren angewandt, um Hypothesen zu prifen.
Die Praxis experimentellen Arbeitens ist vergleichbar; dennoch gibt es auch
wesentliche Unterschiede. Beispielsweise wird von Okonomen die Ansicht
vertreten, dass Studienteilnehmer im Labor die Instruktionen verstehen missen
und dass sie eine Chance haben missen, zu lernen, etwa indem sie wiederholt
eine Aufgabe l6sen. Sie durfen nicht ,getduscht” werden, indem ihnen eine
Situation oder ein Forschungsziel ,vorgegaukelt‘ wird, das nicht stimmt.
Falschinformation ist auch dann ein Tabu, wenn die Teilnehmer nach der Studie
Uber die tatsachlichen Manipulationen aufgeklart werden. Die Teilnehmer
missen auch motiviert sein, die vorgegebenen experimentellen Anforderungen
zu erbringen. Es muss klar sein, welche Ziele sie im Experiment verfolgen.
Wenn finanzielle Anreize geboten werden, kénnte das Ziel verfolgt werden, so
viel Geld zu erwirtschaften wie mdglich. Die Anreize missen auch attraktiv
genug sein, so dass sich Studienteilnehmer bemihen, sie zu erreichen (Hertwig
& Ortmann, 2001). Psychologie und Okonomie sind in vielerlei Hinsicht
vergleichbare Wissenschaften, aber sie unterscheiden sich auch hinsichtlich
wesentlicher Merkmale, die in Tabelle 1.2 zusammengefasst sind (Warneryd,
1993).

Tabelle 1.2: Charakteristika der Okonomie und Psychologie (nach Warneryd,
1993)
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Okonomie Psychologie

Begrindet auf einigen wenigen, Hauptsachlich induktive Vorgehensweise,
fundamentalen Annahmen, die von Becker empirische Theorien auf niedrigem Niveau;
(1976) ,, The Economic Approach” genannt Erklarung individuellen Verhaltens;
werden: intensive Bestrebungen, Details zu

- Nutzenmaximierung beschreiben.

- Stabile Praferenzen

- Marktequilibrium

Von diesen Annahmen leiten sich alle
o6konomischen Gesetze ab.

Mathematische Formelsprache und Modelle. Experimentelle und statistische Methoden,
Skalierungstechniken.
Objektive Daten Beobachtungsdaten und subjektive Daten,

auch tber Emotionen.

Interesse fur aggregierte GréRen Interesse fur allgemeine und differentielle
(MakrogréRRen). GesetzmalRigkeiten des Verhaltens.

Annahmen Uber individuelles Verhalten dienen Annahmen Uber individuelles Verhalten

der Prognose von Phdnomenen (,as if*- mussen realistisch sein (Deskription und
Annahmen). Prognose).
Psychologische Konzepte werden in Ublicherweise werden Kontext-, Struktur- und

o6konomische Termini Ubersetzt, um mit dem Systemvariablen vernachlassigt.
Rationalitatskonzept kompatibel zu sein.

Die 6konomische Psychologie wird von verschiedenen wissenschaftlichen
Organisationen vertreten: Die International Association for Research in
Economic Psychology (IAREP), die in den 1970er Jahren hauptsachlich von
europaischen Psychologen und Okonomen gegriindet wurde, gibt seit 1981 die
einschlagige Zeitschrift ,Journal of Economic Psychology“ heraus. Ziel des
Journals ist es, interdisziplinare Forschungsarbeiten aus Okonomie,
Konsumentenforschung und Marketing sowie angewandter Psychologie zu
publizieren. Gerade durch das Journal of Economic Psychology hat die
O0konomische Psychologie weithin Anerkennung gefunden und viele
Forschungsthemen zwischen Okonomie und Psychologie sind etabliert worden.
Eine Zusammenfassung der Entwicklung des Journals in den ersten 25 Jahren
und der Themenfelder findet sich bei Kirchler und Holzl (2006).

In den USA arbeiten zwei verwandte Vereinigungen - die Society for the
Advancement of Socio-Economics (SASE) und die Society for the

Advancement of Behavioral Economics (SABE) - daran, psychologische
Konzepte und 6konomische Uberlegungen zusammenzufiihren und die

Ergebnisse im Journal of Socio-Economics dem Fachkollegium bekannt zu
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machen. Aul3er in Fachzeitschriften wird die 6konomische Psychologie in einer
Reihe von Einfihrungswerken dargestellt (z. B. Antonides, 1991, Ferrari &
Romano, 1999; Furnham & Lewis, 1986; Lassarre, 1995; Lea, Tarpy, & Webley,
1987; Lewis, 2008; Riegel, 2007; Roland-Lévy & Adair, 1998; van Raaij, van
Veldhoven, & Warneryd, 1988; Wiswede, 2007).

1.2.3 Themenbereiche der 6konomischen Psychologie

Okonomische Entscheidungen und Handlungen werden von
personlichkeitsspezifischen, sozialen und kulturellen, situativen und allgemein
O0konomischen Gegebenheiten beeinflusst. Je nach Disposition setzen
Konsumenten und Unternehmer in ihren Entscheidungen und Handlungen
unterschiedliche Akzente. Traditionelle oder fortschrittliche Werte bestimmen
das Verhalten von Personen in Haushalten und sowohl kulturelle als auch
religiose Weltbilder pragen unter anderem das unternehmerische Handeln.
Situative Gegebenheiten, wie finanzielle Mdglichkeiten, die Verantwortung fur
andere Personen, Marktgegebenheiten etc. sind fir das Verstandnis
O0konomischen Handelns ebenso bedeutsam wie Merkmale der allgemeinen
Wirtschaftslage, etwa die Einkommensverteilung im Land, die Arbeitsmarktlage
oder die Inflations- und Steuerraten. So wie personliche, kulturelle und situative
Gegebenheiten menschliche Handlungen beeinflussen, determinieren
okonomische Entscheidungen ihrerseits das Wohlbefinden, den Optimismus
oder die Stimmung der Konsumenten, deren Konsumverhalten und damit

wiederum die zukunftige wirtschaftliche Entwicklung.

Fred van Raaij (1981) stellte im ersten Heft des Journal of Economic
Psychology ein Schema vor, das die Vielfalt der Fragestellungen ordnet und
gleichzeitig das Forschungsfeld der 6konomischen Psychologie aufspannt
(Abbildung 1.2).

Abbildung 1.2: Modell 6konomisch-psychologischer Fragestellungen (van Raaij,
1981, S. 9)
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Umgebungsbedingungen
(Kaufmaoglichkeiten,
Verflgbarkeit,
Hindernisse etc.)

Personliche
Charakteristika
(Personlichkeitsmerkmale)

N ~

Wghrgenommener Verhalten
W!rtsc.haftskonte{(t (Kaufverhalten,
(subjek.t.we unq soziale . Arbeitsverhalten etc.)
Reprasentationen)
Wirtschaftlicher Kontext Subjektives Wohlbefinden
(Marktlage, Verdienst- « (Zufriedenheit,
maoglichkeiten etc.) Hoffnungen etc.)
Allgemeine Gesamtgesellschaftliche
Wirtschaftsbedingungen Stimmung
(Wirtschaftssystem, (nationale Konsumenten-
Konjunkturlage etc.) stimmung, Optimismus)

Das Schema erlaubt, eine Reihe von Fragestellungen auf der Basis der

Beziehungen zwischen den einzelnen Variablen zu formulieren:

1) Allgemeine Wirtschaftsbedingungen und wirtschaftlicher Kontext: Der
wirtschaftliche Kontext (das sind die Marktlage, die personliche Finanzlage,
die Art der Beschaftigung, Einkommensquellen etc.) wird von den
allgemeinen Wirtschaftsbedingungen beeinflusst. Unter allgemeinen
Wirtschaftsbedingungen sind das Wirtschaftssystem im Staat (z. B. zentral
gelenkte Planwirtschaft, Marktwirtschaft, soziale Marktwirtschaft), die
Konjunkturlage (z. B. Aufschwung, Hochkonjunktur, Abschwung,
Depression), die Wirtschaftspolitik der Regierung, Krieg und Frieden,
Okologische Bedingungen etc. zusammengefasst. Aus systemtheoretischer
Perspektive stellt das Wirtschaftssystem den Rahmen politischer und
wirtschaftlicher Aktivitaten im Staat und im internationalen Austausch dar.
Nach Strzysch und Weil3 (1998, S. 87) umfasst das Wirtschaftssystem ,die
wirtschaftlichen Elemente (natirliche Ressourcen sowie die Menschen in

ihrer Funktion als Produzenten und Konsumenten), die wirtschaftlichen
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2)

3)

Beziehungen (...) und die wirtschaftliche Ordnung (...), die auf den fur den
Wirtschaftsprozess verbindlichen rechtlichen und institutionellen Regelungen
basiert”. Zu untersuchen sind Beziehungen zwischen allgemeiner
Wirtschaftslage und den finanziellen Moglichkeiten der Haushalte und

Firmen.

Wirtschaftlicher Kontext, wahrgenommener Wirtschaftskontext und
personelle Eigenheiten: Unter wahrgenommenem Wirtschaftskontext wird
jene subjektive Interpretation der wirtschaftlichen Bedingungen verstanden,
die von Individuen - den Personen in privaten Haushalten und
Unternehmern in Firmen - auf der Basis ihrer Eigenheiten, ihrer Werte, Ziele,
Erwartungen und Beflrchtungen vorgenommen wird. Angesprochen werden
Aspekte des Wirtschaftsklimas, erwartete Preisentwicklungen, die subjektiv
wahrgenommene Einkommensverteilung und beurteilte Gerechtigkeit,
subjektiv relevante Bezugsgruppen usw. Fir die 6konomische Psychologie
stellt sich die Frage nach der Bedeutung von Personlichkeitsmerkmalen,
welche mit den individuellen Vorstellungen und Interpretationen

wirtschaftlicher Beziehungen zusammenhangen.

Wirtschaftlicher Kontext, wahrgenommener Wirtschaftskontext und
Verhalten: Das Verhalten der Konsumenten und Unternehmer hangt
Uberwiegend von der wahrgenommenen Wirtschaftslage ab. Die gegebene
Wirtschaftslage wird durch subjektive Wahrnehmungs- und
Interpretationstendenzen ,gebrochen®. Meinungsmacher beeinflussen tber
Massenkommunikationsmittel die subjektive Rekonstruktion mit.
Konsumenten kénnten beispielsweise die Preissteigerung von alltaglichen
Konsum- und Gebrauchsgitern als Ausdruck einer galoppierenden oder
langsam steigenden Inflation interpretieren und ihr Kaufverhalten
entsprechend ausrichten. Unternehmer kdnnten ihre Investitionschancen je
nach Kreditkosten gut oder schlecht einschatzen. Aul3erdem werden im
Gesprach mit anderen relevanten Personen Meinungen und Urteile Gber
Arbeitslosenrate, Umweltverschmutzung, Inflation und Energiekosten
gebildet. Das Studium der Beziehungen zwischen Meinungen und Urteilen

oder Einstellungen und Entscheidungen und Verhalten dient dem
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4)

5)

6)

Verstandnis 6konomischer Gegebenheiten und Veranderungen. In der
Konsumentenforschung wird der Zusammenhang zwischen wirtschaftlichem
Kontext, subjektiver Interpretation und Verhalten vor allem in den
hierarchischen Werbewirkungsmodellen beriicksichtigt, welche davon
ausgehen, dass sich Konsumenten Uber ein Produkt bewusst werden,
Interesse dafur und den Wunsch danach entwickeln und dann handeln. Aus
okonomischer Sicht ist vor allem die Beziehung zwischen wirtschaftlichem
Kontext und Verhalten, formuliert als Angebots- und Nachfragerelation,

analysiert worden.

Verhalten und Situation (Umgebungsereignisse): Verhaltensabsichten
fuhren zu Handlungen, oder exakter, sie kdnnen zu Handlungen fihren.
Situative Einflusse kbnnen Handlungen, trotz des Wunsches sie
auszufuhren, verhindern. Konsumenten kdnnten beispielsweise aufgrund
unvorhersehbarer Ereignisse, wie Krankheit oder Arbeitslosigkeit,

gezwungen sein, lang gehegte Konsumwiinsche weiter aufzuschieben.

Okonomisches Verhalten, subjektives Wohlbefinden und wahrgenommener
Wirtschaftskontext: Nach van Raaij (1981) findet 6konomisches Verhalten
seinen Niederschlag im subjektiven Wohlbefinden. Subjektives
Wohlbefinden beinhaltet die Zufriedenheit oder Frustration nach dem Kauf
eines Gutes, Probleme mit Glutern und Dienstleistungen, Reklamationen etc.
Psychische Prozesse nach dem Kauf, wie etwa die Reduktion von
Dissonanzen oder die Bedeutung der Giter an sich und deren Symbolwert
(Dittmar, 1992), beeinflussen das subjektive Befinden ebenfalls.

Subjektives Wohlbefinden und gesamtgesellschaftliche Stimmung:
Subjektives Wohlbefinden, definiert als Diskrepanzerlebnis zwischen
Erwartungen und Realitat, verdichtet sich Uber die Gesamtheit
wirtschaftender Personen zum gesamtgesellschaftlichen Stimmungsbild. Die
individuelle Konsumentenstimmung und die Zufriedenheit mit der eigenen
Gesundheit, mit der Beziehung zum Partner oder der Partnerin, mit der
Arbeit etc. machen insgesamt die Lebenszufriedenheit einer Person aus.
Uber Personen aggregiert driicken sich individuelle Zufriedenheitswerte in
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der Zufriedenheit oder Missstimmung im Staat aus. Fur die 6konomische
Psychologie stellen sich Fragen, die den Zusammenhang zwischen dem
Befinden in wirtschaftlichen Belangen und der Zufriedenheit im Allgemeinen
betreffen sowie Fragen nach dem Zusammenhang zwischen individuellem

Befinden und der Konsumenten- und Produzentenstimmung.

7) Subjektives Wohlbefinden, Verhalten und wirtschaftlicher Kontext: Das
subjektive Wohlbefinden der Konsumenten determiniert wirtschaftliche
Entwicklungen. Somit schlief3t sich der Kreis, der in Abbildung 1.2 dargestellt
ist. Marketingfachleute studieren das Verhalten und die Zufriedenheit von
Konsumenten mit Gutern, entwickeln Werbestrategien, welche die Erfullung
vieler Wiinsche versprechen. Es wird versucht, Guter bedurfnisgerecht zu
gestalten, indem Produzenten ihre Produktion auf Winsche der
Konsumenten abstimmen. Nicht nur die Stimmung der Konsumenten,
sondern selbstverstandlich auch deren Verhalten determinieren die
Wirtschaftslage: Konsum- und Sparneigungen der privaten Haushalte sowie
Investitionstendenzen und Rucklagen der Unternehmer beeinflussen direkt

die Entwicklung der Wirtschaft.

Das Schema in Abbildung 1.2 war ein erster Versuch, das Themenfeld der
O0konomischen Psychologie aufzuspannen. Wie eine Analyse des Journal of
Economic Psychology zeigte (Kirchler & Holzl, 2003, 2006), wird vor allem
untersucht, wie Entscheidungen unter Risiko zustande kommen und wie
Entscheidungen systematisch vom Rationalmodell abweichen und folglich
dessen Grundannahmen in Frage stellen. Kooperation und Eigennutz werden
untersucht, sowie wirtschaftliches Wissen von Kindern und Erwachsenen,
unternehmerisches Handeln, Arbeit und Arbeitslosigkeit, gerechte Entlohnung
und Commitment, Haushaltsentscheidungen und Absatzstrategien, subjektive
Ansichten tber das Geld und die Wahrungsumstellung in Europa,

Steuerverhalten, Schattenwirtschaft, Wirtschaftsentwicklung und Wohlbefinden.

Besondere Beachtung fand die 6konomische Psychologie durch die Verleihung
des Nobelpreises fur Wirtschaftswissenschaften (offiziell bezeichnet als The
Bank of Sweden Prize in Economic Sciences in Memory of Alfred Nobel) 2002
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an den Verhaltensokonom Vernon Smith sowie an den Psychologen Daniel
Kahneman und die Nennung seines langjahrigen Kooperationspartners Amos
Tversky. Eine Vielzahl von Studien wurden durch deren Befunde inspiriert,
wonach sich Menschen in Entscheidungssituationen haufig anders verhalten als

es die 6konomische Theorie unterstellt.

Kurzbiographien von Daniel Kahneman und Amos Tversky

Daniel Kahneman (1934-) Amos Tversky (1937-1996)

Daniel Kahneman, Professor an der Princeton University, wurde 2002 —
gemeinsam mit Vernon Smith, Professor fur Wirtschaft und Recht an der
George Mason University — mit dem Nobel-Preis fir Wirtschaftswissenschaften
ausgezeichnet. Zusammen mit Amos Tversky — der zum Zeitpunkt der
Preisverleihung bereits verstorben war und vom Preiskomitee aufgrund der
Vorgaben nur anerkennend erwahnt werden konnte — gelang es Daniel
Kahneman, Erkenntnisse der psychologischen Urteils- und
Entscheidungsforschung in die Okonomie zu integrieren. Die Studien tber
Urteile und Entscheidungen unter Unsicherheit zeigen, dass sich Menschen
verschiedener Heuristiken bedienen, die von fundamentalen Gesetzen der
Wahrscheinlichkeitslehre abweichen, und dass Entscheidungen traditionell
O0konomischen Vorhersagen widersprechen. In der sogenannten Prospect
Theorie wurden empirisch gewonnene Erkenntnisse systematisch
zusammengefasst.

Daniel Kahneman wurde 1934 in Tel Aviv, Israel, geboren. Zwanzig Jahre
spater, 1954, erhielt er seinen Bachelor-of-Arts in Psychologie und Mathematik
an der Hebrew University Jerusalem und 1961 wurde er zum Doktor flr
Psychologie an der University of California in Berkeley promoviert.

Seit 1993 ist er Professor fur Psychologie an der Princeton University und
Professor of Public Affairs an der Woodrow Wilson School.

Amos Tversky wurde 1937 in Israel geboren. 1964 graduierte er zum Doktor
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der Psychologie an der University of Michigan und lehrte dann an der Hebrew
University in Jerusalem sowie an der Harvard Universitat. 1996, Professor fur
Verhaltenswissenschaften am psychologischen Institut der Stanford Universitat,
starb Amos Tversky.

Das Verhalten entspricht nicht immer den Rationalitdtsannahmen, sondern ist
durch psychologische und soziale Motive getrieben. In Entscheidungen werden
nicht alle moglichen Informationen gesucht und bertcksichtigt; nicht die beste
Alternative wird gewahlt, sondern zufriedenstellende Alternativen, Urteile
kommen oft spontan zustande, Menschen wenden Heuristiken an und
manchmal sind Entscheidungen fehlerhaft, weil die Auswahlsituation zu
komplex ist und einzelne Informationen systematisch Uberbewertet oder

vernachlassigt werden (Bofinger & Schmidt, 2003).

Um befriedigende Antworten auf die oben genannten Fragen geben zu kdnnen,
muss die 6konomische Psychologie Anleihen bei einer Reihe von
Wissenschaftsdisziplinen machen, oder besser, die Zusammenarbeit mit
Fachleuten aus verschiedenen Bereichen suchen.

In diesem Buch werden einige spezifische Themen der 6konomischen
Psychologie beschrieben. Vor der Beschaftigung mit spezifischen
anwendungsbezogenen Themen werden kritische Fragen bezlglich der
Grundannahmen der klassischen Okonomie gestellt. Weiter werden die Norm
von Entscheidungsprozessen sowie jene ganz ,normalen Anomalien®, welche
die Abweichungen von der Norm ausmachen, dargestellt. Die Rationalitats- und
Nutzenmaximierungsannahmen sind aufgrund der Forschungserkenntnisse

nach den 1970er Jahren in ihren Grundfesten erschuttert worden.

»1he standard theory of choice provides a set of conditions for rationality that
may be necessary, but are hardly sufficient: they allow many foolish decisions
to be called rational.“ (Kahneman, 1994, S. 32).
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Verstandnisfragen

Im Folgenden finden sich Beispielaufgaben zum Kapitel 1. Die Aufgaben sind
so formuliert, dass jeweils eine, zwei, drei oder vier Antwort(en) korrekt ist/sind

oder die Antwortalternative ,Keine Antwort ist korrekt" gilt.

1. ltem Kapitel 1.1 Seite

Welche Charakteristika zeichnen die ékonomische Psychologie aus?

6] Praktisches Wissen soll im Kontext theoretischer Modelle bearbeitet werden
X Interdisziplinares Fach
X Theoretisches Wissen soll im praktischen, wirtschaftlichen Kontext angewendet werden
6] Disziplin, welche sich hauptsachlich auf das Verhalten auf aggregierter Ebene bezieht
6] Keine Antwort ist korrekt
2. lItem Kapitel 1.2.1  Seite
6

Mit der Metapher des "homo Oeconomicus" meint man in der Okonomie, dass...
6] ... der Mensch den Wirtschaftsméchten ausgeliefert ist.
(0] ... Entscheidungen - unter anderem - von Emotionen beeinflusst

werden.
X ... der Mensch ein zweckrationales, reinen Nutzenerwagungen

folgendes Wesen ist.
(®) ... individuelle Entscheidungen fehleranfallig sind.
o] Keine Antwort ist korrekt

3. ltem Kapitel 1.2.1  Seite

Nehmen sie an, sie geben eine Anstellung auf, um ein Unternehmen zu griinden. Welche
Opportunitatskosten der Unternehmensgriindung sollten sie bedenken?

(@) Die zukiinftig anfallende Umsatzsteuer

X Das Gehalt, das mit der Aufgabe der Anstellung verloren geht

(@) Die Miete Ihrer Wohnung

X Da sie ihr gesamtes Erspartes in die Griindung investieren, miissen sie auf die bisherigen
Zinsgewinne des Ersparten verzichten

(@) Keine Antwort ist korrekt

4. Item Kapitel 1.2.1  Seite

Welche Aussage/n trifft/treffen auf die Produktionsmdglichkeitskurve zu? Die kurzfristige
Produktion von Mengenkombinationen von Giitern...

(®) ... unterhalb der Kurve ist unméglich
X ... unterhalb der Kurve ist méglich
(@) ... oberhalb der Kurve ist méglich
X ... auf der Kurve ist moglich
(@) Keine Antwort ist korrekt
5. lItem Kapitel 1.2.1  Seite
8

In klassischen 6konomischen Uberlegungen ist von Maximal- und Minimal- oder Sparprinzip die
Rede. Was ist unter Minimal- oder Sparprinzip zu verstehen?

(®) Das Unternehmen, welches am meisten spart, hat den gréf3ten Erfolg

X Unter dem sparsamsten Einsatz von Mitteln soll ein bestimmter
Erfolg erreicht werden

Ein Unternehmen spart durch die Entlassung von Arbeithehmern Kosten ein

(@]
(@] Ein Unternehmen wahlt aus verschiedenen Alternativen die
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sparsamste, unabhéngig vom Erfolg

(@] Keine Antwort ist korrekt

6. Item Kapitel 1.2.1
9

Seite

Auf Basis welcher Axiome wird in neoklassischen 6konomischen Modellen das

Optimierungsverhalten von wirtschaftlichen Akteuren beschrieben (Gravelle & Rees, 1981)?

Vollsténdigkeit

Fairness

Reflexivitat

Nicht-Sattigung

O[X|X|0O|X

Keine Antwort ist korrekt

7. ltem Kapitel 1.2.2
14

Seite

Welches Argument verwenden Okonomen, um die Kritik, die klassischen 6konomischen

Annahmen seien nicht haltbar, weil der Mensch oft irrational, emotional und schlecht informiert

ist, auszuhebeln?

(e Die Annahme, Individuen verhalten sich rational, ist realistischer als die Annahme, sie

seien von Emotionen gesteuert

X Auf aggregierter Ebene verliert das unsystematische und irrationale Verhalten an

Bedeutung, weil es ausgemittelt wird

(@) Rationale Verhaltensanteile sind im Vergleich zu emotionalen zuverlassiger beobachtbar
(0] Durch die Beriicksichtigung von Kontextvariablen werden die irrationalen
Verhaltensanteile unbedeutend

(@) Keine Antwort ist korrekt

8. lItem Kapitel 1.2.2  Seite
Wie wirden sie einem Freund erklaren, was Wirtschaftspsychologie ist? Untersucht
werden/wird ...
X ... die Ursachen menschlichen Verhaltens im wirtschaftlichen Kontext.
X ... das menschliche Denken im wirtschaftlichen Kontext.
X ... die Anderungen menschlichen Verhaltens im wirtschaftlichen Kontext.
X ... das menschliche Erleben im wirtschaftlichen Kontext.
(@) Keine Antwort ist korrekt

9. Item Kapitel 1.2.2  Seite

12
In der Theorie der "Feinen Leute" beschreibt Veblen (1899), dass...
(@) ...Sich das Angebot nach der Nachfrage richtet.
(@) ...Reiche prozentual weniger vom Gehalt ausgeben als arme Leute.
X ...manche Giiter dann besonders nachgefragt werden, wenn der Preis
steigt.

(@) ...Sich die Preise nach dem Angebot und nach der Nachfrage richten.
(@) Keine Antwort ist korrekt

10. Item Kapitel 1.2.2  Seite

21

Welche Annahmen der Okonomie, sind aus Sicht der Psychologie, kritisierbar?

Menschen sind Konsumenten

Menschen sind Nutzenmaximierer

Menschen sind rational

Menschen sind lernfahig

O|O|X|X|O

Keine Antwort ist korrekt
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2. Uber die Bruichigkeit der 6konomischen Grundannahmen

Uberblick: Die Grundannahmen der Okonomie tiber das menschliche Verhalten
sind in der Psychologie mit Skepsis aufgenommen worden. Die Kritik der
Psychologie richtet sich gegen das Postulat, wonach wirtschaftlich handelnde
Menschen auch in komplexen Entscheidungssituationen in der Lage sein
sollen, ihren subjektiven Nutzen zu maximieren. In einer Vielzahl von
wissenschaftlichen Studien wurde nachgewiesen, dass sich Menschen weder
rational, das heil3t, bezuglich ihrer Praferenzen konsistent verhalten, noch
willens sind, immer ihren Nutzen zu maximieren. Meist begnigen sich
Menschen mit einer zufriedenstellenden Alternative und manchmal laufen sie

.blindlings in ihr Ungltick”.

Das klassische 6konomische Leitbild menschlichen Handelns unterstellt das
Rationalitatsprinzip als Verhaltensmaxime und Nutzen- oder
Gewinnmaximierung als Ziel. Rationalitat ist in erster Linie ein formales Prinzip
der Entscheidungslogik, das vorwiegend normativen Charakter hat und eine
bestimmte Praferenzstruktur und Nutzenmaximierungstendenz voraussetzt.
Dabei wird angenommen, dass Personen Praferenzen haben und dass die
Option, fur welche sie sich entscheiden, jene mit dem hdchsten subjektiven
Nutzen ist. Das klassische 6konomische Modell ist aber auch als deskriptives
Entscheidungsmodell zu verstehen und deshalb problematisch (Wiswede,
1988; 1991). Wiswede (1988, S. 520) fiihrt die Uberlegungen zur Nutzentheorie
folgendermal3en aus: ,Die meisten Modelliberlegungen gehen davon aus, die
subjektive Praferenzskala als vorgegebenes Datum in die Analyse einzuftigen:
Beim Eintritt in das Wirtschaftsleben verflige der Mensch tber ein wohl
formuliertes, differenziert abgestuftes und ein fir alle Mal festgelegtes
Nutzensystem, das — so zumindest die implizite Voraussetzung — auch durch
Lernvorgange nicht mehr variiert werden kann, da Anderungen der
Praferenzskalen im Rahmen statischer Modelle als Konstanten behandelt
werden.” Da die Okonomie nicht nur Aussagen tiber normative und praskriptive
Modelle, sondern auch tber faktisches Verhalten macht, haben das
Rationalitats- und Nutzenprinzip realwissenschaftlich-deskriptive Bedeutung
und sind kritisierbar.
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Empirische Studien belegen, dass die menschliche
Informationsverarbeitungskapazitat limitiert ist und in komplexen
Entscheidungssituationen Fehler gemacht werden. Wenn die Mdglichkeit fehlt,
genugend Informationen einzuholen oder die Motivation und Zeit dazu nicht
ausreichen, dann werden Urteile auf der Basis von Heuristiken geféllt.
Urteilsheuristiken sind Entscheidungsregeln, die zwar verkirzte, Zeit und
Energie sparende Entscheidungen ermoglichen, jedoch zu falschen oder
suboptimalen Urteilen fihren kdnnen. Zu den bekanntesten Urteilsheuristiken
zahlen die Verfugbarkeits-, Reprasentativitats- sowie Anker- und
Anpassungsheuristiken. Weiter gibt es eine Vielzahl von Anomalien zu
beobachten, also Abweichungen von den Grundprinzipien der
Rationalitatstheorie, die in deskriptiven Modellen bertcksichtigt werden. In
deskriptiven Entscheidungsmodellen wird angenommen, dass Menschen nicht
notwendigerweise nach der optimalen Option streben, sondern nach einer
zufriedenstellenden. Oft wird eine Wahl implizit getroffen und in der Folge
werden weitere verfluigbare Alternativen deshalb betrachtet und so analysiert,

dass die implizite Wahl gerechtfertigt werden kann.

Ausgehend vom subjektiven Erwartungsnutzenmodell und von Beobachtungen
von Entscheidungen im Alltag wurde die Prospect Theorie formuliert, in welcher
eine Wertfunktion und eine Gewichtungsfunktion beschrieben werden, welche
Entscheidungen im Alltag gerecht werden. Wenn Menschen zwischen einer
riskanten Alternative und einem sicheren Gewinn entscheiden missen, agieren
sie meist risikoscheu, so, als ob sie ihren Gewinn sichern wollten. Wenn
allerdings ein Verlust droht, wahlen Menschen im Sinne einer
Verlustreparationstendenz eher die riskante als die sichere Alternative. Je nach
Darstellung eines Sachverhaltes kann die Aufmerksamkeit entweder auf einen
Gewinn oder auf Verluste gelenkt werden, was unterschiedliche
Entscheidungen zur Folge hat. Anhand der Prospect Theorie kobnnen der
Besitzeffekt (,endowment effect”) und eskalierendes Commitment (,sunk cost

effect”) erklart werden.

Neben den Rationalitatsannahmen wird Menschen unterstellt, sie wiirden sich

so verhalten, dass ihr subjektiver Nutzen maximiert wird. Die 6konomischen
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Kosten-Nutzen-Uberlegungen haben auch die Vorstellungen tiber menschliche
Interaktionsprozesse gepragt. In den psychologischen Austauschtheorien wird
soziale Interaktion in wirtschaftlichen Termini beschrieben. Gegen die
Annahme, alles soziale Verhalten sei 6konomisch motiviert, wird angefthrt,
dass in zufriedenstellenden romantischen Partnerschaften nicht der individuelle
Gewinn im Vordergrund steht. Anstelle von Equity- oder Egoismusprinzipien

werden in romantischen Beziehungen Liebes- und Kreditprinzipien angewandt.

Der Kritik an den in der Okonomie vorherrschenden Annahmen kann entgegen
gehalten werden, dass die Okonomie nicht individuelles Verhalten, sondern das
Verhalten auf aggregiertem Niveau untersucht, wahrend sich die Psychologie
auf einer Mikroebene bewegt und vorwiegend individuelles Verhalten
beschreibt. Wenn ,psycho-logische” Entscheidungs- und Verhaltenstendenzen
unsystematisch um einen auch nur kleinen rationalen ,Verhaltenskern”
variieren, dann konnte sich am Markt unsystematisch variierendes a-rationales
oder irrationales Verhalten herausmitteln, so dass im Durchschnitt jenes
Verhalten resultiert, welches den Rationalitats- und
Nutzenmaximierungsaxiomen entspricht. Abschlie3end seien einige
Uberlegungen angefiihrt, die zeigen sollen, dass auch auf aggregiertem Niveau
Verhaltensanomalien existieren, die mit den Grundannahmen der Okonomie in

Konkurrenz stehen.

Trotz der Kritik gegen die Rationalitats- und Nutzenmaximierungsannahme und
der Beschreibung vieler ,ganz normaler” Anomalien treffen Menschen haufig
vernunftige, wenn auch nicht immer die besten Entscheidungen. Allerdings
verhindern menschliche Tragheit, Willensschwéache, Zeitmangel und die
Unfahigkeit, in komplexen Situationen die relevante Information adaquat zu
verarbeiten oft die Realisierung guter Vorsatze. Deshalb ist es sinnvoll, wenn
~Entscheidungsarchitekten”, beispielsweise Politiker, einen ,kleinen Sto3*
geben, damit sich die Burger zum eigenen Wohl verhalten, ohne jedoch deren

Entscheidungsfreiheit einzuschranken.

2.1 Entscheidungen
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Wenn zahlreiche Bedurfnisse befriedigt werden sollen, aber die verfigbaren
Ressourcen begrenzt sind, dann muss entschieden werden, welche
Ressourcen wie und wofur eingesetzt werden. Individuen und Firmen sind
standig damit konfrontiert, aus vielen Alternativen eine Option auszuwébhlen,
also Entscheidungen zu treffen. In manchen Situationen ist die Wahl einfach,
weil die Praferenzen klar und die Konsequenzen der wenigen verfligbaren
Alternativen eindeutig sind. Manche Entscheidungen sind unspektakular,
entweder weil die Ergebnisse nicht weiter relevant sind, oder weil eine
Alternative mit an Sicherheit grenzender Wahrscheinlichkeit zum gewiinschten
Ziel fuhrt: Beispielsweise kann manchen Menschen die Wahl der
Arbeitskleidung unproblematisch erscheinen, weil ihr beruflicher Erfolg davon
unberihrt bleibt. Wenn die Wohnzimmerpflanzen trocken sind, dann muss nicht
lange Uberlegt werden, ob sie gegossen werden sollen oder nicht. Schwieriger
werden Entscheidungen, wenn die Anzahl der Entscheidungsalternativen
zunimmt, wenig Zeit fur die Informationssuche und -verarbeitung sowie die
Bewertung der Alternativen und deren Konsequenzen zur Verfligung steht, und
wenn Unsicherheit Uber Ereignisse und Konsequenzen oder gar Unwissenheit
besteht.

Entscheidungen werden entweder intuitiv - aus ,dem Bauch heraus” - oder
analytisch, nach explizitem Uberlegen und Abwagen von Vor- und Nachteilen
mehrerer Alternativen getroffen. Intuitiv oder instinktiv getroffene
Entscheidungen sind eng mit Gefuhlen verschrankt. Im Gegensatz zu
analytischen Entscheidungen sind intuitive oder instinktive Entscheidungen
nicht vollstandig explizierbar, lassen sich nicht in einen sequentiellen
Algorithmus tbertragen, also in einen Uberlegungsschritt nach dem anderen
unterteilen, sondern sind ganzheitlich. Epstein (1994) und Slovic, Finucane,
Peters, und MacGregor (2004) unterscheiden zwei Systeme der
Informationsverarbeitung in Entscheidungssituationen. Das
entwicklungsgeschichtlich alte, erfahrungsbezogene und schnell zu
Bewertungen fuihrende intuitive System und das langsamere, analytische
System. In Tabelle 2.1 werden die Charakteristika beider Systeme

zusammengefasst. Der erfahrungsbezogene Prozess der
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Informationsverarbeitung ist nicht irrational und analytische Prozesse sind — wie
unten ausfihrlich beschrieben wird — nicht notwendigerweise rational.
Mukherjee (2010) modelliert Entscheidungen nach dem dualen System und
findet, dass das Konzept der zwei Verarbeitungswege Entscheidungen unter

Risiko besonders gut abbilden kann.

Kahneman und Klein (2009) beschreiben Bedingungen fur intuitive Expertise
und kommen zum Schluss, dass Experten haufig intuitiv gute Entscheidungen
treffen und ein analytisches Vorgehen sogar zu Verunsicherung fihren kann.
Wenn Entscheidungen in Situationen getroffen werden, in welchen
Entscheidungstrager die Gelegenheit haben, die Bedingungen und Regeln tber
das Wechselspiel von Ereignissen und Konsequenzen zu erlernen und
verlassliche Prognosen Uber die Konsequenzen von Entscheidungen gegeben
werden konnen, dann sind Experten intuitiv in der Lage, gute Entscheidungen
zu treffen. Wenn eine Sachlage unbekannt ist, sind allerdings analytische
Prozesse zielfuhrend. Wenn Intuition genuinen Fahigkeiten und Erfahrungen
entspringt, dann sind ,Bauchentscheidungen” oft gute Entscheidungen.
.Bauchentscheidungen” kdnnen aber auch aus Unwissenheit, aus einer
»Spontanen Eingebung” heraus erfolgen und haufig aufgrund von Heuristiken,
beispielsweise der Affektheuristik, getroffen werden. Der Affektheuristik
entsprechend werden Situationen und Entscheidungsalternativen danach
beurteilt, ob sie angenehm oder unangenehm, bedrohlich oder ungefahrlich
sind. Intuitive Entscheidungen kdnnen ziemlich sicher schlechte
Entscheidungen darstellen, wenn Unklarheit und Unwissenheit vorherrscht.
Erfahrene Experten wissen oft nicht, welche Informationen und Hinweisreize
ihre Entscheidungen leiten. Unerfahrene Laien wissen noch weniger, aufgrund
welcher Informationen sie eine Intuition haben. Experten neigen weniger zu
selbstsicherer Uberzeugung als Laien und hinterfragen deshalb ihre Urteile
eher. Wie erwahnt, sind intuitive Entscheidungen in ,hoch-validen”
Umgebungen haufig gut. Eine Umgebung ist dann ,hoch-valide”, wenn stabile
Beziehungen zwischen Bedingungen und der Transformation der Bedingungen
gegeben sind. In der Medizin oder im Falle der Bekdmpfung eines Brandes ist

dies fiir Arzte beziehungsweise fiir Feuerwehrleute gegeben. Am Finanzmarkt
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ist die Lage hingegen nicht guinstig. Die Entwicklung von Aktienkursen ist kaum
prognostizierbar und weltpolitische Entwicklungen sind es langfristig auch nicht.
Deshalb sollten Handler an der Borse analytisch denken und nicht aus ,dem
Bauch heraus” investieren, obwohl manchmal, durch einen gliicklichen Zufall,

auch ein ,Blindschuss ins Schwarze trifft”.

Tabelle 2.1: Charakteristika des erfahrungsbezogenen, affektiven Systems und
des analytischen Systems (nach Epstein, 1994; Slovic, Finucane, Peters, &
MacGregor, 2004, S. 313)

Erfahrungsbezogenes, affektives System Analytisches System

1) Ganzheitlich, intuitiv 1) Analytisch

2) Affektiv, Lust-/Unlust-orientiert 2) Logisch, Argument-orientiert

3) Assoziative Verkntpfungen 3) Logische Verknipfungen

4) Verhalten aufgrund emotionsgeladener  4) Verhalten aufgrund bewussten Abwégens
Erfahrungen von Vor- und Nachteilen

5) Wirklichkeit wird in Bildern, Metaphern,  5) Wirklichkeit wird in abstrakten Symbolen,
Geschichten verarbeitet Worten und Zahlen verarbeitet

6) Schnelle Verarbeitung 6) Langsame Verarbeitung

7) Unmittelbar handlungsorientiert 7) Mittelbar handlungsorientiert

8) Selbstevident; ,erfahren heifdt glauben” 8) Rechtfertigung von Entscheidungen und
Handlungen Uber Logik und Evidenz

Vor allem Laien wenden intuitiv implizite Entscheidungsregeln an (Slovic,
Finucane, Peters, & MacGregor, 2002, 2004). Rottenstreich und Hsee (2001)

fuhren einige Beispiele von Entscheidungen an, in welchen die affektive
Bewertung von Konsequenzen die Auswahl bestimmt und Wahrscheinlichkeiten
des Eintrittes der Konsequenzen von Laien sehr unterschiedlich eingeschatzt
werden. Im Falle hoch emotionalisierender Konsequenzen werden niedrige
Wahrscheinlichkeiten des Eintritts dieser Konsequenzen weit Giberschatzt; im
Falle hoher Eintrittswahrscheinlichkeit wird die Wahrscheinlichkeit eines
Ereignisses massiv unterschatzt. Rottenstreich und Hsee (2001) berichten ein
Experiment mit 156 Studierenden der Universitat von Chicago, die einen kurzen
Fragebogen beantworteten. Sie mussten sich vorstellen, bei einer Studie
mitzumachen, bei welcher die Méglichkeit besteht, dass sie kurz einen
schmerzhaften aber ungefahrlichen elektrischen Schock erleiden werden.
Anderen Personen wurde gesagt, sie sollen sich vorstellen, dass sie vielleicht
US$ 20 Strafe zahlen miussen. Es ist anzunehmen, dass die Vorstellung von

Elektroschocks wesentlich emotionaler ist als die Vorstellung, eine geringe
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Geldstrafe zu zahlen. Die Wahrscheinlichkeiten des jeweils negativen
Ereignisses wurden in drei Abstufungen vorgegeben: Entweder 1 Prozent, 99
Prozent oder 100 Prozent. AnschlieRend wurde gefragt, wie viel die Teilnehmer
zu bezahlen bereit seien, um keinen Schock beziehungsweise keine Strafe zu
erhalten. In Abbildung 2.1 sind die Ergebnisse dargestellt. In der Schock-
Bedingung wirden US$ 7 bezahlt, um den Schock, der mit 1 Prozent
Wabhrscheinlichkeit eintritt, zu vermeiden und nur US$ 10, wenn die
Wabhrscheinlichkeit 99 Prozent betragt. Um die US$ 20 Strafe zu vermeiden,
wuirden die Teilnehmer im Falle der geringen Eintrittswahrscheinlichkeit nur
US$ 1 zahlen, aber im Falle einer Eintrittswahrscheinlichkeit von 99 Prozent
bereit sein, US$ 18 zu zahlen. Wahrend im Falle des bedrohlichen Schocks
dessen Eintrittswahrscheinlichkeit kaum bertcksichtigt wurde, war die
Bereitschaft der Teilnehmer, sich gegen die Geldstrafe abzusichern, durchaus
von der Strafwahrscheinlichkeit abhangig.

Wahrend Laien haufig nach der Affektheuristik urteilen, neigen Experten
wesentlich weniger dazu. Slovic, Malmfors, Krewski, Mertz, Neil, und Bartlett
(1995) lieRen Laien und Experten das Krebsrisiko bei hoch beziehungsweise
niedrig dosierter toxischer Bestrahlung beurteilen. Wéhrend die Urteile der
Laien kaum die Information Uber die Hohe der Dosierung widerspiegelten,
unterschieden sich die Expertenurteile deutlich hinsichtlich der Information tber
niedrige oder hohe Bestrahlungszeiten. Hsee und Rottenstreich (2004) zeigten
in einem weiteren Experiment, dass unter Affektpriming die Quantitat eines
Gutes unbeachtet bleibt. Affektpriming bedeutet, dass die Aufmerksamkeit von
Personen durch nicht bewusste Voraktivierung der Wahrnehmung auf
emotionale Sachverhalte gelenkt wird. Studienteilnehmer wurden ersucht, den
Preis fur funf oder fir zehn CDs von Madonna anzugeben. Wenn die
Teilnehmer Informationen erhielten, das Produkt zu analysieren und den Wert
genau zu Uberlegen, wurden Preise von durchschnittlich US$ 15.10 fir die finf
CDs und US$ 28.81 fur die zehn CDs angefiihrt. Unter Affektpriming wurde das
5-CDs-Set mit US$ 22.64 bewertet und das Set mit den zehn CDs sogar etwas
geringer, mit US$ 19.77.

Abbildung 2.1: Durchschnittliche Preise, die Teilnehmer zu zahlen bereit sind,
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um eine Strafe von US$ 20 beziehungsweise einen Elektroschock zu
vermeiden, wobei diese negativen Ereignisse fast sicher nicht (p = 0.01
Wahrscheinlichkeit) beziehungsweise fast sicher (p = 0.99 Wahrscheinlichkeit)
eintreten (nach Rottenstreich & Hsee, 2001, S. 189)

20 —

18 —

12 —

10 —

US Dollar

p=0.1 p=0.99
Eintrittswahrscheinlichkeit

O—OElektroschock @—@ Geldstrafe

Die Affektheuristik bietet Versicherungsmaklern grof3e Chancen, Laien zum
Abschluss einer Versicherung zu bewegen, indem lebhaft geschildert wird, wie
dramatisch ein Schaden nach einem Blitzeinschlag im Haus und
anschlieRendem Brand, nach einer Uberschwemmung oder anderen
Katastrophen sein kann. Dass die Eintrittswahrscheinlichkeit dieser Ereignisse
sehr gering ist, wird in der Entscheidung von Kunden haufig nicht adaquat
berticksichtigt; sie Uberschéatzen die geringen Wahrscheinlichkeiten und
schlie3en eine Versicherung ab. Umgekehrt sind viele nicht geneigt, sich gegen

geringe aber sehr wahrscheinliche Schaden versichern zu lassen.

In Entscheidungen sollen Konsequenzen und die Eintrittswahrscheinlichkeit von
Konsequenzen berlcksichtigt werden. Je nach persénlichen Charakteristika,
Thema und Situation kénnen Entscheidungen spontan oder analytisch
ablaufen. Haufig werden Entscheidungen im Hinblick auf riskante Alternativen
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untersucht. Dabei wird zum einen Risiko als moéglicher Eintritt eines
unerwinschten negativen Ereignisses, als Bedrohung oder als unbekannte
Situation, die nicht kontrolliert werden kann, definiert. Zum anderen wird eine
Entscheidung als riskant bezeichnet, wenn Konsequenzen von Optionen nicht
mit Sicherheit eintreten, sondern mit bestimmten Wahrscheinlichkeiten, wenn
also eine positive oder negative Konsequenz mdglich ist. Geldspiele
reprasentieren derartige riskante Entscheidungen, mit der Méglichkeit zu
gewinnen oder zu verlieren. Im Folgenden werden Entscheidungen untersucht,
in welchen eine Alternative aus einem Set von mehreren ausgewahlt wird,
wobei die Alternativen positive oder negative Konsequenzen mit bestimmten
Wabhrscheinlichkeiten mit sich bringen. Uber den Umgang mit Risiko als
Bedrohung, die Wahrnehmung von Risiko und Einstellungen zu Risiko hat

Breakwell (2007) eine umfassende Literaturtibersicht verfasst.

2.1.1 Sicherheit, Risiko und Ambiguitat

Entscheidungen werden unter Sicherheit getroffen, wenn Entscheidungstrager
vollstandige Information tUber die wahlbaren Alternativen und Sicherheit Uber
deren Konsequenzen besitzen. Wenn also voéllige Klarheit Uber alle
Entscheidungsmaoglichkeiten sowie Ergebnisse besteht und Personen
hinsichtlich der Unterschiede zwischen den Entscheidungsalternativen tberaus
sensibel sind und deshalb alle Alternativen nach subjektiven Praferenzen reihen
konnen, dann werden Entscheidungen unter Sicherheit gefallt. Dies ist
allerdings in der Praxis kaum der Fall, auch wenn sich unter bestimmten
Voraussetzungen priufbare Schlussfolgerungen anhand dieses Modells

entwickeln lassen (Zambrano, 2005).

Haufig besteht bezlglich der Konsequenzen von Entscheidungsalternativen
Unsicherheit. Die theoretischen Uberlegungen und empirischen Studien tiber
Entscheidungen differieren je nachdem, ob Entscheidungen unter Gewissheit,
Risiko, Ambiguitat oder Ungewissheit gefallt werden. Entscheidungen werden
meist dann als riskant bezeichnet, wenn Unsicherheit Gber Ereignisse und
deren Konsequenzen besteht. In diesem Fall kdnnen subjektive
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Wahrscheinlichkeiten tiber den Eintritt von Ereignissen und Konsequenzen
objektiv gegeben sein. Risikoentscheidungen sind Entscheidungen tber
Alternativen mit Konsequenzen, welche mit bestimmter Wahrscheinlichkeit
eintreten (Wu, Zhang, & Gonzalez, 2004). Wenn Uber einen moglichen Gewinn
mittels eines fairen Wirfels entschieden wird und nur die Ziffer sechs einen
Gewinn anzeigt, dann ist mit einer Wahrscheinlichkeit von exakt p = 1/6 mit
einem Gewinn zu rechnen. Unter Umstanden — in ambiguen
Entscheidungssituationen — ist die numerische Bestimmung der
Wahrscheinlichkeiten nicht mdglich. Wenn beispielsweise angenommen wird,
dass die Vereinheitlichung der Wahrung verschiedener Lander unter
bestimmten Bedingungen positive oder negative Konsequenzen zur Folge hat,
die Wahrscheinlichkeiten der Konsequenzen aber nicht exakt bekannt sind,
dann liegt eine ambigue Entscheidung vor (Wu, Zhang, & Gonzalez, 2004).
Manchmal miussen Entscheidungen getroffen werden, ohne dass die Folgen
abschatzbar sind. Bei Entscheidungen unter Ungewissheit ist unbekannt, was

passieren wird.

Ein Beispiel fur eine Entscheidungssituation unter Risiko, wie sie in empirischen
Studien Studienteilnehmern vorgegeben wird, bieten folgende Alternativen A
und B (KUhberger, 1994, S. 7). Studienteilnehmer kbnnen an einem der zwei
Gewinnspiele teilnehmen. Sie missen sich entscheiden, ob sie am Spiel A oder
B teilnehmen. Die Gewinnerwartungen sind in beiden Spielen 0. Deshalb sollte

die Auswahl von Spiel A oder B zufallig sein.

Die erste Alternative A bietet einen Gewinn von 44 Geldeinheiten mit einer
Wahrscheinlichkeit von p = 0.5; einen Verlust von 55 Geldeinheiten mit einer
Wahrscheinlichkeit von p = 0.4. Mit einer Wahrscheinlichkeit von p = 0.1 wird

schlielRlich weder ein Gewinn noch ein Verlust eintreten.

Die zweite Alternative B bringt mit einer Wahrscheinlichkeit von p = 0.5
einen Gewinn von 36 Geldeinheiten, mit einer Wahrscheinlichkeit von p =
0.3 einen Verlust von 60 Einheiten und ein Ergebnis von 0 Einheiten mit

einer Wahrscheinlichkeit von p = 0.2.

Tatsachlich berechnen wenige Studienteilnehmer den Erwartungswert von A
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und B, sondern uberlegen, welche Alternative den hochsten Gewinn verspricht,
welche den wahrscheinlichsten Gewinn verspricht oder bei welcher Alternative
der geringste Verlust droht oder die Verlustwahrscheinlichkeit minimal ist. Je
nachdem, ob Gewinne oder Verluste im Fokus der Aufmerksamkeit stehen,
entscheiden sich Studienteilnehmer fur das Spiel A oder B und begrtinden ihre
Wahl auch entsprechend. Statt einer formalen Berechnung der
Erwartungswerte werden die Aufgaben vereinfacht, auf einen oder wenige
Aspekte wird Bezug genommen und davon ausgehend wird eine Wabhl

getroffen.

Menschen bevorzugen sichere Entscheidungen gegeniber riskanten.
Insbesondere vermeiden sie aber ambigue Entscheidungen. Wenn eine
Entscheidungsalternative mit Sicherheit einen Gewinn von 100 Geldeinheiten
bedeutet, die zweite Alternative aber den Gewinn von 200 Geldeinheiten mit
einer Wahrscheinlichkeit von p = 0.5 und die dritte denselben Gewinn in einer
ambiguen Situation verspricht, dann mussten aus rationaler Perspektive
betrachtet, Individuen gegentber den drei Alternativen indifferent sein.
Tatséachlich wird aber Sicherheit vor Risiko und Risiko vor Ambiguitat bevorzugt.
Weber (1993; Salo & Weber, 1995) zitiert das bekannte Entscheidungsbeispiel
von Ellsberg (1961), welches demonstriert, dass Individuen — und utbrigens
auch Gruppen von Individuen auf Markten — Ambiguitat ablehnen und sich
manchmal inkonsistent verhalten. Ellsberg stellte eine Entscheidungssituation
vor, in der das sogenannte Ellsberg-Paradoxon beobachtet werden kann: In
einer Urne — so wird den Teilnehmern erz&hlt — befinden sich 30 rote Balle und
insgesamt 60 schwarze und gelbe Balle. Optionen 1a) und 2a)
beziehungsweise 1b) und 2b) stehen zur Auswahl, wobei der mdgliche Gewinn
in allen Fallen mathematisch identisch ist. Aus logischer Perspektive missten
alle Spieler den Optionen gegenuber indifferent sein. Tatsachlich sind sie es
nicht und sie verhalten sich inkonsistent und damit nicht entsprechend der
Axiome der klassischen 6konomischen Theorie . Die Optionen sind im ersten

Spiel folgendermalien definiert:

la) Falls ein roter Ball aus der Urne gezogen wird, gewinnt ein Teilnehmer,
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2a) falls ein schwarzer Ball aus der Urne gezogen wird, gewinnt ein Teilnehmer.
Im zweiten Spiel stehen folgende Optionen zur Auswabhl:

1b) Falls ein roter oder gelber Ball gezogen wird, gewinnt ein Teilnehmer,

2b) falls ein schwarzer oder gelber Ball gezogen wird, gewinnt ein Teilnehmer.

Die meisten Teilnehmer bevorzugen Alternative 1a) vor 2a) aber 2b) vor 1b)
weil die Wahrscheinlichkeit, mit welcher ein roter Ball im ersten Spiel gezogen
wird, bekannt ist (p = 0.33). Weiter ist im zweiten Spiel die Wahrscheinlichkeit,
mit welcher ein schwarzer oder gelber Ball gezogen wird, bekannt (p = 0.67).
Die Wahrscheinlichkeit, mit der im ersten Spiel ein gelber oder ein schwarzer
Ball gezogen wird, ist nicht exakt bekannt: Es kdnnten 1 gelber Ball und 59
schwarze Bélle in der Urne sein, oder 2 gelbe und 58 schwarze Bélle usw. Im

zweiten Spiel ist somit das Verhéltnis roter und schwarzer Bélle nicht bekannt.

In einer weiteren Entscheidungssituation stellten sich die Teilnehmer vor, ein
Wertpapier-Portfolio zu verwalten. Sie konnten zwischen eintdgigen Anlagen in
Wertpapiere X, y und z wahlen. Nachdem die Teilnehmer selbst keine Erfahrung
mit diesen speziellen Anlageformen besalden, sollten sie sich auf den Rat der
Mitarbeiter A und B verlassen. Weber (1993, S. 34 f; Salo & Weber, 1995)
realisierte drei Situationen, in welchen die Teilnehmer ihre Praferenz fur x, y

und z angeben sollten.

Wertpapier x: Mitarbeiter A beziehungsweise B meinen, dass der Kurs des
Papiers am nachsten Tag mit einer Wahrscheinlichkeit von 50 Prozent

steigen beziehungsweise fallen wird.

Wertpapier y: Mitarbeiter A ist sicher, dass der Kurs des Wertpapiers steigen

wird; B zweifelt nicht daran, dass es an Wert verlieren wird.

Wertpapier z: Ein Mitarbeiter ist ein Experte, der immer korrekte
Schéatzungen abgibt; der andere nicht. Die Teilnehmer erhalten die
Empfehlungen beider Mitarbeiter, allerdings ist unklar, welcher Mitarbeiter
welche Notiz verfasst hat und Rickfragen sind ausgeschlossen. Einer Notiz
entsprechend soll der Wert des Papiers steigen, der anderen nach jedoch

fallen.
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Obwohl die erwarteten Kurssteigerungen beziehungsweise -verluste fur alle
Optionen identisch sind, sind Individuen nicht indifferent gegentiber den

Optionen.

Der Ambiguitatseffekt besagt, ,dass bei unsicheren Handlungsalternativen der
Grad der Information tber die zugrundeliegende Wahrscheinlichkeitsverteilung
die Praferenz des Entscheidungstragers beeinflusst, d. h., der
Entscheidungstrager bevorzugt die Situationen, in denen er sich ein klares Bild
von den Eintretenswahrscheinlichkeiten machen kann, gegeniber solchen mit
Unklarheit beztglich der Wahrscheinlichkeiten (Ambiguitats-Situation). Dadurch
kann das Unabhangigkeitsaxiom der Erwartungsnutzentheorie verletzt werden,
wie das Ellsberg-Paradoxon gezeigt hat.” (Guo, 2002, S. 73). Die Aversion
gegen Ambiguitat konnten auch Pulford und Colman (2008) nachweisen. Weiter
wurde entdeckt, dass die Wahl der Optionen je nach Anzahl von roten, gelben
und schwarzen Ballen in den Urnen unterschiedlich ausfallt (Rode, Cosmides,
Hell, & Tooby, 1999).

Mit zunehmender Anzahl an Entscheidungsalternativen, zunehmender Anzahl
an Eigenschaften der Alternativen und unter Zeitdruck nimmt die Komplexitat
einer Entscheidung zu. In theoretischen Modellen und empirischen Studien wird
die Komplexitat thematisiert und danach unterschieden, ob ein Individuum oder
eine Gruppe eine Entscheidung trifft, ob Interessens-, Wert- oder

Verteilungskonflikte vorliegen und wie der Entscheidungskontext variiert.

2.1.2 Klassische Entscheidungstheorien

Entscheidungen mit unsicheren Ausgangen werden in der
Erwartungswerttheorie, Erwartungsnutzentheorie, und subjektiven
Erwartungsnutzentheorie beschrieben (Jungermann, Pfister, & Fischer, 1998).
Die moderne Entscheidungstheorie basiert auf den Uberlegungen von Blaise
Pascal und Pierre Fermat, die im 17. Jahrhundert Uberlegungen zu Spielen im
Casino anstellten. Sie kamen zur Einsicht, dass aus Perspektive der
Gewinnmaximierung die Wahl eines Spieles nach der Gewinnh6he und der
Gewinnwahrscheinlichkeit erfolgen soll. Der Erwartungswert ist das Produkt der
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Gewinnhdhe und der Wahrscheinlichkeit, mit welcher der Gewinn eintritt. Um
den Wert von Entscheidungsalternativen zu bestimmen, werden die
Wahrscheinlichkeiten, mit welcher die Konsequenzen bei Wahl einer Alternative
eintreffen und der Wert der Konsequenzen beriicksichtigt. Ein Mathematiker
aus der Schweiz, Daniel Bernoulli, brachte allerdings die noch junge
Erwartungswerttheorie in Bedrangnis, indem er namhafte Mathematiker in St.
Petersburg zu folgender Uberlegung einlud: Nehmen wir an, wir kdnnen uns
entscheiden, an einem Spiel — dem St. Petersburg Paradox — teilzunehmen und
sollen tberlegen, wie viel Geld wir in das Spiel investieren. Eine Miinze wird so
oft geworfen, bis ,Zahl” auftritt. Der Spieler erhalt 2" Rubel, wobein =0, 1, 2, ...
der Anzahl von Mianzwurfen mit ,Kopf” entspricht. Wenn bereits beim ersten
Muinzwurf ,Zahl” auftritt, betragt n = 0 und der Spieler erhalt 2" = 2° = 1 Rubel.
Erscheint ,Zahl” im zweiten, dritten oder nach weiteren Munzwirfen, so erhalt
der Spieler bei Munzwirfen ,Kopf” und ,Zahl” 2 Rubel, bei einer Serie von
.Kopf”, ,Kopf”, ,Zahl” erhalt er 4 Rubel, bei ,Kopf*, ,Kopf*, ,Kopf*, ,Zahl* werden
8 Rubel bezahlt usw. Welchen Einsatz sollte nach der Erwartungswerttheorie
ein Spieler wagen? Nachdem der Erwartungswert die Summe der Gewinne
multipliziert mit deren Wahrscheinlichkeit darstellt, ist der Erwartungswert im
»St. Petersburg Spiel” enorm hoch: Tatsachlich kénnte erst nach unendlich
vielen Minzwiurfen ,Zahl” auftreten und die Gewinnsumme wirde unendlich
hoch sein, allerdings ist die Wahrscheinlichkeit gering. Ein Spieler, welcher der
Erwartungswerttheorie entsprechend seinen Gewinn maximieren will, muss
bereit sein, in das ,St. Petersburg Spiel” all sein Vermdgen zu investieren. Die
meisten Menschen waren bereit, allenfalls einen kleinen Betrag ihres Geldes zu
investieren. Daniel Bernoulli meinte, wir wirden uns nicht nach dem
Erwartungswert entscheiden, sondern nach dem Nutzen, den eine Alternative
bietet. Im Spiel bedeutet dies, dass der Nutzen des Geldes ausschlaggebend
ist und dass der Grenznutzen des Geldes abnimmt, das heif3t, mit wachsendem
Reichtum schwindet der Wert weiterer Gewinne. Der Zusammenhang zwischen
Geldwert und Nutzen stellt die Nutzenfunktion dar und diese ist nicht linear,

sondern konkav.

Den Konsequenzen von Alternativen werden je nach Theorie objektive oder
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subjektive Werte zugeschrieben und die Wahrscheinlichkeiten des Eintritts der
Konsequenzen kdnnen ebenfalls objektiv bestimmt sein oder aus subjektiver
Sicht berticksichtigt werden. In der Okonomie und spéter auch in der
Psychologie und anderen Sozial- und Formalwissenschaften wurde vor allem
der Umgang mit Unsicherheit in Wahl- und Entscheidungssituationen
thematisiert. Forschungsleitend war dabei vor allem das Modell des Homo
Oeconomicus. Dabei wird angenommen, dass Menschen tber die moglichen
Alternativen informiert sind, Unterschiede zwischen den Alternativen
wahrnehmen, die Alternativen entsprechend ihrer Praferenzen auch bewerten
kénnen und sich schliel3lich fir jene Alternative entscheiden, die maximalen
personlichen Nutzen verspricht. Der Homo Oeconomicus wiegt - einem Roboter
gleich - bei jeder Entscheidung klar, kiihl und verninftig die Vor- und Nachteile
ab und hat dabei weder moralische Bedenken noch Skrupel, noch hegt er
Gedanken uber Fairness (Haring & Storbeck, 2007).

Im Folgenden wird die subjektive Erwartungsnutzentheorie (,Subjective-
Expected-Utility-Model”, SEU), wie sie auf der Basis der Rational- und
Nutzenmaximierungsannahmen entwickelt wurde, kurz vorgestellt.
Psychologische Arbeiten zum Thema wurden durch einen Ubersichtsartikel zur
Entscheidungsforschung von Edwards (1954) stimuliert und sind gegenwartig
kaum Uberblickbar (siehe z. B. Camerer, 1995; Jungermann, Pfister, & Fischer,
1998; Meilers, Schwartz, & Cooke, 1998; Wu, Zhang, & Gonzalez, 2004). Die
Diskussion einiger Uberlegungen richtet sich hauptsachlich nach Kiihbergers
(1994) Arbeit Uber Risiko und Unsicherheit.

Das subjektive Erwartungsnutzenmodell (SEU) stellt ein Maximierungsmodell
dar. Das heif3t, es handelt sich um ein normatives Entscheidungsmodell.
Normative Modelle beziehen sich auf optimale Entscheidungen. Sie geben vor,
wie ein idealisiertes Individuum optimal Entscheidungen trifft oder treffen sollte.
Im Gegensatz dazu wird in deskriptiven Modellen beschrieben, wie Individuen
tatsachlich Entscheidungen féallen. Einmal wird also ein Optimum, das andere
Mal das taglich zu beobachtende Verhalten beschrieben. Zu den normativen
und deskriptiven Entscheidungsmodellen kommen noch préaskriptive Modelle

hinzu, welche auf der Basis einer Entscheidungstheorie Vorschlage anbieten,
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wie in einer Entscheidungssituation schrittweise vorgegangen werden soll, um

eine optimale Entscheidung zu treffen.

Nach dem Erwartungsnutzenmodell (SEU) bestimmen Entscheidungstrager in
einer Entscheidungssituation fiir alle wahlbaren Alternativen den erwarteten
subjektiven Nutzen und wahlen jene Alternative, die den maximalen Nutzen
bringt. Entscheidungstrager kennen die Eigenschaften der verfigbaren
Alternativen, berlicksichtigen, wie wahrscheinlich eine Eigenschatft zutrifft und
wie wertvoll diese Eigenschaften sind. Die Summe der Produkte der subjektiven
Wahrscheinlichkeiten und Werte der Eigenschaften ergibt den subjektiven
Erwartungsnutzen einer Alternative. Ein Individuum — so die Annahme —
praferiert die Alternative mit dem héchsten Nutzen. Nachdem
Entscheidungstrager risikoscheu, risikoneutral oder risikofreudig sein kénnen,
und weil manche Eigenschaften einer Person mehr bedeuten als einer anderen,
entscheiden sich unterschiedliche Personen trotz gleicher

Auswahlmadglichkeiten konsistent fur unterschiedliche Alternativen.

Die Entscheidungssituation ist laut Kihberger (1994, S. 5) durch ,folgende
allgemeine Charakteristika gekennzeichnet:

1) Es gibt einen bestimmten identifizierbaren Entscheider.

2) Alle Alternativen sind im Voraus festgelegt und der Entscheider ist dartber

vollstandig informiert.

3) Alle mdglichen Konsequenzen kdnnen vorweggenommen und bewertet oder

in eine Rangordnung gebracht werden.

4) Die Bewertung der Konsequenzen geschieht anhand von bestandigen

Zielen.

5) Allen mdglichen Ereignissen kdnnen Wahrscheinlichkeiten zugeordnet

werden.

6) Die Relevanz von Informationen kann beurteilt und relevante Informationen

kénnen gesucht und gesammelt werden.”

Dem Rationalmodell entsprechend laufen Entscheidungen folgendermalf3en ab:

Eine kritische Situation, bei der es einer Entscheidung dartber bedarf, wie
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gehandelt werden soll, wird wahrgenommen. In einem Betrieb kdnnte
beispielsweise die Auftragslage drastisch zuriickgehen, das Problem wird
bewusst und KorrekturmalRnahmen oder Interventionsstrategien werden
notwendig. Anschlie3end werden Entscheidungskriterien definiert. Nachdem ein
Problem akut geworden ist, muss sich eine Person oder eine Gruppe
Uberlegen, welche Aspekte einer Losung oder einer neuen Situation relevant
und welche irrelevant sind. Ein Konsument, der ein Auto kaufen will, wird sich
nach dem Rationalmodell vor der Auswahl Uberlegen, welche Merkmale eines
Autos fur ihn wichtig sind, also beispielsweise die Motorleistung, der Preis oder
die Farbe. Andere Kriterien sind unwichtig oder irrelevant. Die
Entscheidungskriterien werden gewichtet. Sind die relevanten Kriterien bekannt,
so wird entschieden, wie bedeutend sie sind. Im Weiteren werden
Entscheidungsalternativen beziehungsweise Optionen gesucht. Wenn Klar ist,
wie eine Option idealerweise aussehen soll, wird das Marktangebot gesichtet.
Informationen Uber die verfigbaren Alternativen werden gesammelt.
Beispielsweise Uberlegt ein Wissenschaftler, der eine wissenschaftliche
Abhandlung schreibt, welchen Fachjournalen die Arbeit zur Publikation
angeboten werden konnte. Alle verfigbaren Fachzeitschriften werden explizit
bertcksichtigt. Die Alternativen, beispielsweise in diesem Fall diverse
Fachzeitschriften, werden anhand der relevanten Kriterien bewertet. Die
Bewertung ist subjektiv und damit von Person zu Person unterschiedlich.
Schlielilich wird jene Alternative gewahlt, die dem Ideal am n&achsten kommit,
also die beste Alternative unter den gegebenen Optionen.

Ob Entscheidungen tatséachlich nach diesem Modell ablaufen, ist fraglich. In der
Okonomie und in der Psychologie wurden verschiedene
Untersuchungsmethoden entwickelt, um Entscheidungen zu untersuchen. Vor
allem die Spieltheorie befasst sich mit Entscheidungen und bietet zahlreiche

Moglichkeiten zum Studium der Rationalitat an.

2.1.3 Ultimatumspiel und Diktatorspiel

In der Spieltheorie wurden verschiedene Entscheidungssituationen entwickelt,
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um das Verhalten von Entscheidungstragern zu studieren, beispielsweise das
Ultimatumspiel und das Diktatorspiel (z. B. Dieckmann, 2009; Eckel &
Grossman, 1997; Guth, 1994, 1999; Guth & Tietz, 1990) In Ultimatumspielen
wird untersucht, wie eine Person entscheidet, wenn sie die Mdglichkeit hat, ein
Gut (z. B. einen Geldbetrag) zwischen sich und einer anderen Person
aufzuteilen. In unterschiedlichen Spielvarianten wird in der Verhaltensokonomie
und 6konomischen Psychologie untersucht, ob eine Person ihren materiellen
Nutzen maximiert, ob die Interessen des Spielpartners berlcksichtigt werden
und ob Gerechtigkeits- und Fairnessuberlegungen relevant sind. Ein Spieler A
erhalt ein bestimmtes Gut, beispielsweise einen bestimmten Geldbetrag g und
muss dem Spielpartner B einen Teil des Betrages, t, anbieten. Wenn Partner B
das Angebot akzeptiert, erhélt A den Betrag abzlglich seines Angebots an B (g
—t) und B erhalt das Angebot t. Wenn der Partner das Angebot ablehnt, gehen
beide Spieler leer aus. Unter der Rationalitats- und
Nutzenmaximierungsannahme ist das Ziel des Spielers A, dem Partner B den
geringst maglichen Teil (t > 0) anzubieten und seinen Gewinn zu maximieren.
Wenn Spieler A beispielsweise € 100 erhélt, kdnnte er dem Partner B € 1
anbieten und selbst € 99 behalten. Wenn der Spieler B ertragsorientiert handelt,
wird er das Angebot akzeptieren, weil € 1 besser ist als kein Geld. Nachdem
das Spiel endet und die Spielpartner einander in Zukunft nicht mehr treffen,
kann A annehmen, dass B ertragsorientiert handelt und tatsachlich jeden
Betrag t > 0 akzeptieren wird. Die spieltheoretische Losung ist also klar; A
behalt den gré3ten Teil des Geldes fur sich und gibt B den geringsten
maoglichen Teil, gerade so viel, dass A nicht riskiert, dass B ablehnt und beide
leer ausgehen. In Experimenten verhalten sich viele Spieler nicht rational in
diesem Sinne. Die Aufteilung weicht von der rationalen Lésung meist drastisch
ab. Kleine Angebote werden als unfair empfunden und abgelehnt. Viele Spieler
teilen im Verhaltnis 50 zu 50 Prozent. Henrich, Boyd, Bowles, Camerer, Fehr,
Gintis, und McElreath (2001) fihrten das Ultimatum-Spiel auf finf Kontinenten
in 15 kleinen Gesellschaften und Stammen mit unterschiedlichen Brauchen und
kulturellen Eigenheiten durch. Die Angebote variierten zwischen den

Gesellschaften erheblich, von Angeboten von 26 Prozent des Gesamtbetrages
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bei den Machiguenga in Peru bis 58 Prozent bei den Lamelara in Indonesien. In
keiner Population wurden Werte festgestellt, die Prognosen auf der Basis der
Rationaltheorie entsprechen. In Industriegesellschaften liegen die

durchschnittlichen Angebote bei etwa 44 Prozent.

Wenn die Aufteilung unter mehreren Partnern erfolgt, dann steigt meist die
Bereitschaft, auch kleinere Betrage zu akzeptieren. Eine Mehrpersonenversion

des Ultimatumspiels ist das nachfolgend geschilderte Piratenspiel.

Eine andere Variante des Ultimatumspiels stellt das Diktatorspiel dar. In diesem
Fall fallt der zweite Schritt des Ultimatumspiels weg: Partner B hat keine
Moglichkeit, ein Angebot abzulehnen. Spieler A erhalt beispielsweise € 100 und
kann dem Partner B einen Betrag t anbieten; t kann jeder Betrag von € 0 bis €
100 sein. Das Spiel endet fur Spieler A mit der Auszahlung von € 100 abzuglich
des Angebotes an B; Spieler B erhalt den angebotenen Betrag. Nachdem B
keine Sanktionierungsmaoglichkeit fir ein als unfair empfundenes Angebot hat,
kann, rational betrachtet, A vollig egoistisch handeln und € 0 anbieten. Wieder
weisen Experimente nach, dass in den meisten Féallen die Spieler A nicht geizig

und egoistisch sind, sondern zu einer fairen Verteilung tendieren.

Ultimatumspiele kdnnen einmal oder mehrmals gespielt werden. Wiederholte
Spiele bieten den Partnern die Mdglichkeit einander kennen zu lernen, einander
zu vertrauen und zu kooperieren. Schlie3lich kann das Ultimatumspiel auch in
Gruppen gespielt werden, wie im Kapitel tber experimentelle Arbeitsmérkte

beschrieben wird.

Piratenspiel (Zugriff am 20. 04. 2010, von
http://de.wikipedia.org/wiki/Pirate_game)

Funf rational handelnde Piraten, Anton Bonnet, Bootstrap Bill, Cutler Beckett,
Davy Jones und Edward Teach, haben 100 Goldminzen geraubt und sollen
nun entscheiden, wie sie diese untereinander aufteilen. Unter den Piraten
herrscht eine strikte Rangordnung nach Lebensalter:

Anton Bonnet ist rangh6her als Bootstrap Bill,

Bootstrap Bill ist rangh6her als Cutler Beckett,

Cutler Beckett ist ranghther als Davy Jones und

Davy Jones ist rangh6her als Edward Teach.

Folgende Verteilungsregeln missen eingehalten werden: Der ranghdchste Pirat
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macht einen Vorschlag zur Aufteilung der Miinzen, dann stimmen die Piraten
ab, ob sie diesen Verteilungsvorschlag akzeptieren.

Der Vorschlagende ist selbst auch stimmberechtigt und hat die
ausschlaggebende Stimme, falls sich keine Stimmenmehrheit ergibt.

Wird der Vorschlag angenommen, erfolgt die Aufteilung wie vorgeschlagen und
das Spiel endet. Wird der Vorschlag jedoch nicht angenommen, so wird der
Vorschlagende Uber Bord geworfen und der ranghdchste verbleibende Pirat
erhalt die Gelegenheit eine Aufteilung vorzuschlagen — das Spiel beginnt von
Neuem.

Die Piraten entscheiden auf der Grundlage von drei Kriterien:

a) Jeder Pirat mochte Uberleben.

b) Jeder Pirat mochte die Anzahl der Goldmiinzen, die er erhalt, maximieren.

c) Jeder Pirat mdchte gerne die anderen Uber Bord werfen, wenn die tbrigen
Kriterien gleich bleiben.

Auflésung:

Es konnte intuitiv angenommen werden, dass Pirat Anton Bonnet gezwungen
ist, sich selbst wenig bis gar nichts zuzuteilen, da er firchten muss, dass sein
Vorschlag abgelehnt, er iber Bord geworfen und die Beute unter der
verbleibenden kleineren Gruppe von Piraten aufgeteilt wird. Das theoretisch
rationale Ergebnis sieht jedoch anders aus. Wenn alle Piraten auf3er Davy
Jones und Edward Teach bereits Uber Bord sind, kann Davy Jones fir sich 100
und O fur Edward Teach vorschlagen. Er hat die ausschlaggebende Stimme, die
Verteilung wird sicher angenommen.

Wenn zwei Piraten tGber Bord gingen und drei verbleiben (Cutler Beckett, Davy
Jones und Edward Teach), weil3 Cutler Beckett, dass Davy Jones in der
nachsten Runde Edward Teach O anbieten wird; daher muss Cutler Beckett in
dieser Runde Edward Teach (mindestens) 1 anbieten, um die Stimme von
Edward Teach zu erhalten und seinen Verteilungsvorschlag durchzusetzen.
Demnach lautet die Verteilung bei drei verbleibenden Piraten:

Cutler Beckett: 99, Davy Jones: 0 und Edward Teach: 1.

Wenn Bootstrap Bill, Cutler Beckett, Davy Jones und Edward Teach noch am
Schiff sind, entscheidet Bootstrap Bill, und nachdem alle Spieler rational denken
und handeln, kennt Bootstrap Bill alle Uberlegungen, die bisher ausgefiihrt
wurden. Um nicht Gber Bord geworfen zu werden, kann er Davy Jones 1
anbieten. Da er die ausschlaggebende Stimme hat, ist die Unterstiitzung von
Davy Jones ausreichend. Folglich schlagt er Bootstrap Bill: 99, Cutler Beckett:
0, Davy Jones: 1 und Edward Teach: 0 vor.

Nun konnte auch Uberlegt werden B: 99, C: 0, D: 0 und E: 1 vorzuschlagen, da
E sicher ist, nicht mehr zu erhalten, wenn er B Uber Bord wirft. Allerdings, da
jeder der Piraten gerne einen der anderen Uber Bord wirft, wirde E es
vorziehen, B Uber Bord zu werfen und die gleiche Menge Goldes von C zu
erhalten.
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Angenommen A weild von all dem, so kann er fur die folgende Aufteilung mit der
Unterstitzung von C und E rechnen, die auch die endgultige L6sung darstellt:
Anton Bonnet: 98 Munzen

Bootstrap Bill: 0 Mlinzen

Cutler Beckett: 1 Mlnze

Davy Jones: 0 Miunzen

Edward Teach: 1 Minze

2.1.4 Gefangenendilemma

Ein bekanntes Spiel zur Untersuchung von Kooperation ist das
Gefangenendilemma. Anhand des Gefangenendilemmas kann gezeigt werden,
dass individuell rationale Entscheidungen zu kollektiv schlechteren Ergebnissen
fuhren kdnnen als kooperative Entscheidungen (Herkner, 1993). Bei dem
Dilemma handelt es sich um ein klassisches symmetrisches ,Zwei-Personen-
Nicht-Nullsummen-Spiel“. Wahrend in einem Nullsummen-Spiel die Gter,
welche unter den Partnern zu verteilen sind, fix sind und ein Partner nur einen
Teil der Guter gewinnen kann, wenn der andere diesen Teil verliert, ist es in
einem Nicht-Nullsummen-Spiel mdglich, die Gutermenge durch geschickte
Kooperation zu vermehren, so dass alle Beteiligten einen hoheren Gewinn

erzielen kdnnen.

Im Gefangenendilemma mussen sich zwei Entscheidungstrager in die Situation
hineinversetzen, gemeinsam ein Delikt begangen zu haben. Die Polizei
verdachtigt beide Partner, besitzt aber kaum Beweismittel. Die Hochststrafe fur
das Verbrechen betragt sieben Jahre Gefangnis. Wenn beide gestehen oder
einer gesteht, werden beide zu sieben Jahren Gefangnis verurteilt. Wenn sich
die Gefangenen entscheiden zu schweigen, reichen die Indizien nicht aus, um
beide zur Hochststrafe zu verurteilen, sondern nur zu einer Strafe von zwei
Jahren. In diesem Fall ist es verntinftig, wenn beide schweigen. In einer

Auszahlungsmatrix A lasst sich das Spiel wie in Abbildung 2.2 darstellen.
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Abbildung 2.2: Auszahlungsmatrix A im Gefangenendilemma

B schweigt B gesteht
2 7
A schweigt
2 7
7 7
A gesteht
7 7

Um das Schweigen der Gefangenen zu brechen, bietet die Polizei beiden
getrennt an, zu kooperieren und zu gestehen. Wenn einer gesteht, kommt er
frei, wahrend der andere zu sieben Jahren Gefangnis verurteilt wird. Wenn
allerdings beide gestehen, gibt es eine Strafminderung fur beide auf funf Jahre.
Die Gefangenen werden getrennt voneinander verhdort und kénnen sich nicht
absprechen, sondern miissen ohne Wissen uber das Verhalten des anderen
entscheiden, ob sie mit der Polizei kooperieren oder nicht. Die

Auszahlungsmatrix ist in Abbildung 2.3 dargestellt.

Abbildung 2.3: Auszahlungsmatrix B im Gefangenendilemma
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B schweigt B gesteht

A schweigt

A gesteht

Das Dilemma ist fur die Gefangenen, dass sie versucht sind, sich fur einseitigen
Verrat zu entscheiden, um selbst frei zu kommen (,temptation” T); dass sie fur
Kooperation insofern belohnt werden, als beide nicht sieben, sondern zwei
Jahre Gefangnisstrafe bekommen (,reward” R), dass ihnen eine Bestrafung bei
gegenseitigem Verrat von funf Gefangnisjahren droht (,punishment” P) und
dass derjenige, der dem Partner, welcher das Vertrauen bricht, gutglaubig
vertraut, zu sieben Jahren Gefangnis verurteilt wird (,sucker’s payoff‘ S). In
allgemeiner Form lasst sich die Auszahlungsmatrix wie in Abbildung 2.4

darstellen, mitT>R>P > S.

Abbildung 2.4: Allgemein formulierte Auszahlungsmatrix im

Gefangenendilemma
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B kooperiert B defektiert

A kooperiert

A defektiert

Das Strafergebnis fir einen Spieler hangt nicht nur von der eigenen, sondern
auch von der Entscheidung des Partners ab. Das Gefangenendilemma basiert
darauf, dass die Orientierung auf den kollektiven beziehungsweise auf den
individuellen Nutzen zu unterschiedlichen Entscheidungen fihrt. Insgesamt ist
das Strafergebnis am geringsten, wenn beide Spieler schweigen (2 + 2 =4
Jahre). Aus Perspektive des Einzelnen ware es gunstig, mit der Polizei zu
kooperieren, aber nicht mit dem Komplizen (Freispruch beziehungsweise 7
Jahre fur den Komplizen). Wenn beide mit der Polizei kooperieren, dann ist auf
kollektiver Ebene das Ergebnis besonders unginstig (5 + 5 = 10 Jahre). Wenn
die Komplizen einander misstrauen, fuhrt die Analyse dazu, mit der Polizei zu
kooperieren und einander zu verraten, was aus kollektiver Sicht ein besonders

ungunstiges Ergebnis zur Folge hat.

In der Realitat zeigt sich die Struktur des Gefangenendilemmas in politischen
Konfliktsituationen, etwa wenn Lander einander bekriegen. In der Wirtschaft
kénnen sich Unternehmen absprechen oder in Wettbewerb zueinander treten.
Auch die Kaufer und Verkaufer bei Versteigerungen im Internet missen
entscheiden, ob sie kooperieren oder nicht. Beispielsweise kdnnte ein
Verkaufer, nachdem er den Kaufpreis erhalten hat, im ,nachsten Zug” das Gut
dem Kaufer nicht aushandigen. Der Angst des Kaufers, fir sein Geld nichts zu

bekommen, steht die Gier des Verkaufers gegentiber.
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Aus der Perspektive der Rationaltheorie ist es sinnvoll, in einem einmal
gespielten, alles entscheidenden Spiel den eigenen Nutzen zu maximieren und
den Komplizen zu verraten. Die eigene Entscheidung kann das Verhalten des
Partners nicht beeinflussen; Kooperation mit der Polizei bedeutet immer, sich
selbst besser zu stellen. Allerdings zeigt sich in empirischen Studien, dass sich
Studienteilnehmer haufig fir die Kooperation mit dem Komplizen entscheiden,

also darauf vertrauen, dass auch dieser kooperiert (Vogt, 2000, 2001).

Wenn das Spiel iber mehrere Runden gespielt wird, &ndert sich die Lage. Die
Teilnehmer lernen aus den vorherigen Runden, wie sich der Komplize verhalt,
ob sie ihm vertrauen kbnnen oder nicht. Unkooperatives Verhalten kann durch
Nicht-Kooperation (,Defektion”) vergolten werden. Wenn bekannt ist, wie viele
Runden insgesamt gespielt werden, wiirde sich aufgrund der
Ruckwartsinduktion auch bei iterierenden, d. h. wiederholt stattfindenden
Spielen, rational betrachtet, wieder Defektion als optimale Strategie lohnen.
Vom Spielende aus analysiert ergeben sich folgende Uberlegungen: Weil in der
letzten Runde eine Vergeltung unkooperativen Verhaltens des Anderen nicht
mehr moglich ist, muss ein Spieler, der seinen Nutzen maximieren will, in der
letzten Runde mit der Polizei kooperieren. Nachdem in der letzten Runde nicht
mehr kooperiert wird, ist es auch nicht ratsam, in der vorletzten Runde zu
kooperieren, denn der Komplize wird zur Polizei Gberlaufen, um seine Strafe zu
minimieren. Wenn aber in der letzten und vorletzten Runde nicht kooperiert
wird, dann ist auch in der vorherigen Runde Defektion die rationale Strategie.
Wird das Dilemma von der letzten Runde zur ersten analysiert, dann fallen die
Argumente fir Kooperation wie ein ,Kartenhaus” zusammen. Wenn die Anzahl
der Runden den Spielern jedoch nicht bekannt ist, dann zahlt sich Kooperation
wahrscheinlich aus. Verrat wird direkt in der nachsten Runde vom Komplizen
geahndet, wahrend Kooperation mit gro3er Wahrscheinlichkeit die Bereitschaft
des Partners auch zu kooperieren fordert. Kooperation kann sich im
Gefangenendilemma dann entwickeln, wenn die Partner tber mehrere Runden
miteinander spielen und nicht nur ein einziges Mal spielen beziehungsweise die
Partner von Runde zu Runde wechseln. Weiter ist es wichtig, dass nicht

bekannt ist, wie viele Runden insgesamt gespielt werden.
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Axelrod (2000) untersuchte den Erfolg von Kooperation und Defektion bei
einem Computerturnier, bei welchem verschiedene Spielstrategien getestet
wurden. Die Spieler waren Computerprogramme, die gegeneinander antraten.
Besonders erfolgreich waren jene Spieler, die mit Kooperation begannen. In
wiederholten Spielrunden erwies sich Verrat zu Beginn als besonders
ungunstig. Als erfolgreichste Strategie erwies sich die ,Tit-for-tat-Strategie”
(,wie du mir, so ich dir”), die nahelegt, im ersten Schritt zu kooperieren und so
lange zu kooperieren, bis der Partner defektiert. Der Verrat des Anderen wird
mit Verrat geahndet. Im Sinne der Reziprozitdtsnorm wird Kooperation mit
Kooperation und Verrat mit Verrat beantwortet. Spater wurde die ,Tit-for-tat-
Strategie” von einer leicht veranderten Variante der ,Tit-for-tat-plus-one-
Strategie”,geschlagen”. Wenn ein Partner defektiert, konnte er nicht absichtlich,
sondern aus Versehen den Anderen geschadigt haben. Um
Kooperationswilligkeit zu fordern, erscheint es gunstig, nach mehreren
kooperativen Zigen und einmaligem Verrat dem Partner eine Chance zu bieten
und auf Verrat mit Kooperation zu antworten. Folgt daraufhin erneut Verrat, wird

ebenfalls mit Verrat geantwortet.

In zahlreichen 6konomischen und psychologischen Experimenten werden
Verhandlungs- und Konfliktsituationen dieser und ahnlicher Art simuliert und
einmalige und wiederholte Entscheidungen, in denen das Verhalten des
Anderen am Ende einer Runde riickgemeldet wird, studiert. Zum Beispiel wird
von Okonomen und Psychologen auch die Interaktion zwischen Ehepartnern
unter spieltheoretischen Pramissen untersucht (Geschlechterkampf-Spiel;
Wagner, Kirchler, & Brandstatter, 1984). Wenn ein Partner einen Film im Kino
sehen mochte, der andere aber lieber ein Theaterstick und es beiden Partnern
ein Anliegen ist, den Abend gemeinsam zu verbringen, dann mussen beide
Partner ihre Praferenzen koordinieren. Weiter wurde das Spiel als
Feiglingsspiel konzipiert. Das ,chicken-game” sieht unter Jugendlichen vor, mit
ihren Autos frontal aufeinander loszufahren. Wer zuerst ausweicht, hat das
Spiel verloren. Zu viel Mut auf beiden Seiten hat allerdings dramatische
Auswirkungen. Manche politische Konfliktsituation ist dem Feiglingsspiel

ahnlich: Wenn zwei Weltméachte massiv nuklear aufriisten, dann wird der ,Preis
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einer Kollision” enorm hoch. Eine Kollision wirde wahrscheinlich das Ende aller
Beteiligten bedeuten; ein einseitiges Abriusten jedoch als Schwache interpretiert
werden. Die Kubakrise von 1962 kann strukturell mit dem Feiglingsspiel
verglichen werden. Mit hoch riskantem Verhalten gewann John F. Kennedy,
weil Nikita Sergejewitsch Chruschtschow letztlich die sowjetische Flotte zuriick
rief. Kooperation und Vertrauen, Gerechtigkeit und Fairness sind in vielen

Situationen nicht rational erklarbar.

Interaktion wurde nicht nur in bilateralen Spielen, sondern auch auf Markten
analysiert. In Marktsituationen, beispielsweise an der Borse, trifft nicht ein
Partner Entscheidungen, sondern eine Gruppe von Personen interagiert (Fehr,
Kirchsteiger, & Riedl, 1993; Weber, 1993; siehe Kapitel 7 Giber experimentelle
Arbeitsmarkte). In experimentellen Marktstudien und auf Auktionen kénnten
Gruppen von etwa zehn Personen interagieren. Die einzelnen Personen
kénnen bestimmte Guter anbieten beziehungsweise kaufen und der Preis ergibt

sich aus dem Angebot und der Nachfrage aller Beteiligten.

2.2 Entscheidungsanomalien

Anomalien in Entscheidungen sind normal! Bei komplexen Entscheidungen im
Alltag, im Beruf und am Markt, sind Abweichungen vom Rationalmodell —
welche als Anomalien bezeichnet werden — die Regel. Wenn Menschen mit
knappen Ressourcen das Auslangen finden missen oder im wirtschaftlichen
Wettbewerb bestehen wollen, missen sie die verfligbaren Ressourcen
verniinftig verwalten und gezielt einsetzen. Okonomen argumentieren, dass
Menschen zwar im Alltag viele irrationale Handlungen setzen mégen,
wirtschaftende Menschen jedoch zu rationalem Handeln gezwungen sind, well
sie sonst am freien Markt nicht bestehen kdnnen. Vor allem in Betrieben, wenn
es um Unternehmerentscheidungen geht, werden 6konomisch rationale
Handlungen erwartet. Im privaten Haushalt, wo die Partner aufgrund ihrer
Gefuhle zueinander gemeinsam wirtschaften, wird die Kritik an der
Rationaltheorie zum Teil hingenommen. Psychologische Studien zeigen jedoch,

dass nicht nur Entscheidungen von privaten Konsumenten, Partnern in
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romantischen Beziehungen und zwischen Eltern und ihren Kindern, sondern
auch von Experten in Firmen und in politischen Entscheidungs- und
Verwaltungsinstitutionen selten nach dem Modell des Homo Oeconomicus
ablaufen. Entscheidungen werden getroffen, weil die Zeit danach drangt. Im
Nachhinein rechtfertigen die Entscheidungstrager dann ihr Handeln. Sie
.rationalisieren” also ex post. Die Annahme, dass Menschen Alternativen
konsistent nach ihrem Nutzen beurteilen, eine stabile Praferenzordnung der
Alternativen erstellen konnen und die beste Alternative auswéahlen, nachdem
sie alle Vergleichsmdoglichkeiten ,durchgearbeitet” haben, setzt enorme
Kalkulationskapazitaten und die Motivation, Zeit und Energie in die Auswahl zu
investieren, voraus. Selbst wenn Menschen rationale Entscheidungen treffen
konnten und die verfugbaren Alternativen am Markt Gberblickten, waren strikt
rationale Entscheidungen oft unverninftig, weil die Informationssammlung und -
verarbeitung zu lang andauern wirde und der Aufwand zu kostspielig wéare.
Viele Handlungen wirden zu spét gesetzt werden, manchmal sogar nachdem
ein Problem nicht mehr aktuell ist oder sich ,von selbst” geldst hat. Dass
Menschen oft auf die Sammlung samtlicher relevanter Informationen verzichten
oder diese nicht adaquat verarbeiten, zeigt sich in zahlreichen Urteils- und
Entscheidungssituationen (z. B. Kahneman, Slovic, & Tversky, 1982;
Hammond, Keeney, & Raiffa, 1998; Schwartz, 2008).

Sowohl beim Studium individueller Entscheidungen, das seinen Ursprung in der
statistischen Entscheidungstheorie hat, als auch bei der Untersuchung von
Entscheidungen in Gruppen und Organisationen, mit Wurzeln in der
okonomischen Theorie der Firma und der Spieltheorie, weichen die
Beobachtungen des Verhaltens von den Postulaten der Theorie des Homo
Oeconomicus ab (March & Shapira, 1992). Zum einen wird in der Psychologie
Uberzeugend nachgewiesen, dass Menschen ,die Wirklichkeit” nicht immer so
wahrnehmen, wie sie objektiv gegeben sein mag. Haufig werden subjektive und
kollektive Vorstellungen ,konstruiert”, die dann handlungsleitend sind
(Moscovici, 2000). Zum anderen kdnnen Entscheidungstrager oft nicht alle
Alternativen bewerten und sind weder motiviert noch in der Lage, alle

notwendigen Informationen zu sammeln oder adéaquat zu verarbeiten.
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Menschen sind aufgrund der Informationsvielfalt und des Zeitdrucks haufig
Uberfordert, alle Konsequenzen einer Entscheidung zu reflektieren und wahlen
daher eine ,,Abklrzung”. Sie wenden Faustregeln an und verlassen sich auf
einige Informationen wahrend sie andere vernachlassigen. Das heifl3t, sie
wenden Entscheidungsheuristiken an, die manchmal, aber nicht immer, optimal
sind. Oft wird allerdings gar nicht erst nach Informationen gesucht, sondern
einfach das getan, was auch in der Vergangenheit getan wurde. Menschen
konnen sich inkonsistent bezuglich ihrer Ziele verhalten: Wird der Kontext, in
welchem eine Entscheidung zu fallen ist, gedndert, kann die Aufmerksamkeit
auf jeweils unterschiedliche Aspekte gelenkt werden, beispielsweise auf einen
Gewinn oder Verlust, und Praferenzen kénnen sich andern (z. B. Kahneman &
Tversky, 1979; Lichtenstein & Slovic, 1971; Slovic, 1995). Vielfach werden nicht
die von einer Alternative gebotenen Vorteile handlungsrelevant, sondern die
Verluste, welche bei Verzicht auf Alternativen in Kauf genommen werden
missen. Antizipierte Emotionen — Freude oder Enttduschung und Bedauern
nach einer Entscheidung - bestimmen die Auswahl einer Alternative und die
Bereitschaft, auf andere Optionen zu verzichten (Bell, 1982; Loomes & Sugden,
1982). Oft genugt eine zufriedenstellende Alternative, eben die ,erstbeste”;
nach der besten wird dann, wenn eine zufriedenstellende Alternative gefunden
wurde, nicht weiter gesucht (Simon, 1957). In manchen
Entscheidungssituationen wird implizit eine Alternative favorisiert und die
nachfolgende Informationssuche dient der Bestatigung der impliziten Wahl und
nicht der Suche nach einer besseren Option. Neben der Logik spielen bei
Entscheidungen eine Reihe psychologischer Aspekte eine bedeutende Rolle.
Diese Aspekte werden in deskriptiven Entscheidungsmodellen, die sich auf
Entscheidungen von Individuen und Organisationen sowie auf politische

Entscheidungen beziehen, beriicksichtigt.

Im Folgenden werden Ursachen systematischer Abweichungen vom
Rationalmodell diskutiert (siehe beispielsweise Jungermann, Pfister, & Fischer,
1998). Zuerst wird ausgefihrt, dass in Entscheidungssituationen oft nicht
ausreichend Zeit gegeben ist, um alle relevanten Informationen einzuholen,

dass die menschlichen Entscheidungskapazitaten manchmal der
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Informationsvielfalt nicht entsprechen und, dass die ,Psycho-Logik” den
Ansprichen der Logik zuwiderlaufen kann. Im folgenden Kapitel Gber
Urteilsheuristiken wird beschrieben, wie in komplexen Situationen gehandelt
werden kann und welche Strategien oft brauchbar, manchmal aber irrefiihrend
sind. Schlie3lich werden inkonsistente Entscheidungen und Risikofreude
beziehungsweise Risikoaversion in Abhangigkeit vom Kontext behandelt. Nach
der Beschreibung von Emotionen in Entscheidungen werden anschlieRend
deskriptive Entscheidungsmodelle vorgestellt: Zum einen werden individuelle
Entscheidungen in Wahl- und Entscheidungsprozessen beschrieben, zum
anderen wird Uberlegt, wie Entscheidungen in Gruppen getroffen werden.

2.2.1 Wahrnehmung, Verarbeitung und Erinnerung von Informationen

In der Okonomie, und gar nicht selten auch in der Sozialpsychologie, wurde der
Mensch als ,Verstandeswesen®, als intuitiver Wissenschaftler oder kognitiv
dominiertes Wesen beschrieben, bis Nisbett und Ross (1980) belegten, dass
Laienurteile in komplexen Situationen oft systematisch von den normativ
logischen Urteilen abweichen. William Shakespeares Lobeshymne an den
Menschen ist vielleicht doch etwas voreilig.

Aus Hamlet — Prinz von Danemark von William Shakespeare (Akt Il, Szene 2)

Hamlet: ... Welch ein Meisterwerk ist der Mensch! wie edel durch Vernunft! wie
unbegrenzt an Fahigkeiten! in Gestalt und Bewegung wie bedeutend und
wunderwirdig, im Handeln wie ahnlich einem Engel! im Begreifen wie dhnlich
einem Goitt! die Zierde der Welt! ...

2.2.1.1 Verzerrte Wahrnehmung von Informationen

Dass Wahrnehmungs- und Urteilsprozesse nicht immer die Realitat abbilden,
lasst sich anhand von Beispielen optischer TAuschungen illustrieren
(Abbildungen 2.5; 2.6; einige optische Tauschungen sind auf folgenden
Internet-Seiten zu finden: http://de.wikipedia.org/wiki/Optische_Tauschung
(Zugriff am 20. 04. 2010); http://www.michaelbach.de/ot/index.html (Zugriff am
20. 04. 2010); http://www.ulkig.net/DE/tische_10_DE.html (Zugriff am 20. 04.
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2010)) sowie anhand von Urteilsverzerrungen, welche in sozialen Situationen
geschehen (Asch, 1946; Ichheiser, 1949), als auch anhand der Abh&ngigkeit
der Urteile von Kontext- und Hintergrundvariablen. Bruner und Goodman (1947)
zeigten in einem spéater beschriebenen Experiment, dass die Grol3enschatzung
von Munzen nicht allein von den Wahrnehmungs- und Beurteilungsfahigkeiten
von Kindern abhangig ist, sondern auch vom finanziellen Hintergrund der Eltern

der Kinder.

Abbildung 2.5: Optische Tauschungen
HEEEEBE
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a) Die scheinbar schiefen Linien sind tatsachlich gerade.

b) Der graue Balken erscheint links heller, hat aber Uber die gesamte Lange
den gleichen Grauwert.

c) Die Linien erscheinen aufgrund der Winkel unterschiedlich lang (Miller-
Lyersche-Tauschung).

d) Wer sich auf die weil3en Kreuzungen konzentriert, wird meinen, schwarze
Punkte zu sehen.

e) Bei Konzentration auf den schwarzen Punkt und Bewegung des Kopfes
zum Bild und zurtick drehen sich die Kreise.

f) Beide Tische erscheinen unterschiedlich, sind jedoch gleich grof3.

Abbildung 2.6: Optische Tauschung (Zugriff am 20. 04. 2010, von

http://www.nintendo-online.de/forum/showthread.php?t=16972)

Nachdem das Bild etwa 30 Sekunden lang betrachtet, die Aufmerksamkeit auf
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die vier schwarzen Punkte in der Bildmitte gerichtet wurde und anschlie3end
auf eine einfarbige Wand geschaut wird, zeichnet sich dort das Gesicht einer

Person ab.

2.2.1.2 Schwierigkeiten bei der Verarbeitung von Informationen

Entscheidungssituationen sind oft zu komplex, um die beste Lésung zu finden.
Haufig Uberfordert die Informationsmenge die menschlichen
Verarbeitungskapazitaten und die knappe Zeit drangt nach schnellen
Entscheidungen auf der Basis einiger weniger Kriterien. Wie schnell Menschen
Schwierigkeiten haben, eine Aufgabe zu |6sen, zeigt sich bei der L6sung von
Ratseln (Myers, 2005). Ein Beispiel findet sich in Abbildung 2.7.

Abbildung 2.7: Ratsel (aus Myers, 2005)

Mit einer Schachtel Streichhélzer kénnen die abgebildeten Muster erstellt
werden. Die jeweilige Aufgabe steht rechts neben den Abbildungen. Die
jeweiligen Losungen finden sich im Anhang.

° - . 1. Man lege drei Streichhélzer
so um, dass es drei gleich
grol3e Felder sind.

N
- . ’
- - 2. Man lege zwei
Streichhdlzer so um, dass
® ) 5 es vier gleich groRe Felder
»* " " * sind.
- - * »
e % 3. Man lege vier Streichhdlzer
SO um, dass es drei
dreieckige Felder sind.
'S &
o
4 ®e
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4. Man nehme vier
Streichhdlzer weg, so dass

0 .z funf dreieckige Felder
& bleiben.
. :'
AY 4 o
e 5. Man lege drei Streichholzer
SO0 um, dass es zwei Felder
® sind.
.
. [
0000000 6. Man baue mit acht

Streichhdlzern vier
dreieckige und ein
quadratisches Feld.

Weitere Beispiele die zeigen, wie schwer es sein kann, in unterschiedlichen
Situationen die korrekte Losung zu finden oder wie sehr wir uns von
bestimmten Aufgabenmerkmalen leiten und manchmal in die Irre fihren lassen,
sind folgende zehn Quizfragen. In den folgenden Abschnitten werden Urteils-
und Entscheidungsfehler beschrieben, die auch in diesen Beispielen haufig
gemacht werden.

1. Stellen sie sich vor, sie spielen im Lotto ,6 aus 45“ mit. Welche der beiden
Zahlenreihen A oder B wird eher einen Treffer landen?

A:51017 212538
B:6 7 8152830

2. Bei einer universitaren Veranstaltung nehmen 100 Studierende teil. Davon
belegen 20 Betriebswirtschaftlehre, Spezialgebiet Marketing; 80 sind in
Psychologie inskribiert. Wahrend der Veranstaltung lautet ein Handy. Eine
Studentin nimmt ihre Aktentasche und die Jacke ihres modischen
Hosenanzuges und verlasst den Raum.

Handelt es sich dabei eher:

A: Um eine Studentin der Betriebswirtschaftlehre
B: Eine Studentin der Psychologie
C: Beide Mdglichkeiten sind gleich wahrscheinlich

3. In Mailand gibt es 1,000 Ferraris und 99,000 Autos anderer Marken. Von den
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Ferraris sind 90 Prozent rot, von den anderen Autos sind nur 30 Prozent rot. Sie
stehen an einer Kreuzung und sehen ein rotes Auto mit Uberhohter
Geschwindigkeit vorbeifahren. Wie wahrscheinlich ist es, dass es sich um einen
Ferrari handelt?

A: Etwa 3 Prozent
B: Etwa 0.03 Prozent
C: Etwa 10 Prozent

4. Prufen sie, ob folgende Aussage stimmt: Wenn ein Angestellter am
Wochenende arbeitet, bekommt er einen Tag wahrend der Woche frei.

Jede der folgenden Karten enthéalt Informationen tber vier Angestellte. Jede
Karte steht flr einen Angestellten. Auf der einen Seite steht, ob der jeweilige
Angestellte am Wochenende gearbeitet hat, und auf der anderen Seite ob er
unter der Woche einen freien Tag hatte. Sie kdnnen nun Karten umdrehen, um
die Informationen auf der anderen Seite zu erhalten. Welche der Karten
missen sie zumindest umdrehen, um festzustellen, ob die Aussage stimmt.

A arbeitete am Wochenende

B bekam einen Tag frei

C arbeitete nicht am Wochenende
D bekam keinen Tag frei

5. Ein Polizist halt sie auf der StralR3e an, weil sie mit Uberhdhter
Geschwindigkeit

unterwegs sind. Da Weihnachtszeit ist, ist er besonders freundlich, lachelt sie
an und schlagt ihnen zwei Optionen vor. Fur welche entscheiden Sie sich?

A: Sie zahlen 30 Euro Strafe sofort
B: Der Polizist wirft eine Minze. Bei ,Kopf* zahlen sie 60 Euro, bei ,Zahl* wird
die Strafe erlassen

6. Prufen sie, ob folgende Aussage stimmt: Wenn auf der einen Seite der Karte
ein “D” steht, ist auf der anderen Seite eine “3”.

Jede der folgenden Karten hat auf der einen Seite einen Buchstaben und auf
der anderen Seite eine Zahl. Welche Karte/n missen sie zumindest umdrehen,
um festzustellen, ob die Aussage stimmt?

OO0 w>
Nwmo

7. Sie betreten ein Geschaft und der Geschaftsleiter kommt freudestrahlend auf
sie zu und erzahlt ihnen, dass sie der tausendste Besucher des Geschaftes
sind. Deshalb gewinnen sie ein Geschenk. Zwei Alternativen stehen zur
Auswahl. Fur welche entscheiden sie sich?
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A: Sie erhalten einen Einkaufsgutschein tber € 30
B: Der Geschaftsfuhrer wirft eine Minze; bei ,Kopf* erhalten sie € 60; bei ,,Zahl*
erhalten sie keinen Gutschein

8. Sie sind zu einer Quizshow eingeladen und haben die Wahl zwischen einem
blauen, gelben und roten Kuvert. Zwei Kuverts sind leer, in einem befindet sich
ein Gutschein Uber eine Karibikreise fur zwei Personen. Sie entscheiden sich
spontan fur das gelbe Kuvert. Daraufhin zeigt Ihnen der Spielleiter den leeren
Inhalt des roten Kuverts und stellt ihnen zur Auswahl. Wofur entscheiden sie
sich?

A: Weiterhin auf das gelbe Kuvert zu setzen oder
B: zu wechseln und auf das blaue Kuvert zu setzen.

Wofir entscheiden sie sich?

9. Herr Huber hat Tickets fur zwei Lotterien gekauft. Er gewinnt daraufhin in der
einen Lotterie € 25, in der zweiten Lotterie € 50. Nun kauft auch Herr Muller ein
Ticket und gewinnt € 75. Wer freut sich mehr Gber den Gewinn?

A: Herr Huber
B: Herr Muller
C: beide gleich

10. Frau Wagner entdeckt, dass jemand bei ihrem Auto einen Parkschaden
verursacht hat. Die Reparatur wird € 200 kosten. Am selben Tag gewinnt Frau
Wagner im Lotto € 25. Frau Berger entdeckte ebenfalls einen Parkschaden an
ihrem Fahrzeug und erfahrt, dass die Reparatur € 175 kosten wird. Wer argert
sich an diesem Tag mehr?

A: Frau Wagner
B: Frau Berger
C: Beide gleich

Die Losungen der zehn Quizfragen finden sich im Anhang.

2.2.1.1.1 Exponentielles Wachstum

Menschen sind es gewohnt Entwicklungen von Ereignissen linear in die Zukunft
zu projizieren und haben Schwierigkeiten, korrekte Prognosen zu erstellen,
wenn die Entwicklung exponentiell verlauft. Die eine nicht linear verlaufende
Entwicklung von Variablen, fiihrt zu Missverstandnissen, Fehlinterpretationen
und Fehlerwartungen. Die meisten Menschen verschatzen sich enorm, wenn

sie gefragt werden, wie oft ein grol3es Blatt Papier von 0.1 Millimetern Starke
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gefaltet werden muss, bis es die Hohe des stadtischen Kirchturms erreicht und
sind erstaunt, wenn die Losung angeboten wird. Beispielsweise ist das Blatt
Papier von 0.1 Millimeter Starke, nachdem es fiinfmal gefaltet wurde, gerade
1.6 Millimeter hoch. Einen Turm von 160 Meter Hohe Uberragt es allerdings
bereits erheblich, nachdem es 22 Mal gefaltet wurde. In der Umweltpolitik
stellen exponentiell wachsende Variablen ein meist unterschatztes Problem dar,
weil Gefahren nicht rechzeitig erkannt werden. Die Verschmutzung der Luft
durch Schadstoffemissionen, die klimatischen Veranderungen aufgrund der
Abholzung von Waldern und andere 6kologische Probleme entwickeln sich
nicht linear. Wenn viel Zeit bis zur teilweisen Schadigung von
Umweltressourcen vergeht, so dauert es meist nicht genauso lang, bis ein

weiterer, ebenso grol3er Teil der Ressourcen geschadigt ist.

2.2.1.1.2 Wahrscheinlichkeitsrechnungen

Die Problematik, Information korrekt zu verarbeiten und in der Folge eine gute
Wabhl zu treffen, resultiert auch aus der Gewohnheit, mit konkreten absoluten
Zahlen zu operieren und der Schwierigkeit, Wahrscheinlichkeitsrechnungen zu
verstehen. Nicht nur die Berechnung von Zinsen und Zinseszinsen oder das
Verstandnis der Auswirkung der Inflation auf die kurz- und langerfristige
Entwicklung der Preise sind schwierig (Kemp, 1987). Missverstandnisse kénnen
auch auftreten, wenn Angaben in absoluten oder relativen Zahlen angefuhrt
werden. Beispielsweise untersuchten Roberts, Hite, und Bradley (1994) die
Fairness von progressiven oder flachen Steuersatzen. Studienteilnehmer
wurden gefragt, ob sie progressive Steuerraten gerechter finden als flache, bei
denen auf alle Steuerzahler, unabhangig von deren Einkommen, derselbe
Steuersatz angewandt wird. Weiter wurden ihnen Szenarien mit zwei Personen
mit unterschiedlichem Jahreseinkommen vorgestellt. Das zu versteuernde
Einkommen der einen Person war doppelt so hoch als das der anderen. Die
Studienteilnehmer sollten angeben, wie hoch die Steuern gerechter Weise sein
sollten. Wenn direkt nach der Préferenz fur progressive oder flache Steuersétze

gefragt wurde, meinten 75 Prozent der Befragten, progressive Steuern waren
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fairer. Wenn hingegen die Einkommen der beiden Personen prasentiert wurden
und ein fairer Steuerbetrag in absoluten Werten angegeben werden sollte,
waren nur 12 Prozent der Befragten fiir progressive Steuersatze; 61 Prozent
fanden es fair, dass derjenige, der doppelt so viel verdient hatte wie der andere,

auch doppelt so viel Steuern zahlt, dass also eine ,flat-tax” angewandt wird.

Auch bedingte Wahrscheinlichkeiten sind schwer verstandlich und werden
kaum statistisch adaquat bertcksichtigt, wie Gigerenzer (2004a) sehr
eindrucksvoll beschreibt. Ein berihmtes Beispiel, das zeigt, wie schwer es ist,
Wahrscheinlichkeitsrechnungen korrekt durchzufiihren, ist das sogenannte
Monty-Hall-Dilemma oder Ziegenproblem (Granberg & Brown, 1995; Krauss &
Wang, 2003; Randow, 1999). In TV-Shows mit Gewinnspielen kann der
Kandidat, der alle Hurden erfolgreich genommen hat und auf den Gewinn
wartet, manchmal zwischen drei oder mehr Alternativen wahlen, mit dem
Wissen, dass eine Alternative den ersehnten Preis bringt, wahrend die anderen
Nieten sind. Beispielsweise kdnnte ein Kandidat die Mdglichkeit erhalten, eines
von drei Kuverts zu wahlen. Nachdem nur ein Kuvert den Preis enthélt und die
anderen Nieten sind, ist die Gewinnwahrscheinlichkeit ein Drittel. Nach der
Auswabhl einer der drei Alternativen kénnte der Showmaster, um die Spannung
fur den Kandidaten und fur das Publikum zu erh6hen, die nicht gewéhlten zwei
Kuverts 6ffnen, nachsehen, ob sie Nieten enthalten oder eines den Preis enthalt
und anschlieBend ein Kuvert wieder schlieRen und das andere, mit einer Niete,
dem Kandidaten vorlegen. Der Kandidat weil3 nun, dass der Preis entweder in
seinem gezogenen Kuvert steckt oder im wieder verschlossenen des
Showmasters. Dann kdnnte der Showmaster dem Kandidaten anbieten, die
erste Wahl zu revidieren, sein Kuvert zurtickzugeben und das noch
verschlossene des Showmasters zu nehmen. Kaum ein Kandidat wechselt von
seiner ersten Wahl in der Annahme, die Gewinnwahrscheinlichkeit wére nun,
weil nur noch zwei Kuverts verschlossen sind, 50 Prozent. Falsche
Wahrscheinlichkeitsannahmen, der Drang nach Konsistenz in Entscheidungen
und im Verhalten und vor allem das antizipierte Bedauern bei einem Tausch der
Kuverts, wenn der Preis im zuerst gezogenen ware, verfuihren die meisten

Kandidaten dazu, nicht zu wechseln. Tatsachlich konnten Gilovich und Medvec
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(1995) zeigen, dass Menschen grol3eres Bedauern empfinden, wenn sie aktiv
handeln und enttauscht werden als wenn sie abwarten und keine Handlung
setzen. Damit reduzieren sie im Monty-Hall-Dilemma ihre Gewinnchancen,
denn tatsachlich wirde ein Wechsel die Gewinnwahrscheinlichkeit auf zwei
Drittel verdoppeln. Das Problem fuhrt vielfach auch dann zu unverninftigem
Wahlverhalten, wenn nicht drei, sondern wesentlich mehr Alternativen mit einer
einzigen gewinnbringenden Alternative geboten werden. Beispielsweise kdnnte
eine Person eines von 100 Kuverts ziehen, wobei nur ein Kuvert den Preis
enthalt. Wenn anschlieend der Showmaster alle 99 Kuverts in seiner Hand
offnet, eines wieder verschliel3t und die restlichen 98 Kuverts mit lauter Nieten
dem Kandidaten vorlegt und einen Tausch mit dem wieder geschlossenen
Kuvert anbietet, dann wirde ein Wechsel die Gewinnwahrscheinlichkeit von
ursprunglich 1 Prozent auf 99 Prozent drastisch erh6hen. Selbst in diesem Spiel
sieht der Grof3teil der Teilnehmer den Vorteil eines Wechsels nicht ein und ist
nicht bereit, das in der ersten Runde gezogene Kuvert einzutauschen. Das
Dilemma besteht aus zwei Phasen: Eine Person hat die Wahl zwischen
verschiedenen Alternativen, wobei eine gewinnbringend ist. Die meisten
Teilnehmer berechnen korrekt ihnre Gewinnchancen. Nachdem eine Alternative
ausgewahlt wurde, beginnt die zweite Phase. Nun demonstriert der
Showmaster, welche Alternativen keinen Gewinn bringen. Nur das vom
Kandidaten gewahlte Kuvert und eines, das der Showmaster in Handen halt,
bleiben verschlossen und in einem der beiden muss der Preis enthalten sein.
Nachdem der Showmaster zwar alle Kuverts 6ffnet, aber nur die Nieten
geoffnet dem Kandidaten prasentiert, muss er jenes Kuvert schlie3en, das den
Preis enthalt, es sei denn, der Kandidat hatte mit seiner ersten Wahl den Preis
gezogen. In diesem Fall kann der Showmaster frei entscheiden, welches der
Kuverts er wieder schlief3t. Die begrenzte Wahlfreiheit des Showmasters bei der
Schliel3ung eines Kuverts in der zweiten Spielrunde wird Ublicherweise nicht
beachtet. Meist wird angenommen, dass in der zweiten Runde das Spiel von
neuem beginnt und sich die Gewinnwahrscheinlichkeiten auf die noch
geschlossenen Kuverts gleich verteilen. Dies ist allerdings nur dann der Fall,

wenn die Kuverts in der zweiten Runde neu gemischt werden und tatséchlich
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ein neues, von der ersten Runde unabhangiges Spiel beginnt. Wer das Monty-
Hall-Dilemma beispielsweise auf der Internetseite
http://www.stat.sc.edu/~west/javahtml/LetsMakeaDeal.html (Zugriff am 20. 04.
2010) spielt, wird bald die Einsicht gewinnen, dass nicht logische, sondern
psycho-logische Ursachen fur das gewinnschmalernde Beharren verantwortlich
sind.

Kuvert A Kuvert B Kuvert C
2.2.1.1.3 Melioration

Die menschliche Tendenz Alternativen, die einen sofortigen Gewinn bedeuten,
gegenuber Alternativen, welche langerfristig zu einer Besserstellung fihren zu
préaferieren, selbst wenn der momentane Gewinn langfristig Kosten verursacht,
stellt ein weiteres Problem dar. Walter Mischel (1974) zeigte in zahlreichen
Studien, dass der Aufschub von Belohnungen schwer fallt, auch dann, wenn zu
einem spéateren Zeitpunkt die Belohnung wesentlich gré3er ausfallt als in der
Gegenwart. Studien mit Kindern, die zwischen einer Sifigkeit sofort oder
doppelt so vielen SuRigkeiten zu einem spéteren Zeitpunkt wahlen konnten,
belegen, dass meist die Geduld zu warten nicht ausreicht und ein Aufschub
nicht in Kauf genommen wird. Wenn ein Schler mit schlechten
Mathematikleistungen lieber seine Hausaufgaben vom Nachbarn abschreibt, als
selbst die Loésungen zu erarbeiten, maximiert er zwar momentan seine Freizeit,
aber nicht sein Kbnnen, was zu einem spateren Zeitpunkt verhangnisvoll sein
kann. Wenn er hingegen selbst die Losungen erarbeitet, kann das aktuell

durchaus als lastig empfunden werden, aber langfristig Erfolg bedeuten. In der
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klassischen Lerntheorie wird angenommen, dass die Folgen des eigenen
Verhaltens die Auftrittswahrscheinlichkeit des zukunftigen Verhaltens
determinieren. So wird im fundamentalen Effektgesetz aus der operanten
Konditionierungstheorie postuliert, dass die Wahrscheinlichkeit jenes
Verhaltens steigt, das die hochste Verstarkung erfahrt (Herkner, 1993). Wenn
wiederholt die Mdglichkeit besteht, zwischen Verhaltensalternativen zu wahlen,
dann musste nach einiger Zeit jenes Verhalten besonders haufig auftreten,
welches einer Versuchsperson oder einem Versuchstier die angenehmsten
Konsequenzen beschert. Wéare dies so, wiurden Menschen ihren Gewinn
maximieren und damit im Sinne der Rationaltheorie handeln. Herrnstein und
Prelec (1992; siehe auch die Sammlung von Publikationen von Herrnstein und
anderen in Rachlin & Laibson, 1997) fanden jedoch in einfachen
Wahlsituationen, in denen zwischen zwei Alternativen gewéahlt werden kann und
beide Alternativen unterschiedlich verstarkt werden, Abweichungen vom
Maximierungsprinzip. Manchmal wird die eine, manchmal die andere Alternative
gewabhlt. Dies ist auch dann der Fall, wenn bereits langst erkannt worden ist,
welche Alternative intensiver verstarkt wird. Vielleicht aufgrund von
Sattigungseffekten, aus Neugier oder anderen Motiven, wird manchmal die
weniger wertvolle Alternative der wertvolleren gegentiber bevorzugt. Wenn eine
Person lieber Spaghetti als Pizza isst, wird sie trotzdem nicht immer Spaghetti
essen, sondern manchmal auch Pizza. Und wenn eine Person die Erfahrung
gemacht hat, dass im Restaurant um die Ecke die Bedienung freundlicher ist
als im Restaurant am Platz und alle anderen Bedingungen (Qualitat des
Essens, Preis etc.) gleich zufriedenstellend sind, dann wird diese Person haufig
das Restaurant um die Ecke besuchen, aber manchmal auch im Restaurant am
Platz zu sehen sein. Richard Herrnstein stellte in zahlreichen
Laborexperimenten fest, dass die Haufigkeit des (Wahl-)Verhaltens von der
Verstarkung, dem subjektiven Lustgewinn, dem Nutzen oder dem subjektiven
Wert abhangt. Allerdings wird das Verhalten nicht in dem Sinn optimiert, dass
nach einiger Zeit jene Alternative immer gewahlt wird, die den maximalen
Nutzen erfahrt. Das Verhaltnis der Wahl der Verhaltensalternativen richtet sich

nach dem Verhaltnis der Verstarkung der Verhaltensalternativen. Entsprechend
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dem relativen Effektgesetz, Gesetz der Anpassung oder ,matching law”, ist das
Verhaltnis der Wahl verschiedener Verhaltensalternativen proportional dem
subjektiven Wert der Verstarkung dieser Alternativen und invers proportional
der Zeit, die zwischen Verhalten und Verstarkung vergeht (entsprechend dem
relativen Effektgesetz oder ,matching law”). Das heil3t Alternative A wird dreimal
Ofter gewahlt als Alternative B, wenn die Verstarkung, die Alternative A erfahrt,
dreimal so viel wert ist, wie jene, die Alternative B erfahrt. Umgekehrt kann
angenommen werden, dass der subjektive Nutzen der verschiedenen
gewahlten Alternativen dem Verhaltnis der Haufigkeiten der verschiedenen
Wahlen entspricht. Wenn Menschen und Tiere nicht ihren Nutzen maximieren,
was tun sie dann? Herrnstein meint, sie wirden ihr Verhalten an zeitlich nahen
Alternativen ausrichten. Menschen und Tiere vergleichen die Effekte, die ihr
Verhalten bewirkt, und wahlen mit grél3erer Wahrscheinlichkeit jene
Verhaltensalternative, die sie momentan besser stellt. Das Prinzip der
Melioration (,melioration principle) tritt damit an die Stelle des Prinzips der
Maximierung. Melioration muss nicht immer suboptimal sein: Wenn
beispielsweise die Wahl besteht, eine von zwei Tasten zu driicken und dabei
Geld zu gewinnen, dann verhalt sich eine Versuchsperson durchaus
gewinnmaximierend, wenn sie — nachdem sie erkannt hat, welche Taste einen
hoéheren Gewinn bringt — diese Taste wiederholt betatigt. Allerdings muss
Melioration nicht die optimale Strategie sein. Manchmal kann
Meliorationsverhalten sogar die maximal gewinnschmaélernde Strategie
darstellen, wie Herrnstein und andere nachweisen konnten. Herrnstein (1991,
siehe auch Rachlin & Laibson, 1997) fiihrte einige Experimente durch, die
zeigen, dass Personen Wabhlalternativen miteinander vergleichen und die
momentan gewinnbringendere Alternative wahlen. Das Meliorationsprinzip, das
als ,kurzfristige Besserstellung” bezeichnet werden kann, wird auch dann
angewandt, wenn Uber eine langere Frist betrachtet, die Wahl der momentan
besseren Alternative die schlechteste Losung Uber die Zeit bedeutet. Mit
anderen Worten: Personen richten ihr Verhalten in kurzfristigen
Wahlentscheidungen an den jeweils zeitlich benachbarten aus. Die momentan

bessere Alternative wird gewahlt. Der Nutzen einer Alternative Gber die Zeit
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kann kaum berechnet werden und somit auch nicht der momentane Gewinn
relativ zu langfristigen Gewinnmoglichkeiten. Die Diskontierung von Gewinnen
(und Verlusten) tber die Zeit ist besonders hoch; zudem verhalten sich
Menschen inkonsistent (Ainslie & Haslam, 1992; Loewenstein & Thaler, 1989).
Dies lasst sich einfach zeigen: Wenn ein Kind zwischen einer grof3en und einer
kleinen Tafel Schokolade wéahlen kann, wird es sich mit hdchster
Wahrscheinlichkeit fur die grof3e Tafel entscheiden. Fragt man das Kind aber,
ob es die kleine Tafel Schokolade heute oder die grol3e morgen mochte, wird
es zbgern und viele Kinder werden lieber die kleine Schokolade sofort wollen.
Die kleine Schokolade sofort wird gegeniiber der grof3en spater praferiert. Der
Wert der Schokolade wird stark diskontiert, so dass eine kleine Tafel sofort
wertvoller erscheint, als eine grol3e nach einem Tag. Bietet man dem Kind die
kleine Tafel Schokolade aber in zehn Tagen an und die grof3e in elf Tagen, wird
zweifellos die grol3e Tafel Schokolade trotz desselben Zeitabstandes
vorgezogen. Jetzt wird Schokolade doch nicht so stark diskontiert. Die

Diskontierung Uber die Zeit ist inkonsistent.

Herrnstein wies in zahllosen Experimenten, in denen eine recht einfache
Entscheidungsaufgabe gestellt wurde, nach, dass Menschen die momentan
bessere Alternative gegentber langerfristiger Besserstellung bevorzugen und
inkonsistent handeln: Personen — hauptsachlich Studierende der
Wirtschaftswissenschaften an der Universitat von Chicago und der Harvard
Universitat — hatten die Mdglichkeit, an einem Computerspiel teilzunehmen und
dabei Geld zu gewinnen. Es ist plausibel anzunehmen, dass jeder Teilnehmer
seinen Gewinn maximieren wollte, anstatt mit weniger Geld nach Hause zu
gehen. Das Spiel besteht aus einem Computer mit Bildschirm und zwei Tasten
A und B, eine rechts und die andere links am Keyboard. Bei Betéatigung der
Tasten A oder B fallt eine Miinze am Bildschirm in einen Behalter, in welchem
der Gewinn fir den jeweiligen Teilnehmer gesammelt wird. Wahrend eine
Munze féllt, sind beide Tasten blockiert. Den Teilnehmern wird erlaubt, vor
Spielbeginn einige hundert Spieldurchgénge zu spielen, um das Spiel kennen
zu lernen. Anschlie3end wird ihnen mitgeteilt, wie lang sie fr Geld spielen

kénnen und wahrend des Spiels werden sie immer wieder tUber die
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verbleibende Zeit informiert. Wird Taste A gedriickt, fallt die Minze in der Zeit ta
mit der Geschwindigkeit va; wird B gedrickt, fallt eine Mlinze in der Zeit tg mit
der Geschwindigkeit vg. Die Minze fallt viel schneller, wenn Taste B gedrtickt
wird als bei Betatigung der Taste A; vg ist also grol3er als va und tg
entsprechend kleiner als ta. Allerdings 16st der Tastendruck B einen
Bremsmechanismus aus: va und vg werden umso geringer und ta und tg umso
grol3er, je ofter Taste B betétigt wird. Beispielsweise kann die Fallzeit bei Wahl
der Taste A, ta = 4 Sekunden und bei Wahl der Taste B, tg = 2 Sekunden
betragen. In der weiteren Folge der Betatigungen der Tasten nimmt die Fallzeit
ta nach der Beziehung ta = 4 + 4r und die Fallzeit tg = 2 + 4r zu, wobei r die
relative Haufigkeit der Wahl der Taste B wahrend aller vorhergehenden
Tastenbetatigungen bedeutet (r = ng/n = ng/(na + ng); n = Anzahl aller
bisherigen Tastenbetatigungen; na = Anzahl der Betatigungen von Taste A und
ng = Anzahl der Betatigungen der Taste B). Verglichen mit der Betatigung der
Taste A fallt die Miinze also immer mit gro3erer Geschwindigkeit
(beispielsweise zwei Sekunden schneller), wenn Taste B gedriickt wird, aber
die Fallzeit sowohl bei Tastendruck A als auch B nimmt tber die Zeit betrachtet
zu, je Ofter B relativ zu A gedruckt wird. Betatigt ein Spieler zuerst Taste A,
dann bendétigt die Minze vier Sekunden, um in seinen Gewinnbehélter am
Bildschirm zu fallen. Bei weiterer Betatigung der Taste A bleibt die Fallzeit
unverandert vier Sekunden, weil niemals Taste B betatigt wurde (r (die relative
Haufigkeit der Tastenbetatigungen B) = 0; ta = 4 Sekunden + 4r = 4 Sekunden).
Wird zuerst Taste B betétigt, dann betragt die Fallzeit zwei Sekunden, wird B
ein zweites Mal betatigt, betragt tg = 6 Sekunden, weil ja bisher nur Taste B
betatigt wurde und somit r = 1 betragt (2 Sekunden + 4 * 1 = 6 Sekunden).
Betétigt der Spieler nach einiger Spielzeit die Tasten A, A, B, A,B,B,B,B, A, B
so betragt die Fallzeit bei nachfolgender Betatigung der Taste Ata =4 +4* 0.6
= 6.4 Sekunden. Betétigt er hingegen die Taste B, so bendétigt die Minze nun tg
=2 +4*0.6 = 4.4 Sekunden. Wenn Uber eine Zeitspanne von beispielsweise
30 Minuten immer Taste B betatigt wird, dann betragt die mittlere Fallzeit der
gesammelten Minzen beinahe sechs Sekunden; wenn immer die momentan

schlechtere Alternative, Taste A, gewéhlt worden ware, wirde die gemittelte
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Fallzeit vier Sekunden betragen. Die Betrachtung aller Varianten der
Betatigungsmoglichkeiten ergibt, dass die grofdte Zahl der Miinzen in den
Gewinnbehélter gelangt, wenn von Anfang an beinahe immer nur die Taste A
betatigt wird, also die momentan gewinnschmaélernde Alternative, und nur vor
Beendigung des Spiels einige wenige Male ausschlie3lich Taste B betétigt wird.
Der optimale Zeitpunkt des Tastenwechsels hdngt von der Dauer des Spiels ab.
Er kann wohl nur unter Zuhilfenahme eines ausgekligelten Rechenprogrammes
fur jede beliebige Spielzeit ermittelt werden. Bei jeder anderen als dieser
optimalen Spielstrategie wird der Gewinn kleiner sein als bei der rationalen,
nutzenmaximierenden Tastenbetatigung. In den vielen Experimenten, die
Herrnstein und Mitarbeiter durchfihrten, konnten die Spieler tber einige Zeit
Uben. Erst dann begann das eigentliche Gewinnspiel. Herrnstein (1991) zeigte,
dass beinahe alle Teilnehmer die gewinnschmalernde Strategie wahlten. In
einer Studie nahmen 56 Probanden teil; in 82 Prozent der Falle hatten sie die
Taste B gewabhlt; viele hatten ausschliel3lich die Taste B gedriickt und nur ein
Teilnehmer ,entdeckte” die rationale, gewinnmaximierende Strategie, berichtete
aber im Nachhinein, nicht verstanden zu haben, worum es tberhaupt ging. In
Abbildung 2.8 sind die Fallzeiten der Mlnze bei Betatigung der Tasten A
beziehungsweise B dargestellt und die Ergebnisse eines Experiments. Es ist
ersichtlich, dass dann, wenn niemals Taste B gedrickt wurde, die Miinze zwei
Sekunden bei Tastendruck B und vier Sekunden bei Tastendruck A bendétigt,
um in den Sammelbehalter zu fallen. Wenn hingegen immer Taste B gedruckt
wurde, stieg die Fallzeit auf sechs beziehungsweise acht Sekunden an. Auf der
Geraden, welche die durchschnittliche Fallzeit der Miinzen darstellt, sind auch
die durchschnittlichen Fallzeiten der Versuchsteilnehmer eingezeichnet sowie
die durchschnittliche Fallzeit fur alle Teilnehmer. Im Durchschnitt bendtigte die
Minze Uber funf Sekunden, weit mehr, als bei standiger Betétigung der
momentan schlechteren Alternative, eben der Taste A, bendtigt worden wére.
Herrnstein (1991) betont, dass Personen jeweils die zeitlich benachbarten
Alternativen entsprechend ihrer Gunstigkeit beurteilen und ihre Wahl
entsprechend dem Meliorationsprinzip treffen. Die Teilnehmer sind kaum in der

Lage, die Konsequenzen ihrer Handlungen Uber die Zeit zu ,berechnen” und
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Fallzeit in Sekunden

ihren Nutzen zu maximieren. Suboptimales Verhalten lasst sich im Alltag haufig
beobachten. Suchtverhalten ist ein Beispiel dafiir: Raucher oder
Drogenabhéangige verhalten sich suboptimal und wéhlen die Alternative, die sie
momentan besser stellt, langfristig aber hohe Kosten bedeutet. Wer gerne gut
und viel isst, riskiert langfristig seine Gesundheit. Wer weil3, dass es sinnvoll
ware zu lernen, sich weiterzubilden, Theater und Konzerte zu besuchen, aber
momentan die Mihe scheut, verhalt sich langfristig suboptimal. Menschen
erahnen, dass sie sich suboptimal verhalten und schiitzen sich davor, indem sie
manches in Kauf nehmen, um auf die momentan bessere Alternative verzichten
zu kdénnen. Wer ein Theaterabonnement kauft, geht eher ins Theater, auch wer
am Theaterabend mude ist und lieber zu Hause bleiben mdchte und trotz
Regen und Wind oder Kalte und Schnee, wenn es am Kamin gemdatlicher ware.
Wer eine Zeitung abonniert, liest eher die taglichen Neuigkeiten als jene
Personen, die sich vornehmen, taglich die Zeitung am Kiosk zu kaufen. Wer
einen Aufenthalt in einem Wellness-Center oder in einer Gesundheitsfarm
bucht, zahlt viel Geld, damit ihn andere davon abhalten, das zu tun, was er
gerne tun wirde, aber schadliche Folgen nach sich zieht: Essen, trinken und

ruhen.

Abbildung 2.8: Konzeption und Ergebnisse eines Gewinnspiels nach Herrnstein
(1991, S. 363)
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2.2.1.3 Gefuhle und Entscheidungen

In der Entscheidungsforschung sind nicht nur der erwartete Nutzen einer
Alternative, sondern auch antizipierte Emotionen von entscheidender
Bedeutung. Weiter ist das Bedauern dariiber, dass zugunsten der gewahlten
Option auf die anderen Optionen verzichtet werden muss, untersucht worden.
Nach Bell (1982) und Loomes und Sugden (1982) hangt der subjektive Wert
einer Alternative nicht nur von den vermuteten Konsequenzen der jeweiligen
Alternative ab, sondern auch von den vermuteten, aber nicht realisierten
Konsequenzen der nicht gewahlten Alternativen. Haufig werden
Entscheidungen danach beurteilt, was passiert ware und wie sich ein
Entscheidungstrager fuhlen wirde, wenn er eine andere Option gewahlt hatte,
beispielsweise einen anderen Beruf, eine Reise in ein anderes Land oder zum
gekauften Kleidungsstuck noch die passenden Schuhe. Nach Loomes und
Sugden (1982) basieren Entscheidungen unter Unsicherheit einerseits auf den
Gefuhlen der Begeisterung oder der Enttauschung, die Menschen nach der
Wabhl einer Option erleben und andererseits auf der Antizipation der Geftihle
von Freude und Bedauern. Sie versuchen, EnttAuschung und Bedauern zu
vermeiden und treffen Entscheidungen nicht nur nach Uberlegungen tiber die
Konsequenzen der gewdahlten Alternative, sondern auch danach, was ihnen
durch den Verzicht auf andere Optionen entgangen ist. Diese Uberlegungen
fuhrten zu einer Modifikation der subjektiven Erwartungswerttheorie. Im Regret-
Modell wird vorgeschlagen, dass nicht nur der erwartete Nutzen einer
Alternative mit deren Eintrittswahrscheinlichkeit multipliziert wird. Vielmehr sollte
der erwartete Nutzen der gewahlten Option mit dem Nutzen der Konsequenzen,
die eingetreten waren, wenn die restlichen verfligbaren Optionen gewahlt
worden waren, mit deren Eintrittswahrscheinlichkeit multipliziert und addiert
werden. Aul3er dem Nutzen der gewahlten Alternative wird demnach auch der
Nutzenentgang durch den Verzicht auf die anderen verfliigbaren Alternativen
beriicksichtigt (siehe Jungermann, Pfister, & Fischer, 1998). Tatsachlich denken
Menschen in ihren Entscheidungen sowohl an den Nutzen der gewahlten

Alternative als auch an den Nutzenentgang aufgrund des Verzichtes auf die
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anderen Alternativen.

Auch in der Psychologie wird angenommen, dass die Erwartung, man kdnne
eine Entscheidung bedauern, grof3en Einfluss auf Entscheidungen hat (z. B.
Connolly & Butler, 2006). Zeelenberg und Pieters (2007) stellen fest, dass
Bedauern eine aversive kognitive Emotion ist, welche haufig mit
Selbstvorwiirfen sowie mit Arger, Enttauschung, Schuld, Trauer und Scham
verbunden ist. Bedauern basiert auf dem Vergleich zwischen Alternativen und
Konsequenzen von Alternativen und kann auf vergangene (,retrospective
regret”) oder auf zukunftige (,anticipated regret” oder ,prospective regret”)
Entscheidungen bezogen sein. Nicht nur Entscheidungsergebnisse kdnnen zu
Bedauern fihren, sondern auch der Entscheidungsprozess. Entweder wird der
Entscheidungsprozess als mangelhaft empfunden oder die
Entscheidungskonsequenzen sind trotz eines guten Entscheidungsprozesses
enttauschend. Schlechte oder falsche Entscheidungen sind solche, die zu
schlechten Ergebnissen fuhren, wonach also eine andere Entscheidung zu
besseren Ergebnissen gefiihrt hatte. Der Entscheidungsprozess kann als
unzureichend erlebt werden, wenn beispielsweise eine Auswahl getroffen
wurde, ohne bestimmte Informationen zu beachten, die jedoch verflgbar
gewesen waren, wenn ein Urteil zu schnell gefallt oder auf die falschen
Ratgeber gehdort wurde. Je eher eine Person aber ihre Entscheidung
rechtfertigen kann, desto geringer ist das Bedauern. Menschen sind motiviert,
Entscheidungen so zu treffen, dass weder die Konsequenzen noch der Prozess
der Auswahl bedauert werden.

Wichtige Entscheidungen, wie die Wahl eines Lebenspartners, die
Entscheidung, Kinder zu bekommen, einen Beruf zu wahlen oder ein Haus zu
kaufen, werden von den antizipierten Gefuhlen beeinflusst. Fihren
Entscheidungen zu den gewunschten Konsequenzen, freuen sich Menschen.
Sie reagieren mit Unzufriedenheit, wenn diese nicht eintreten. Die Wahl einer
Option héngt nicht nur vom erwarteten materiellen Nutzen, sondern auch von
den mit der Wahl verbundenen antizipierten Gefuhlen, wie Hoffnung auf Glick
und Zufriedenheit und Angst vor Frustration und Bedauern ab. Um Bedauern zu

vermeiden, ist es wichtig, nicht nur den erwarteten Nutzen korrekt zu
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antizipieren, sondern auch die Emotionen, die mit der Wahl einer Alternative

verbunden sind.

Vorhersagen kénnen fehlerhaft sein. Die Forschung zur Prognose von
Gefuhlen, das ,affective forecasting”, beschatftigt sich mit der Vorhersage von
emotionalen Reaktionen auf zukinftige Ereignisse. Wilson und Gilbert (2003)
unterscheiden vier Komponenten des ,affective forecasting”: Erstens
Vorhersagen uber die Valenz der zukiinftigen Geflihle, zweitens die
spezifischen Emotionen, die erlebt werden, drittens die Intensitat der Gefuihle
und viertens die Dauer. Personen machen grof3teils akkurate Prognosen tber
die Valenz, also dariiber, ob ihre Gefuihle aufgrund eines Ereignisses positiv
oder negativ sein werden. Dies gilt besonders dann, wenn sie bereits
Erfahrungen in einem bestimmten Lebensbereich gesammelt haben
(Loewenstein, 2007). Meist sind Vorhersagen dartber korrekt, welche
Emotionsqualitdten in bestimmten Situationen auftreten werden, Angst oder
Arger, Ekel, Gefiihle des Gliicks, der Freude oder Zufriedenheit (Loewenstein,
2007). Robinson und Clore (2001) legten Studienteilnehmern Beschreibungen
von Bildern vor, welche Geflihle auslésen. Die Teilnehmer sollten vorhersagen,
welche spezifischen Geflhle sie erleben werden, wenn sie die Bilder tatsachlich
vor sich haben. Tatsachlich waren die Prognosen ziemlich korrekt. Allerdings
gelang es in komplexeren Situationen, welche gemischte Gefluihle hervorrufen,
nur unzureichend, die spezifischen Emotionen vorherzusagen (Larsen,
McGraw, & Cacioppo, 2001) und je weiter ein Ereignis in der Zukunft liegt,
umso fehleranfalliger sind die Prognosen tber die zukinftig erlebten
Emotionen. Dauer und Intensitéat der emotionalen Reaktion werden oft
Uberschatzt. Der haufigste Fehler ist der sogenannte ,impact bias”, welcher
bedeutet, dass die Dauer von Emotionen meist tberschatzt wird. Die Freude
Uber Lottomillionen oder der Stolz der Fans Uber den Sieg ihrer
FuRballmannschaft, die Resignation nach einer missglickten Prifung, die
Trauer Uber eine zerbrochene Beziehung oder die Verzweiflung nach der
arztlichen Diagnose uber eine Krankheit erscheinen in der Vorhersage haufig
wesentlich anhaltender als sie tatsachlich erlebt werden. In Abbildung 2.9 ist

der hypothetische Verlauf der Intensitat von erlebten emotionalen Reaktionen
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und vorhergesagten dargestellt. In der Abbildung 2.9 werden die Anstiegsrate
und die Spitze der Emotion tiberschatzt und die Abfallrate unterschatzt (Wilson
& Gilbert, 2003).

Abbildung 2.9: Hypothetischer Zeitverlauf vorhergesagter und erlebter
Emotionen (Wilson & Gilbert, 2003, S. 350)

Wenn Menschen tber Ereignisse, die sie noch nicht erlebt haben, wie
beispielsweise den Gewinn in der Lotterie, nachdenken, dann sind sie darauf
angewiesen, eine Vorstellung dartiber zu konstruieren, was sie mit dem vielen
Geld machen wirden und wie die Umwelt darauf reagieren wirde. Stellt sich
eine Person ein Ereignis anders vor als es ist (,misconstrual”), dann kdnnen die
zukUnftige Valenz, spezifische Emotion, Intensitat und Dauer dieses

Ereignisses falsch eingeschéatzt werden (Wilson & Gilbert, 2003).

Pollai, Hoelzl, und Possas (2010) fassen eine Reihe von Studien zusammen, in
welchen verschiedene Prognosefehler gefunden wurden. Die Reprasentation
von Ereignissen héngt unter anderem von besonderen Attributen eines
Ereignisses ab, welche die Aufmerksamkeit von Personen auf sich lenken
sowie von den situativen Bedingungen, welche die Interpretation des
antizipierten Ereignisses beeinflussen (Kahneman & Tversky, 1979). Weiter

mussen sich Entscheidungstrager dariber klar werden, wie sie sich in einer

Emotionale Intensitat

| | | |
Zeitpunkt 1 Zeitpunkt 2 Zeitpunkt 3 Zeitpunkt 4

Erlebte Emotionen
----- Prognostizierte Emotionen

bestimmten Situation fihlen werden. Einerseits werden dazu Erfahrungen
erinnert. In der Erinnerung sind Emotionen jedoch abgekihlt, was zu

fehlerhaften Vorhersagen fihren kann. Andererseits kann die Vorhersage auf
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der Basis von Wissen Uber emotionale Konsequenzen basieren. Dieses
(vermeintliche) Wissen ist manchmal falsch, wie beispielsweise die Annahmen,
materieller Reichtum sei der Schliissel zu permanentem Glick oder eine
korperliche Behinderung nach einem Unfall wirde das Leben nicht mehr
lebenswert machen (Gilbert, Pinel, Wilson, Blumberg, & Wheatley, 1998; Wilson
& Gilbert, 2003). Prognosen tber Gefiihle nach einem zukuinftigen Ereignis
hangen auch von der aktuellen Befindenslage ab. Wer sich zum Zeitpunkt der
Vorhersage uber zukinftige Geflihle in guter Stimmung befindet, wird andere
Prognosen erstellen, als jemand, der sich in einer schlechten Stimmung
befindet. Loewenstein (2003) spricht in diesem Zusammenhang vom ,projection
bias” welcher die Tendenz, aktuelle Gefuhle auch als dominierende Stimmung
in der Zukunft anzunehmen, beschreibt. Ein weiterer Prognosefehler kann darin
liegen, dass je nach Erwartung ein Ereignis unterschiedlich erlebt wird. Wer
sich in einem emotional ,heil3en” Zustand befindet, kann sich oft nicht
vorstellen, dass diese Gefihle in Zukunft ,erkalten”; genauso fehlerhaft kénnen
Prognosen sein, wenn in einem emotional ,kalten” Zustand die Gefiuihle bei
Eintritt eines besonders bewegenden Ereignisses prognostiziert werden sollen.
Wenn Personen auf Basis eines besonderen Ereignisses Prognosen uber ihre
Gefluhle abgeben, neigen sie dazu, andere Ereignisse, die in der Zwischenzeit
eintreten konnen, nicht zu beachten. Schlief3lich neigen Menschen dazu, ihre
Erlebnisse zu rationalisieren, ihr Schicksal zu verstehen, einen Sinn zu finden
und sich an die jeweils aktuelle Situation anzupassen. Dies fiihrt dazu, dass die
Intensitat und Dauer von zukinftigen Emotionen haufig tberschatzt werden
(Gilbert, Pinel, Wilson, Blumberg, & Wheatley, 1998; Wilson & Gilbert, 2003). Im
Konsumbereich fanden Pollai, Hoelzl, und Possas (2010) allerdings, dass die
Freude Uber neue Schuhe zum Zeitpunkt des Kaufes grof3 ist, aber
Konsumenten annehmen, dass sie sich nhach wenigen Wochen an die Schuhe
so gewohnt haben werden, dass ihre positiven Gefuihle nicht lange anhalten
werden. Tatsachlich waren sie nach zwei beziehungsweise vier Wochen mit
ihrem Einkauf zufriedener als vorhergesagt. In der Rickschau war ihnen der
Prognosefehler allerdings nicht bewusst; sie meinten, sie hatten korrektere

Prognosen abgegeben, als sie es tatsachlich getan hatten.
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2.2.1.4 Verzerrte Erinnerungen

Trotz all der Fehleranfalligkeit und Gegenwartsorientierung sind Menschen
recht zuversichtlich, meinen haufig, ihre Fahigkeiten seien hoher als die des
Durchschnittes oder sie hatten gréf3eres Gliick als Andere. Sie ,reparieren”
allenfalls Fehlentscheidungen im Nachhinein, so dass im Ruckblick weder die
eigenen Prognosen Uber die Zukunft noch die gesetzten Handlungen so falsch
erscheinen, dass ernsthaft Uberlegt werden musste, Erwartungen anzupassen
oder zu verandern. Alicke und Govorun (2005) beschreiben das
,Uberdurchschnittlichkeitssyndrom”, den Effekt, dass Personen annehmen,
besser als Andere zu sein, als Uberzogenen Optimismus im Vergleich mit
Anderen. Haufig werden die Auspragungen der eigenen positiven Merkmale
hoher und die Auspragungen der negativen Eigenschaften als vergleichsweise
geringer eingeschatzt, als die anderer Menschen. Der ,better-than-average”
oder ,above-average” Effekt wird als motivational verzerrte, selbstwertdienliche
Urteilsstrategie interpretiert. Dies gilt vor allem im Bezug auf jene Eigenschaften
und Fahigkeiten, die eine Person als ihre Starken ansieht. Jene Charakteristika
und Kompetenzen, die als eher schwach ausgepragt erlebt werden, kbnnen
hingegen als weit unterdurchschnittlicher eingeschétzt werden, als sie
tatsachlich sind (z. B. Dunning, Johnson, Ehrlinger, & Kruger, 2003; Giladi &
Klar, 2002; Renner & Weber, 2005). Unrealistische Fehlschliisse wurden bei
amerikanischen College-Studierenden festgestellt: Weit mehr als die Haélfte ist
zuversichtlich, intelligenter zu sein als der Durchschnitt der College-
Studierenden, bessere Studienleistungen, bessere sportliche Leistungen und
mehr Glick in verschiedenen Lebenslagen zu haben; ein Ergebnis, das
statistisch unmadglich ist. Kruger und Dunning (1999) lie3en Studierende
verschiedene Logik- und Sprachaufgaben bearbeiten und teilten anschlielRend
die Stichprobe entsprechend der tatséachlichen Leistungen in vier Gruppen ein.
Die Teilnehmer mussten auch angeben, ob sie ihre Leistungen als tiber oder
unter dem Durchschnitt liegend einschétzten. In allen vier Gruppen hatten mehr
als die Halfte der Teilnehmer die lllusion, dass sie besser als der Durchschnitt

seien. Cross (1977) berichtet, dass an der Universitat von Nebraska mehr als
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zwei Drittel der Lektoren meint, ausgezeichnete didaktische Fahigkeiten zu
besitzen und zum oberen Viertel aller Lektoren zu gehdren. Die lllusion,
Uberdurchschnittlich gut zu sein, lasst sich im Bereich der Gesundheit und der
romantischen Beziehungen, des Sports, beim Autofahren und der Einschéatzung
der eigenen Sicherheit sowie am Finanzmarkt feststellen. Svenson (1981)
befragte beispielsweise schwedische und amerikanische Autofahrer tber ihre
Fahrleistung und Sicherheit. Bezuglich der Fahrleistung meinten 69 Prozent der
Schweden und 93 Prozent der Amerikaner, besser zu sein als der Durchschnitt.
Auch beziglich der Sicherheit war die lllusion grof3: 77 Prozent der Schweden
und 88 Prozent der Amerikaner zahlten sich zu jenen, die Uber dem
Durchschnitt liegen. Buunk (2001) stellte fest, dass die meisten Menschen der
Meinung sind, ihre bestehende romantische Beziehung sei sehr gut und die
eigene Partnerschaft sei besser als die ohnehin schon gltcklichen
durchschnittlichen Partnerschaften. Odean (1998) fand heraus, dass auch weit
mehr als die Halfte der Investoren am Finanzmarkt der Meinung ist, zu den
Besten zu gehoren. Uberdurchschnittlichkeitsillusion, Uberoptimismus und die
lllusion, die Entwicklung von Ereignissen kontrollieren zu kbnnen sowie die
Uberzogene Selbstiiberzeugung kénnen in der Wirtschaft generell und speziell

am Finanzmarkt zu unerwiinschten Entwicklungen fuhren.

Die Uberdurchschnittlichkeitsillusion fuihrt zu optimistischen Erwartungen. Wenn
bekannt ist, wie sich Ereignisse entwickelt haben, dann sollten Menschen im
Ruckblick in der Lage sein, festzustellen, ob ihre Erwartungen zutrafen oder
nicht, ob sie zu optimistisch waren oder nicht und sie sollten ihre
Einschéatzungen entsprechend korrigieren. Kahneman (1994) weist darauf hin,
dass Menschen kaum in der Lage sind, anzugeben, was sie in der
Vergangenheit praferiert haben (und auch nicht, was sie in Zukunft préferieren
werden). Menschen haben Schwierigkeiten damit, ihnren Nutzen tber die Zeit zu
maximieren; sie kdnnen oft auch gar nicht erahnen oder nur mit grofl3er
Unsicherheit angeben, was sie zukinftig praferieren werden. Um rationale
Entscheidungen treffen zu kdnnen, missen sie sich aber auf ihre Erfahrungen
verlassen konnen, also vergangene Praferenzen erinnern. Auf der Basis der

Erinnerungen werden gegenwartige Alternativen in Hinblick auf zuktnftige
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Winsche bewertet. Kahneman (1994) zeigt, dass Erfahrungen anhand der
~Spitzen-Ende”’-Regel (,peak & end rule”) beurteilt werden, und nicht die
gesamte Erfahrung in ihrer zeitlichen Dauer vom Beginn bis zum Ende in Urteile
einflie3t. Wenn ein Ereignis einige negative Spitzen aufwies und am Ende
unangenehm war, wird es meist als negative Erfahrung erinnert. Wenn das
Ende relativ zur Ubrigen Zeit als angenehm erlebt wurde, bleibt das Ereignis als
angenehme Erfahrung in Erinnerung. Ein Experiment zur Prifung der ,Spitzen-
Ende“-Regel sah folgendermal3en aus: Personen mussten 60 Sekunden lang
ihre Hand in kaltes Wasser legen. Die Temperatur betrug 14 Grad Celsius.
Anschliel3end wurde der Versuch wiederholt, allerdings mit einer Verlangerung
von 30 Sekunden, wahrend der die Wassertemperatur auf 15 Grad anstieg. Auf
die Frage, welche der zwei Bedingungen in einem dritten Versuch préferiert
wird, bevorzugte der Grof3teil der Teilnehmer den langer dauernden Teil. Dass
der langer dauernde Teil nicht nur alle unangenehmen Erfahrungen des
kirzeren beinhaltete, sondern zusatzlich 30 Sekunden langer dauerte, wurde
nicht bertcksichtigt. Die Konsequenzen derartiger Entscheidungskurzschliisse
liegen auf der Hand: Personen wurden kurze, aber schmerzhafte medizinische
Eingriffe mit zusatzlichen, weniger unangenehmen, aber unniitzen
Interventionen am Ende gegeniber kurzen, schmerzhaften Eingriffen ohne
Zusatzintervention am Ende bevorzugen. Inhaftierte wirden nicht die Dauer
ihrer Gefangenschaft als Strafe negativ erleben und ihr spéateres Verhalten
davon abhangig machen, sondern von den negativen Erlebnissen wahrend und

vor allem den Erfahrungen am Ende der Haft.

In der Ruckschau auf die Entwicklung von Ereignissen, - wenn also bekannt ist,
wie sich ein Sachverhalt entwickelt hat, kommt es nicht selten vor, dass
Menschen der Meinung sind, immer schon gewusst zu haben, dass ein Ereignis
so ausgehen wirde, wie es eben ausging. Menschen erinnern sich, nachdem
sie erfahren haben wie ein politischer Konflikt ausgegangen ist, welche
Ergebnisse die Parteien in einer politischen Wahl erzielt haben, welche
wirtschaftlichen Entwicklungen sich nach einer Wahrungsumstellung eingestellt
haben und welcher Ful3ballverein im letzten Match gewonnen hat, nicht mehr

exakt an ihre urspringlichen Prognosen und verzerren diese. Fischhoff (1975)
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beschrieb dieses Phanomen als ,hindsight bias”. Der Ruckschaufehler, auch als
.knew it all along bias” bekannt, ist seither vielfach in unterschiedlichen
Situationen untersucht worden. Fischhoff (1975) prasentierte
Studienteilnehmern Informationen tber einen wenig bekannten Krieg in Nepal,
der im 18. Jahrhundert zwischen der britischen Kolonialarmee und den dort
ansassigen Gurkhas ausgetragen wurde. Ein Viertel der Teilnehmer erhielt die
Information, dass zwischen den kriegerischen Parteien ein Friedensvertrag
ausgehandelt wurde, was auch tatsachlich geschehen war. Ein zweites Viertel
der Teilnehmer wurde dahingehend informiert, dass die Briten den Krieg
gewonnen hatten, ein weiteres Viertel erhielt die Information, dass die Gurkhas
gewonnen hatten und die restlichen Studienteilnehmer erfuhren von einem
Waffenstillstand. Auf die Frage, ob ihnen der Konfliktausgang bekannt war,
meinten die meisten Teilnehmer, sie hatten tber den Ausgang Bescheid
gewusst. Sie meinten damit nicht den tatséachlichen, Ausgang sondern den im
Experiment berichteten. Blank und Fischer (2000) untersuchten den
Ruckschaufehler nach der Bundestagswahl im September 1998 in Deutschland.
Drei Monate vor den Wahlen und einen Monat danach wurden Studierende zu
den Wahlen befragt. Vor den Wahlen sollten Prognosen tber den Wahlausgang
fur die einzelnen Parteien und die voraussichtliche Regierungskoalition
abgegeben werden. Weiter wurden die Parteipraferenzen der Teilnehmer
erfragt. Nachdem der Wahlausgang bekannt war, wurde nach den
ursprunglichen Schatzungen gefragt. In der Vorausschau wurden fur die
CDU/CSU 31.5 Prozent der Stimmen und fir die SPD 37.3 Prozent der
Stimmen geschétzt. Tatsachlich hatten die Parteien 35.1 Prozent
beziehungsweise 40.9 Prozent der Stimmen erhalten. Das bekannte Ergebnis
fuhrte dazu, dass die Erinnerungen an die Schatzungen verzerrt wurden: Die
Teilnehmer meinten insgesamt, sie hatten fur die CDU/CSU 34.4 Prozent und

fur die SPD 39.0 Prozent der Stimmen prognostiziert.

An der Universitat Wien (Hoelzl, Kirchler, & Rodler, 2002; Hoelzl & Kirchler,
2005) wurden in einer Studie ein halbes Jahr vor der Einfihrung des Euro als
Buchgeld und in einer weiteren Studie ein halbes Jahr vor Einfihrung des Euro

als Bargeld Berufstatige gefragt, fir wie wahrscheinlich sie wirtschaftliche
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Entwicklungen, steigende oder sinkende Zinsen, steigende oder sinkende
Arbeitslosigkeit oder steigende oder sinkende Exportraten, hielten. Ein halbes
Jahr nach der Buchgeld- beziehungsweise Bargeldeinfiihrung sollten sie sich
an ihre frGheren Antworten erinnern. Hoelzl, Kirchler, und Rodler (2002) teilten
die Teilnehmer ihrer Studie in zwei Gruppen ein: Der Experimentalgruppe
wurde zum Zeitpunkt der Erinnerung an die Prognosen mitgeteilt, welche
wirtschaftlichen Entwicklungen sich nach der Wahrungsumstellung eingestellt
hatten; der zweiten Gruppe, die als Kontrollgruppe gefuhrt wurde, wurden keine
Informationen geboten. Teilnehmer, die bei der zweiten Befragung keine
weiteren Informationen Uber die tatsachlichen Entwicklungen erhalten hatten,
schatzten ihre bereits ein Jahr zuriickliegenden Prognosen weit richtiger ein als
jene Befragten, die tber die wirtschaftlichen Entwicklungen informiert worden
waren. In Abbildung 2.10 sind die Abweichungen der Erinnerungen von den
ursprunglichen Prognosen fur beide Gruppen dargestellt. Weiter wurden
unterschiedliche Indizes fur die Erinnerung an die Vorhersage gebildet.
Nachdem die Autoren Prognosen lber verschiedene wirtschaftliche
Entwicklungen abgeben lieRen und einige Entwicklungen eingetroffen waren (z.
B. Stagnation der Wirtschaft) und andere nicht (z. B. Wachstum der Wirtschatft),
wurde ein Index fur die Erinnerungen an eingetroffene Entwicklungen und ein
weiterer fur nicht eingetroffene gebildet. Ein dritter Index wurde fr
Entwicklungen gebildet, zu denen zum Zeitpunkt der Erinnerung an die
Prognose keine offiziellen Statistiken vorlagen. Wie aus Abbildung 2.10
ersichtlich, hatten die Teilnehmer in der Experimentalgruppe ihre Erinnerungen
an die Prognosen den Rickmeldungen an die tatsachlichen Entwicklungen
deutlich angepasst. Wenn keine Informationen tber wirtschaftliche
Entwicklungen vorlagen, entsprachen die Erinnerungen der
Experimentalgruppe ziemlich exakt den Prognosen. In der Kontrollgruppe
unterschieden sich die Prognosen und Erinnerungen an die Prognosen kaum

voneinander.

Abbildung 2.10: Rickschaufehler in Abh&ngigkeit vom Prognose- und
Erinnerungszeitpunkt, der Information tiber Entwicklungen und von

wirtschaftlichen Entwicklungen, die nach der Wahrungsumstellung 1999
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Veranderung in der subjektiven Wahrscheinlichkeitsmessung
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eingetreten waren beziehungsweise nicht eingetreten waren. Die Werte wurden
so standardisiert, dass die Prognosen jeweils den Wert = 0 hatten und die
Erinnerungen direkt darauf bezogen werden kdnnten (aus Hoelzl, Kirchler, &
Rodler, 2002, S. 440).
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Vermutlich stellten die Finanzkrisen der letzten Jahre nachdem sie eingetreten
sind fur viele keine Uberraschung dar,. Das Platzen der New-Economy-Blase
oder die Finanzkrise, die 2007 in den USA aufgrund zu lascher Kreditvergaben
begonnen hat, haben wenige prognostiziert und wenige haben den Prognosen
geglaubt. Im Nachhinein sind wahrscheinlich die meisten, auch jene, die viel
Geld an den Aktienmarkten verloren haben, kaum tberrascht Uber die

Entwicklung und meinen vermutlich, die Krise schon immer geahnt zu haben.

Als Ursache fur die verzerrte Erinnerung werden ein schlechtes
Erinnerungsvermogen und selbstwertdienliche Anpassung von Schatzungen
vermutet. Hawkins und Hastie (1990) nehmen weiter an, dass die Information
Uber tatséchliche Entwicklungen als Anker fir die Erinnerung an die Prognosen
dient, dass zum Erinnerungszeitpunkt nicht die Schéatzung erinnert wird,

sondern erneut Prognoseprozesse stattfinden und dass schlief3lich
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motivationale, selbstwertdienliche Antworten gegeben werden. Tatsachlich
fanden Hoelzl und Kirchler (2005) Bestéatigung dafir, dass der Ruckschaufehler
auf unterschiedliche Ursachen zuriickzufiihren ist, vor allem aber auch auf
selbstwertdienliche Motivation und die Tendenz, das eigene Weltbild zu

festigen.

2.2.2 Heuristiken

Urteile und Entscheidungen kommen haufig nicht auf der Basis
formalstatistischer Uberlegungen zustande. In komplexen
Entscheidungssituationen reicht weder die Zeit dafur aus, alle relevanten
Information zu sammeln und zu sichten, noch sind Menschen immer motiviert,
alle Aspekte zu Uberdenken, um die beste Option zu entdecken. Sie wenden
Faustregeln an, um zu einer Entscheidung zu kommen, urteilen auf der Basis
einiger weniger Informationen und kommen oft in Kiirze zu einem Entschluss.
Menschen wenden Urteilsheuristiken an, die in vielen Entscheidungssituationen
zum richtigen Urteil, aber manchmal auch in die Irre fihren kénnen (Kahneman
& Tversky, 1973; Tversky & Kahneman, 1974).

Unter Heuristiken werden Entscheidungshilfen verstanden, die dann angewandt
werden, wenn Urteile in besonders komplexen Situationen, ohne gentigend
Information, zu fallen sind, oder unter Zeitdruck eine Entscheidung
herbeigefuhrt werden muss. Heuristiken sind Faustregeln, die den Vortell
haben, Urteilsprozesse zu erleichtern, aber unter bestimmten Bedingungen zu
systematischen Fehleinschatzungen fuhren kénnen. Todd und Gigerenzer
(2000) sprechen vor allem von den Vorteilen schneller und sparsamer
Heuristiken in Entscheidungssituationen und meinen, manche Heuristiken
wirden héufig zu einem korrekten Urteil fhren. Zu den bekanntesten
Heuristiken zahlen die Verfugbarkeits-, die Reprasentativitats- und die Anker-

und Anpassungsheuristik (siehe auch Schwarz, Wéanke, & Bless, 1994).

2.2.2.1 Verfugbarkeitsheuristik
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Bei der Schatzung der Haufigkeit oder Auftrittswahrscheinlichkeit eines oder
mehrerer Ereignisse werden oft Urteile auf der Basis der Schwierigkeit oder
Leichtigkeit gebildet, mit der einzelne Informationen aus dem Ged&achtnis
abgerufen oder generiert werden kénnen. Die Verfugbarkeitsheuristik
(-availability heuristic”) ist durchaus verninftig und oft zielfihrend, denn
tatsachlich kommen haufige Ereignisse eher in den Sinn als seltene. Je oOfter
ein Ereignis erlebt wird oder eine Person mit einem Sachverhalt konfrontiert
wird, je Ofter in der medialen Berichterstattung ein Thema behandelt wird, umso
wahrscheinlicher erinnert sich eine Person daran, wenn sie eine Entscheidung
trifft oder ein Urtell fallt. Derartige Information ist im Gedé&chtnis gespeichert und
abrufbar. Je leichter ein Inhalt abgerufen werden kann, umso ofter — so die
Annahme, die zur Anwendung der Verfligbarkeitsheuristik fihrt — muss er
dargeboten oder erlebt worden sein. In manchen Fallen mag eine Person ein
einmaliges Erlebnis derart nachhaltig wahrnehmen und empfinden, dass Details
schnell und korrekt erinnert werden. ,Flashbulb events” - wie beispielsweise die
Anschlage auf das World Trade Center in New York und das Pentagon in
Washington am 11. September 2001 - sind Ereignisse grof3er Wichtigkeit fur
eine Person, die dazu fuhren, dass die Situation, in welcher eine Person sich
zum Zeitpunkt des Geschehens befand, besonders intensiv eingepragt und

erinnert wird.

Nachdem die Erinnerung an Ereignisse und die Verfugbarkeit von
Informationen nicht nur von der Erlebnis- und Darbietungshaufigkeit abhangt,
sondern auch von einer Reihe anderer Faktoren, kann die
Verfligbarkeitsheuristik zu Fehlurteilen fihren. Tversky und Kahneman (1974)
pruften die Verfugbarkeitsheuristik in einem Experiment, in welchem sie
Studienteilnehmern zwei Listen mit Manner- und Frauennamen prasentierten
und anschlie3end fragten, ob auf den Listen mehr Manner- oder Frauennamen
stinden. Einer Gruppe von Personen wurde eine Liste mit 19 berihmten
Mannernamen und 20 unbekannten Frauennamen vorgelesen; einer zweiten
Gruppe wurden 19 bekannte Frauennamen und 20 unbekannte Mannernamen
prasentiert. Nachdem die Namen bekannter Personen leichter erinnert werden

und damit schneller verfiigbar sind als die Namen unbekannter Personen, war
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laut Hypothese zu erwarten, dass im ersten Fall der Anteil der Manner auf der

Liste, im zweiten der Frauenanteil iiberschétzt wird. Genau dies trat ein.

Urteile fallen auch unterschiedlich aus, je nachdem wie schwierig die kognitiven
Operationen sind, die zu einem Urteil fuhren. Tversky und Kahneman (1974)
lieBen Personen schatzen, ob in einer Gruppe von zehn Personen mehr
Untergruppen aus jeweils zwei Personen oder mehr Untergruppen aus jeweils
acht Personen gebildet werden kdnnen. Die Kombinatorik lehrt, dass die Anzahl
der mdglichen Untergruppen in beiden Féllen gleich grof3 ist (n! / (n—r)! r! = 10!/
(10-8)! 8! = 10!/ (10-2)! 2! = 45 Untergruppen). Die Schatzungen der Befragten
waren jedoch deutlich unterschiedlich: Im Falle von Zweiergruppen betrug der
Median der Schatzungen 70, im Falle von Achtergruppen wurden im
Durchschnitt 20 mégliche Kombinationen geschéatzt. Diese Urteilsverzerrung
basiert insofern auf der Verfugbarkeitsheuristik, als Personen mental beginnen,
die zehn Elemente in Klassen von je zwei Elementen oder acht Elementen zu
gruppieren und schnell viele Zweiergruppen bilden kénnen, aber kaum in der
Lage sind, in kurzer Zeit viele Achtergruppen zu tberlegen. Je nach Leichtigkeit
beziehungsweise Schwierigkeit der mentalen Operationen war das Urteil

verzerrt.

Auch die Auffalligkeit von Ereignissen fuhrt zu Fehlurteilen, wie Lichtenstein,
Slovic, Fischhoff, Layman, und Combs (1978) zeigten. So werden Todesrisiken,
Uber die in der Presse oft berichtet wird, in ihrer Haufigkeit Gberschétzt und
.pbanale” Todesursachen unterschétzt. Morde und Autounfalle werden eher
beachtet als Herzkrankheiten oder Krebserkrankungen. Deshalb wird der
Prozentsatz der Todesfélle durch Morde und Unfalle h6her geschatzt als er
tatsachlich ist, wahrend die Haufigkeit von Herzinfarkten und tddlichen

Krebserkrankungen unterschatzt wird.

Die Verfugbarkeit von Gedachtnisinhalten hangt unter anderem von der
Stimmung ab, in der sich eine Person zum Zeitpunkt der Erinnerung befindet.
Folglich kann die Stimmung Quelle von Fehlern sein. Nach Bower (1981, S.
135) ist jeder affektive Zustand im Gedachtnis gespeichert und mit jenen
Propositionen netzwerkartig verbunden, die das emotionale Ereignis begleitet
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haben. Ein bestimmter affektiver Zustand fuhrt, wenn er einmal aktiviert ist, zur
Aktivierung von Gedachtnisinhalten, die in unmittelbarer Nahe gespeichert sind.
Deshalb schenken Personen in einem bestimmten Stimmungszustand
besonderen Inhalten mehr Aufmerksamkeit als anderen, speichern diese
besser ab, kdnnen sie in der entsprechenden Stimmung auch wieder leichter
abrufen und tendieren dazu, Erlebnisse in stimmungskongruenter Weise zu
interpretieren. So erinnern sich gut gelaunte Personen entsprechend dieser
.State-dependent-retrieval” Hypothese (Bower, 1981) an jene Ereignisse eher,
die der guten Stimmung entsprechen. Je nach Stimmungslage sind eher
negative oder eher positive Ereignisse aus dem Gedéachtnis abrufbar und
Ereignisse, die wahrend einer Stimmungslage erlebt wurden, die der

Stimmungslage zum Zeitpunkt der Erinnerung entspricht.

Am Finanzmarkt konnte die Verfugbarkeitsheuristik zur Verstarkung der
aktuellen Sicht Uber den Markt und Verfestigung der Lage fihren. Wenn
wahrend der Zeit der Krise Massenmedien dazu neigen, Nachrichten zu
vertffentlichen, welche zur aktuellen Lage passen, die aktuelle Krise
beschreiben und erklaren sowie die negative Stimmung weiter verbreiten, dann
festigt sich unter Marktteilnehmern das Bild Uber die Krise. Investoren werden
den Markt schlechter bewerten als er tatséchlich ist. Die leicht verfliigbare
Information Uber Medien, die oft plakativ dargestellt wird, kann tber die
Verfligbarkeitsheuristik zu Urteilen fihren, welche der tatsachlichen Marktlage

nicht entsprechen.

AulRer dem Einfluss auf Enkodier- und Dekodierleistungen, kann die aktuelle
Stimmung auch als Information per se verwendet werden. Im Gegensatz zum
xaffect priming mechanism” (Bower, 1981) sprechen Wyer und Carlston (1979),
Schwarz (1990) und andere von einer Heuristik, die als ,Stimmung =
Information“-Heuristik (,mood-as-information“ heuristic) bezeichnet wird.
Personen, die sich im Augenblick einer Befragung tber ihre
Arbeitszufriedenheit in guter Stimmung befinden, kdnnten den Schluss ziehen,
dass ihre Arbeitszufriedenheit hoch ist, weil ihre Laune gut ist. Anstatt
Ereignisse aus der Vergangenheit zu erinnern und daraus einen

Zufriedenheitsindex zu bestimmen, wird die aktuelle Laune als Information

Uber die Briichigkeit der 6konomischen Grundannahmen - 61



benutzt.

2.2.2.2 Reprasentativitatsheuristik

Unter Reprasentativitatsheuristik (,representativeness heuristic”) wird der
geschatzte Grad der Ubereinstimmung oder Ahnlichkeit zwischen einer
Stichprobe und einer Grundgesamtheit, einem Element und einer Klasse oder
Kategorie, einer Handlung und einer handelnden Person, einer Wirkung und
einer Ursache oder, allgemeiner, die Ubereinstimmung zwischen einem
Ergebnis und einem Modell verstanden (Tversky & Kahneman, 1974).
Reprasentativitat meint die Ubereinstimmung zwischen Prototyp und Element
und das entsprechende Urteil dartber, ob ein Element der Kategorie des

Prototyps angehdort oder nicht.

Menschen ignorieren in ihren Urteilen Gber Stichproben wesentliche Merkmale
der Grundgesamtheit. Tversky und Kahneman (1974) beschrieben eine Person,
die von einer Gruppe von 100 Menschen zufallig ausgewahlt worden war. In
einem Fall wurde angegeben, die Gruppe bestiinde aus 70 Juristen und 30
Ingenieuren, im anderen Fall war die Verteilung genau umgekehrt. Dann wurde
eine vage Beschreibung der zuféllig ausgewéhlten Person geboten, die
entweder dem Stereotyp eines Juristen oder jenem eines Ingenieurs entsprach.
Die Urteile der Studienteilnehmer tber die Zugehdrigkeit der ausgewéahlten
Person zur Gruppe der Juristen oder Ingenieure waren ausschlief3lich auf der
Basis der vagen Beschreibungen gebildet worden; die Verteilung in der
Grundgesamtheit wurde ignoriert. Interessanterweise wurde die Verteilung in
der Grundgesamtheit auch dann nicht beachtet, wenn eine vdllig neutrale
Beschreibung der ausgewahlten Person geboten wurde: In diesem Fall wurde
Dick als 30-jahriger, verheirateter Mann ohne Kinder beschrieben, mit hohen
Féahigkeiten und Engagement im Beruf, als beliebter Kollege mit guten
Karrierechancen. Obwohl die Wahrscheinlichkeit, dass Dick Ingenieur
beziehungsweise Jurist ist, p = 0.3 beziehungsweise p = 0.7 betrug, schatzten

die Befragten die Zugehdrigkeit zu den beiden Berufsklassen mit p = 0.5.

Menschen ignorieren auch die Stichprobengrél3e. Wenn die theoretische
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Auftrittswahrscheinlichkeit von ,sechs” bei einmaligem Wurf eines Wirfels 1/6
ist, so ist die empirisch beobachtete Auftrittshaufigkeit doch erst nach
zahlreichen Wirfen etwa 1/6. Beispielsweise ist anzunehmen, dass mit 100,000
Wirfen die sechs Zahlen des Wirfels gleich haufig auftreten. Wenn hingegen
100 Mal gewtirfelt wird, kann die beobachtete Auftrittshaufigkeit der sechs
Zahlen recht unterschiedlich sein.

Bekanntlich werden ungeféahr gleich viele Buben wie Madchen geboren, so
dass die Wahrscheinlichkeit, dass in einem Krankenhaus an einem bestimmten
Tag gleich viele Madchen wie Buben zur Welt kommen, gro3er ist als die
Wahrscheinlichkeit jeder anderen Kombination. Die Verteilung der
Geschlechterkombinationen pro Tag und Uber einen bestimmten Zeitabschnitt
hinweg, streut, statistisch gesehen, breiter um den Erwartungswert von p = 0.5
je geringer die Geburtenanzahl ist. Somit musste sich in einem Krankenhaus, in
welchem taglich 45 Geburten registriert werden, das Verhaltnis zwischen
Madchen und Buben 6fter die Waage halten, als in einem Krankenhaus, in
welchem pro Tag etwa 15 Kinder zur Welt kommen. Lasst man Laien die
Haufigkeit der Tage schatzen, an welchen in beiden Krankenh&usern tber 60
Prozent der Geburten mannlich sind, so findet man keine Berucksichtigung der
elementaren statistischen Gesetze. In Tversky und Kahnemans (1974) Studie
meinten 53 Prozent der Personen, in beiden Krankenh&usern ware ein
Geschlechterverhéltnis 6:4 gleich oft zu registrieren, 21 Prozent der Personen
meinten, dies sei im Krankenhaus mit 45 taglichen Geburten ofter der Fall und
nur 21 Prozent urteilten richtig, dass im Krankenhaus mit 15 Geburten o6fter das
Verhéltnis 6:4 zu beobachten ist. Pelzmann (1985, S. 21ff.) zitiert ein &hnliches
Experiment von Tversky (1973, S. 127), in welchem Personen dariber
informiert wurden, dass in einer bestimmten Region taglich N (= 10, 100 oder
1,000) Babys geboren werden. Die Studienteilnehmer schatzten die Tage, an
denen sich die Zahl der Knaben und Méadchen die Waage hielt (5 Knaben und 5
Méadchen; 50 : 50 oder 500 : 500) oder unausgewogen war (0, weniger als 5
oder 50 Knaben, und 10, Uber 95 oder 950 Madchen; 1, 5 bis 15 oder 50 bis
150 Knaben und entsprechend viele Madchen etc.). Die subjektiven

Schatzungen waren ganzlich unabhangig von der Stichprobengréf3e. In den
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Wabhrscheinlichkeit

Abbildungen 2.11 und 2.12 sind die Verteilungen der statistisch korrekten und

der geschatzten Wahrscheinlichkeitswerte dargestellt.

Abbildung 2.11: Korrekte Prozentwerte (nach Tversky, 1973, S. 127)
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Abbildung 2.12: Geschatzte Prozentwerte (nach Tversky, 1973, S. 128)
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Urteilsfehler beruhen auch auf Missverstandnissen tber den Zufall und das
~Muster” typisch zufélliger Ereignisse. Beispielsweise sieht folgende
Zahlenkombination im Lotto, in welchem sechs Zahlen aus 45 gezogen werden,
aufgrund ihrer internen Logik nicht nach einer zufélligen Ziehung aus: ,1, 2, 3,
4, 5, 6”. Schon eher wird die Zahlenfolge ,7, 13, 24, 25, 30, 41” als zufallig
angesehen. Deshalb wird der zweiten Zahlenfolge auch die héhere
Auftrittswahrscheinlichkeit zugeschrieben als der ersten. Tatséchlich sind beide
Zahlenkombinationen gleich wahrscheinlich. Genauso irrig ist der Glaube, die
Chance fur die Farbe ,rot” im Roulette erh6he sich nach einer langen Sequenz
von ,schwarz”. Die Meinung, die Wahrscheinlichkeit von ,rot* erh6he sich nach
einer langen Sequenz von ,schwarz”, beschert so manchem Spieler hohe
finanzielle Verluste und ist als ,gambler’s fallacy” bekannt. Genauso falsch ist
die spiegelbildliche Meinung, wonach ein Sportler, der gerade mehrere Male
getroffen hat, beispielsweise beim Basketball-Spiel, weiter treffen wiirde. Die
»hot hand fallacy” beschreibt die Meinung, ein Spieler sei gerade ,heil3”, was die

Wahrscheinlichkeit weiterer Treffer erhoht.

SchlieB3lich bedenken Menschen oft nicht, dass kombinierte Ereignisse
unwahrscheinlicher sind als ein Einzelereignis, sondern unterliegen dem

sogenannten Konjunktionseffekt. Kahneman und Tversky (1984) beschrieben
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Studienteilnehmern eine Frau namens Linda. In der Geschichte wurde Lindas
Engagement fur Frauenrechte und Emanzipation beschrieben. Danach wurden
die Probanden gefragt, ob nach dieser Beschreibung wahrscheinlicher sei, dass
Linda ,eine Bankangestellte” oder ,eine Bankangestellte und Feministin” sei.
Die Mehrzahl der Teilnehmer schétzte die Wahrscheinlichkeit, dass Linda
.Bankangestellte und Feministin” sei, wesentlich hoher ein. Diese Einschéatzung
ist falsch, denn die Wahrscheinlichkeit fir das gleichzeitige Auftreten beider
Ereignisse kann nicht gro3er sein, als die Wahrscheinlichkeit, dass eines der
beiden Ereignisse isoliert eintritt. Selbst wenn alle Bankangestellten auch
Feministinnen sind, wéren die Wahrscheinlichkeiten fir die Ereignisse

.Bankangestellte” und ,Bankangestellte und Feministin” gleich grof3.

2.2.2.3  Anker-/Anpassungsheuristik

Urteile kommen oft aufgrund der Anker- und Anpassungsheuristik (,anchoring
and adjustment heuristic”) zustande. Personen beginnen ihre Haufigkeits- und
Wahrscheinlichkeitsschatzungen mit einem Ausgangswert, der durch die
Problemformulierung oder durch eine andere Person vorgegeben ist. Sie

verankern und passen ihre Urteile im Laufe der Schatzung unzureichend an.

In der folgenden Rechenaufgabe werden die ersten Zahlen als Anker oder
Startpunkt verwendet, an die das geschatzte Ergebnis im Rechenverlauf
angepasst wird. Zwei Gruppen von Studierenden hatten finf Sekunden Zeit,

das Ergebnis folgender Multiplikationen zu schéatzen:

Beispiel 1: 8 x 7x6x5x4x3x2x1;
Beispiel 2: 1 x2x3x4x5x6x7x8.

Um schnell eine Loésung anzubieten, rechnen die Teilnehmer die ersten
Produkte aus und schatzen bei Zeitknappheit, vom ersten Teilergebnis
ausgehend, das Endergebnis. Im ersten Beispiel wurde ein durchschnittliches
Ergebnis (Median) von 2,250, im zweiten Rechenbeispiel eines von 512
geschatzt. Tatsachlich belauft sich das Produkt auf 40,320.

Ein weiterer Ankereffekt wurde in folgender experimentellen Anordnung
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nachgewiesen: Studienteilnehmer sollten den Prozentsatz afrikanischer Staaten
schatzen, die Mitglied der UNO sind. Vor Schatzbeginn wurde ein Glicksrad
gedreht, dann wurden die Teilnehmer aufgefordert anzugeben, ob die Anzahl
der Mitgliedsstaaten tber oder unter der Glickszahl liegen. Im ersten Fall war
die scheinbar zufallige Gliickszahl 10, im zweiten Fall 65. Entsprechend der
Anker- und Anpassungsheuristik lag der Prozentsatz der geschatzten
Mitgliedsstaaten im ersten Fall (25 Prozent) weit unter dem Wert des im zweiten

Fall (45 Prozent) geschétzten Prozentsatzes.

Strack und Mussweiler (1997) konnten zumindest leichte Ankereffekte auch
dann nachweisen, wenn die verwendeten Anker vollig unplausibel sind und, wie
im obigen Beispiel, gar nicht zur Fragestellung passten: Wird beispielsweise
nach der Breite des Brandenburger Tores gefragt, aber die Héhe als sehr hoch
oder sehr niedrig angeftuhrt, dann wird die Breite je nach Anker Uber- oder
unterschétzt. Oder wird das Geburtsjahr von Aristoteles (322 vor Christus)
erfragt, so funktionieren plausible Anker (220 beziehungsweise 490 vor
Christus) so wie unplausible (1832 nach Christus beziehungsweise 25,000 vor
Christus). Allerdings ist der Ankereffekt starker und die Zeit fur die
Urteilserarbeitung geringer, wenn der Anker plausibel erscheint und zum
Beurteilungsthema passt. Die Autoren meinen, dass die Vorgabe von Ankern zu

unterschiedlichen Elaborationsprozessen der Urteile fihren kann.

Nicht nur Laien, sondern auch Experten unterliegen der Anker- und
Anpassungsheuristik: Rumiati und Bonini (1996) berichten tUber eine Studie von
Northcraft und Neale (1987), in welcher Immobilienmakler und
Universitatsstudenten in Tucson, Arizona, den Preis eines Wohnhauses zu
schatzen hatten. Die Studienteilnehmer konnten sich Uber das Haus genau
informieren und den Wert schatzen. Zudem verfugten die Makler tber
einschlagige Erfahrung. Der aktuelle Marktwert des Hauses belief sich auf US$
74,900. In einer Informationsbroschire wurde zusatzlich zur Beschreibung des
Objektes ein niedriger (US$ 65,900) oder ein hoher Ankerpreis (US$ 83,900)
vorgegeben. Sowohl Studenten als auch Makler nannten einen niedrigeren
Preis, wenn ein niedriger Anker vorgegeben worden war (US$ 63,571

beziehungsweise US$ 67,811) als bei Vorgabe eines hohen Ankerwertes (US$
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71,196 beziehungsweise US$ 75,190).

Der Effekt der Anker- und Anpassungsheuristik wird auch im Marketing gezielt
genutzt: Wer einen Anzug kauft, dem erscheint haufig die teure Krawatte gar
nicht teuer und wer ein Kleid ersteht, kauft gerne auch dazu passende
Accessoires, weil sie im Vergleich zum Kleid glnstig erscheinen. Ein Anbieter,
der T-Shirts anbietet, mit der Aufforderung ,Nimm 3, zahl 2!”, niitzt die Heuristik
ebenfalls, denn das dritte T-Shirt erscheint gratis, was besonders
verkaufswirksam ist. Wirde der Preis der zwei T-Shirts gleich auf die drei T-

Shirts aufgeteilt, so ware der Verkaufserfolg sicher geringer.

2.2.2.4 Schnelle und sparsame Heuristiken

Schnelle und sparsame Heuristiken (,fast and frugal heuristics”) sind
Entscheidungshilfen, die in komplexen Situationen erfolgreich sein kénnen und
meist auch sind, meinen Gigerenzer und seine Kollegen. Weil ein Problem
innerhalb kurzer Zeit gelost werden kann, sind Heuristiken schnell und, weil
wenig Information bendtigt wird, sind sie sparsam (Gigerenzer, 2004b;
Gigerenzer, Todd, & ABC Research Group, 1999; Todd & Gigerenzer 2000).
Gigerenzer (2004b) betont, dass Menschen in Entscheidungssituationen
Heuristiken anwenden, weil die Anwendung von Heuristiken Fahigkeiten nutzt,
die sich im Laufe der Evolution entwickelt haben und die von Menschen erlernt
wurden. Sie werden meist angewandt, ohne bewusst zu tUberlegen, welche
Heuristik in einer bestimmten Situation erfolgreich ist. Mit den schnellen und
sparsamen Heuristiken kdnnen die klassischen Normen der Rationalitat verletzt
werden, deshalb werden diese Heuristiken als irrational bezeichnet, aber sie
lassen haufig korrektere Entscheidungen und Prognosen zu als Uberlegungen,

die auf dem aufwandigen klassischen Modell der Rationalitat basieren.

Eine Heuristik aus der Sammlung der schnellen und sparsamen Heuristiken ist
die Rekognitions-Heuristik. Wenn Menschen eines von zwei Objekten kennen
und das andere nicht, dann ziehen sie oft den Schluss, das erkannte Objekt
habe den héheren Wert. Gigerenzer und Mitarbeiter testeten amerikanische
und deutsche Studierende und deren Kenntnisse Uber die amerikanische
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Geographie, indem sie fragten, welche Stadt grof3er sei, San Diego oder San
Antonio. Von den amerikanischen Studierenden gaben 62 Prozent die korrekte
Antwort, wahrend alle deutschen Studierenden wussten, dass San Diego mehr
Einwohner hat als San Antonio. Die deutschen Studierenden hatten haufiger
von San Diego gehort als von San Antonio und zogen den Schluss, das
wiederkannte Objekt sei wichtiger und auch gré3er. Die amerikanischen
Studierenden wussten zu viel und waren verunsichert. Weniger bringt oft mehr.
Die Rekognitions-Heuristik kann, wie Gigerenzer betont, zu einem kontra-
intuitiven Effekt fihren, dem ,Less-is-more” Effekt. In einer weiteren Studie
sollten turkische und britische Studierende den Ausgang von 32 Ful3ballspielen
in England vorhersagen. Obwohl die englischen Studierenden sehr viel Uber die
FuRballclubs wussten, wahrend die tirkischen so gut wie keine Informationen
hatten, waren die Prognosen der Englander mit 65.6 Prozent korrekten Tipps
nicht viel besser als die der Tiurken, die 62.5 Prozent Treffer landeten. Die
turkischen Studierenden hatten die Rekognitions-Heuristik verwendet.
Nachdem die FulZballclubs gewdhnlich nach den Namen der Stadte, aus denen
sie kommen, benannt sind und die turkischen Studierenden berihmte Stadte
kannten und weniger berihmte nicht, schlossen sie von der Bekanntheit der
Stadte auf deren Wichtigkeit und in weiterer Folge auf die Qualitat der
Mannschaften. Die partielle Unwissenheit fiihrte zu valider Information
(Goldstein & Gigerenzer, 2002; Hoffrage & Reimer, 2004).

Eine weitere Heuristik ist die ,Take the Best’-Heuristik. Wenn eine Option aus
mehreren ausgewahlt werden soll, wird selten klassisch rational vorgegangen,
in dem Sinne, dass alle Charakteristika der Optionen bewertet und Optionen
miteinander verglichen werden. Vielmehr wird nach der ,Take the Best’-
Heuristik ein Charakteristikum ausgewahlt, das besonders relevant erscheint
und die Optionen werden anhand dieses Merkmals verglichen. Optionen, die
nicht entsprechen, werden ausgeschieden. Dann wird ein weiteres, das nachst
beste Charakteristikum gewéahlt und die verbleibenden Optionen werden an
diesem Merkmal gemessen. Wieder wird eine Selektion der Optionen
vorgenommen, bis eine Entscheidung getroffen werden kann. Wer in eine neue

Stadt ziehen mochte und sich zwischen zwei bereits bekannten Stadten
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entscheiden muss, wird weitere Informationen tber die Stadte einholen, wobei
diese Informationen nach Wichtigkeit gereiht werden. Eine Person kénnte es fur
besonders wichtig erachten, dass sie in der Hauptstadt lebt. Wenn eine Stadt
Hauptstadt ist, dann wird die Entscheidung fir diese Stadt getroffen.
Unterscheiden sich die Stadte in diesem Kriterium nicht, wird ein weiteres
gesucht, etwa die Kultur- und Kunstszene. Sobald aufgrund der relevanten

Merkmale eine Stadt der anderen vorgezogen werden kann, wird entschieden.

Muss eine Person aus vielen verschiedenen Alternativen eine Auswahl treffen,
so kann die Eliminations-Heuristik angewandt werden. Die Merkmale der
Alternativen werden sukzessiv zur Bewertung der Alternativen herangezogen
und jene Alternativen, die nicht entsprechen, werden sukzessive eliminiert.
Tversky (1972) beschreibt Entscheidungen als sequentielle
Eliminationsprozesse. Entscheidungsalternativen werden als Sets von Kriterien
oder Aspekten gesehen. Im Entscheidungsprozess werden Kriterien so
ausgewahlt, dass die wichtigsten mit grof3ter Wahrscheinlichkeit zuerst zur
Beurteilung der Alternativen herangezogen werden. Die Alternativen werden
sequentiell am jeweiligen Kriterium ,gemessen”. Erflllt eine Alternative nicht
den subjektiven Standard beztiglich des beachteten Kriteriums, fallt sie als
unbrauchbar weg. Im n&chsten Schritt wird ein weiteres Kriterium ausgewahlt,
die Alternativen werden danach ,gesiebt” und so weiter, bis schlief3lich eine

Alternative Ubrig bleibt.

2.2.3 Entscheidungen unter Unsicherheit: Die Prospect Theorie

-vYom Weinen zum Lachen ist ein angenehmer Schritt, wobei man allen
Verdruss vergisst; aber von der Freude zum Leid, da ist die Veranderung sehr
empfindlich.”

Florindo in ,Der Diener zweier Herren” von Carlo Goldoni.

.Der Mensch rechnet immer das, was ihm fehlt, dem Schicksal doppelt so hoch
an, als das, was er wirklich besitzt.“ (,Der Griine Heinrich“ von Gottfried Keller)

We suffer more ... when we fall from a better to a worse situation, than we ever
enjoy when we rise from a worse to a better.” (Adam Smith, 1759, 2000, S.
311).
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Risikoentscheidungen, wie beispielsweise trotz triber Wetteraussichten eine
Klettertour zu unternehmen, Zeit und Geld in eine Psychoanalyse mit unklarem
und ungesichertem Erfolg zu investieren, die Entscheidung, einen Einbruch in
eine Bank zu riskieren, trotz der Moglichkeit gefasst zu werden, oder die
Entscheidung, einen Widersacher zu attackieren oder klein beizugeben, sind
Entscheidungen mit ungewissem Ausgang. Bereits im achtzehnten Jahrhundert
stellte Daniel Bernoulli fest, dass Menschen risikoscheu sind und einen
sicheren Gewinn einem moglichen, statistisch gleich groRen Gewinn vorziehen.
Ein sicherer Gewinn wird sogar dann einem unsicheren vorgezogen, wenn rein
rechnerisch betrachtet die Alternative des wahrscheinlichen Gewinns
vorteilhafter ist als der sichere Gewinn. Beispielsweise bevorzugen Menschen
sichere € 8,000 als € 10,000 mit einer Wahrscheinlichkeit von p = 0.85, obwohl
der Erwartungswert hoher ist (€ 10,000 x .85 = € 8,500).

Dass Menschen risikoscheu sind, ist nicht weiter problematisch. Menschen
bevorzugen ,den Spatz in der Hand, als die Taube auf dem Dach”, und sind nur
dann bereit, eine riskante Entscheidung zu treffen, wenn der erwartete Gewinn
das Risiko entsprechend kompensiert. Risikoaversion lasst sich mit den
Annahmen des Rationalmodells vereinbaren. Wenn zwei Alternativen rein
rechnerisch betrachtet gleich wertvoll sind, wird die sichere bevorzugt. Weiter
kann argumentiert werden, dass Risiko Kosten verursacht. Um gewéhlt zu
werden, muss deshalb eine riskante Alternative auch rechnerisch mehr bringen

als eine sichere.

Allerdings sind Menschen nicht generell risikoscheu. Amos Tversky und Daniel
Kahneman fuhrten eine Vielzahl an Experimenten durch, welche zeigten, dass
in Situationen mit drohendem Verlust haufig die riskante Option der sicheren
vorgezogen wird. Anstatt einen Verlust hinzunehmen, wird die Chance den
Verlust wettzumachen riskiert, auch wenn die Mdglichkeit einen noch gréfl3eren

Verlust einzufahren besteht.

Tversky und Kahneman (1981) luden 150 Personen ein, sich folgende Situation

vorzustellen und ihre Praferenzen bekanntzugeben:

a) Einen sicheren Gewinn von US$ 240 oder eine 25 Prozent Chance US$
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1,000 zu gewinnen mit dem Risiko von 75 Prozent, nichts zu gewinnen.

b) Einen sicheren Verlust von US$ 750 oder ein 75 Prozent Risiko US$ 1,000

zu verlieren bei 25 Prozent Chance ohne Verlust auszusteigen.

Im ersten Fall entschieden sich 84 Prozent der Teilnehmer fir den sicheren
Gewinn von US$ 240 und nur 16 Prozent fur die riskante Alternative. Im zweiten
Fall akzeptierten nur 13 Prozent den sicheren Verlust, wéhrend 87 Prozent die
riskante Option wahlten. Wahrend in Gewinnsituationen Risikoaversion besteht,
fuhren Verlustsituationen zu Risikoneigung. Allerdings sei betont, dass im Falle
eines sehr kleinen Gewinnes durchaus Risikofreude und im Falle sehr kleiner
Verluste Risikoaversion besteht. Kahneman und Tversky (1979) fanden, dass
84 Prozent der Teilnehmer sichere US$ 500 gegenuber US$ 1,000 mit einer
Gewinnchance von p = 0.5 bevorzugten. Allerdings bevorzugten 72 Prozent der
Teilnehmer ein Spiel, mit der Chance von p = 0.001 US$ 5,000 zu gewinnen,
gegenuber der Alternative von sicheren US$ 5. Im Falle von Verlusten drehte
sich das Muster um: 69 Prozent wéhlten die Option, mit einer
Wabhrscheinlichkeit von p = 0.5 US$ 1,000 zu verlieren, anstatt mit Sicherheit
US$ 500 bezahlen zu missen. Bei einem kleinen Verlust von US$ 5 oder einem
Risiko von p = 0.001 US$ 5,000 zu verlieren, wahlten 83 Prozent den sicheren
Verlust von US$ 5.

Ein weiteres Beispiel zeigt, dass Entscheidungen in Wabhlsituationen nicht nur
entsprechend der sachlich gegebenen Optionen getroffen werden, sondern
dass auch durch die Form der Prasentation beeinflusst werden. Je nachdem
wie eine Situation beschrieben wird, kann die Aufmerksamkeit eines
Entscheidungstragers auf Gewinne oder auf Verluste gelenkt werden. Auch
wenn die Optionen sachlich gleich gut oder gleich schlecht sind, tendieren
Menschen dann entsprechend der Beschreibung zu Risikoakzeptanz oder
Risikoaversion. Tversky und Kahneman (1981) wiesen systematische
Praferenzumkehr im sogenannten ,asian disease problem” nach. Das Szenario
lautete etwa wie folgt: Der Ausbruch einer Grippewelle lasst erwarten, dass an
der Epidemie 600 Menschen sterben werden, wenn keinerlei Mal3hahmen zu
deren Bekampfung ergriffen werden. Als MaRnahmen stehen zwei
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verschiedene Interventionsprogramme zur Diskussion, deren Konsequenzen
jeweils unterschiedlich beschrieben werden. In Beschreibung 1 wird die
Aufmerksamkeit auf einen sicheren Gewinn gelenkt, wahrend in Beschreibung

2 auf den sicheren Verlust fokussiert wird.
1la) Durch das Programm A kénnen 200 Personen gerettet werden,;

1b) Durch das Programm B kénnen mit einer Wahrscheinlichkeit von einem
Drittel alle geféahrdeten Personen gerettet werden und mit einer

Wahrscheinlichkeit von zwei Drittel kann niemand gerettet werden.

In Beschreibung 1 wird auf einen moglichen Schaden hingewiesen, aber ein
sicherer Gewinn als Alternative vorgestellt. Aufgrund der Risikoscheu sollte der
sichere Gewinn einem maoglichen Gewinn vorgezogen werden. Von 152
Versuchsteilnehmern wéahlten 72 Prozent die Alternative 1a und nur 28 Prozent
die Alternative 1b.

Im zweiten Fall 2 wird darauf verwiesen, dass

2a) bei Anwendung von Programm C mit Sicherheit 400 Personen sterben

werden,

2b) aber bei Anwendung von Programm D mit einer Wahrscheinlichkeit von
einem Dirittel kein Opfer zu beklagen sein wird und mit einer

Wahrscheinlichkeit von zwei Dritteln alle sterben werden.

Nach Beschreibung 2, die einen sicheren Verlust nahelegt, erwiesen sich von
155 Personen nur 22 Prozent als risikoscheu und wahlten Alternative 2a),

wahrend 78 Prozent die Alternative 2b) bevorzugten.

Kahneman und Tversky (1984) und Tversky und Kahneman (1981) beschreiben
eine Reihe von Wahlsituationen, welche die Praferenzumkehr illustrieren: Je
nach Problemprasentation, je nach semantischem Rahmen (,framing”), kann
die Aufmerksamkeit auf einen Gewinn oder einen Verlust gelenkt werden;
dementsprechend unterschiedlich sind die Praferenzen der
Entscheidungstrager (,framing effect”). Kiihberger (1995) weist jedoch auf
Probleme bei der Beschreibung von Entscheidungsalternativen hin. Wenn

beispielsweise Mal3hahmen gegen den Ausbruch einer asiatischen Grippewelle
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zu Uberlegen sind, so wird einmal vollstandige Information geboten (die
Wahrscheinlichkeiten der Wirksamkeit der Mal3hahmen zur Rettung aller
Personen beziehungsweise eines Fehlschlags sind vollstandig angefuhrt) und
einmal sind die Informationen unvollstéandig (in einem Fall wird nur berichtet,
dass eine bestimmte Anzahl von Personen Uberleben wird; im anderen Fall wird
nur erzahlt, dass ein Teil der Betroffenen sterben wird). Weiter wird Kritisiert,
dass die meisten Studienteilnehmer die absoluten Zahlen von Uberlebenden
beziehungsweise Opfern nicht als absolut, sondern nur als ungefahren
Richtwert ansehen. Wang (1996) fand, dass im Beispiel der asiatischen
Epidemie Framing-Effekte nur dann auftreten, wenn die Anzahl der betroffenen
Personen grol3 ist. Wenn von weniger als 100 Personen die Rede ist oder die
betroffenen Personen den Studienteilnehmern nahestehen, wie etwa

Verwandte, sind Framing-Effekte nicht nachzuweisen.

Zahlreiche Studien belegen jedoch Framing-Effekte in verschiedenen
Situationen. Thaler (1985, 1992) berichtet Experimente tber Fairness, die
ahnlich wie Kahneman und Tverskys Beispiele den Einfluss der
Prasentationsart auf Entscheidungen sowie auf die Fairnesswahrnehmung
belegen. Beispielsweise wird Personen erzahlt, dass ein beliebtes Automodell
nicht in genugender Menge produziert werden kann. Weil die Nachfrage bei

weitem das Angebot Ubersteigt, entscheidet
1) im ersten Fall ein Verkaufshaus den Preis um US$ 200 anzuheben.

2) Im zweiten Fall entscheidet das Verkaufshaus den tblichen Preisnachlass
von US$ 200 nicht mehr zu gewahren.

Auf die Frage, ob die Reaktionen der Verkaufshauser fair sind, verneinten im
ersten Fall 71 Prozent von 130 Personen. Im zweiten Fall fanden nur 42
Prozent der 123 Befragten das Verhalten unfair. Wahrend im ersten Fall durch
die Preisanhebung subjektiv der Eindruck eines Verlustes fur die Kunden
besteht, wird im zweiten Fall der Eindruck erweckt, ein Gewinn wirde lediglich

zurickgenommen.

Ahnlich aussagekraftig ist ein zweites Experiment, in welchem die Situation
eines Betriebes der starke Profiteinbuf3en hinnehmen musste geschildert wird.
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Der Betrieb ist in einem Gebiet angesiedelt, das eine hohe Arbeitslosenrate

aufweist.

1) Im ersten Fall wird den Befragten mitgeteilt, dass die Betriebsleitung
beschlossen hat, bei einer aktuellen Inflationsrate von O Prozent die L6hne

in Hinkunft um 7 Prozent zu senken.

2) Im zweiten Fall hat die Betriebsleitung beschlossen, die L6hne trotz einer

Inflationsrate von 12 Prozent nur um 5 Prozent zu erhdhen.

Von 125 Personen fanden 63 Prozent den Entschluss der Betriebsleitung im
ersten Fall inakzeptabel. Im zweiten Beispiel beurteilten nur 22 Prozent von 123

Personen den Entschluss als unfair.

Je nachdem ob die Aufmerksamkeit auf Gewinne oder Verluste gelenkt wird,
wird unterschiedlich selektiv nach Informationen gesucht (Fischer, Jonas, Frey,
& Kastenmiiller, 2008). Im Falle einer Gewinnaussicht scheint die
Informationssuche selektiver zu sein und haufig wird eher nach konsistenter
Information gesucht als im Verlustfall. Gewinnentscheidungen werden auch mit
hoherer subjektiver Entscheidungssicherheit getroffen als

Verlustentscheidungen.

Daniel Kahneman und Amos Tversky beobachteten in zahlreichen Studien, wie
Menschen Entscheidungen treffen und entdeckten Fehler und Verzerrungen in
Entscheidungen und Schwierigkeiten, logische Schlisse zu ziehen sowie die
Anwendung verschiedener Heuristiken, die Abhéngigkeit vom Kontext, in
welchem ein Problem dargestellt wird und dass Werte nicht absolut, sondern
relativ zu einem Referenzwert bewertet werden. Die psychologischen
Erkenntnisse fuhrten zur Formulierung der Prospect Theorie, die wahrscheinlich
als relevanteste Weiterentwicklung der subjektiven Erwartungsnutzentheorie
angesehen werden kann (z.B. Wakker, 2010). So wie in der subjektiven
Erwartungsnutzentheorie postuliert wird, vermuten auch Kahneman und
Tversky, dass Menschen ihren Nutzen maximieren méchten. Deshalb wird auch
in der Prospect Theorie angenommen, dass der Nutzen der verfligbaren
Alternativen und die Wahrscheinlichkeit des Eintretens bestimmter

Konsequenzen Entscheidungen determinieren. Allerdings wird angenommen,
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dass Menschen in komplexen Entscheidungssituationen dazu tendieren, eine
Vereinfachung des Problems vorzunehmen und anschliel3end die

Aussichten(,prospects”), welche die Optionen bieten, bewerten.

In Entscheidungen werden zwei Phasen unterschieden: Die Editier- und
Evaluationsphase. In der Editierphase wird Uberlegt, worauf ein Ereignis, eine
Option und ihre Konsequenzen bezogen werden, also ein Referenzpunkt
gewahlt. Menschen neigen dazu, manchmal voneinander unabhéngige
Ereignisse als miteinander verbunden wahrzunehmen. Andererseits werden
Ereignisse voneinander getrennt wahrgenommen, wenn sichere und riskante
Konsequenzen wahrscheinlich sind. Ahnliche Sachverhalte werden assimiliert
und unéhnliche als weit unahnlicher erlebt, als sie tatsachlich sind. Komplexe
Sachverhalte werden vereinfacht und besonders hervorstechende Ereignisse
besonders gewichtet. All die Schwierigkeiten, Informationen korrekt zu
verarbeiten und die Anwendung zuvor beschriebener Heuristiken kénnen in der

Editierphase beobachtet werden.

In der Evaluationsphase wird tberlegt, ob die Konsequenzen einer Option
relativ zu einem Referenzpunkt einen Gewinn oder einen Verlust darstellen. In
der sogenannten Wertfunktion wird die Relation zwischen psychologischen
Werten und objektiven Ergebnissen dargestellt. Die Wertfunktion bildet den
Zusammenhang zwischen einem objektiv eintretenden Gewinn oder Verlust und
dem Erleben, dem subjektiven Nutzen, ab. Weiter wird in der Evaluationsphase
die Wahrscheinlichkeit des Eintretens von Ereignissen beriicksichtigt. Die
Entscheidungsgewichtungsfunktion gibt an, wie objektive Wahrscheinlichkeiten
welche Entscheidungen determinieren subjektiv wahrgenommen werden. In
den Abbildungen 2.13 und 2.14 sind die Wertfunktion beziehungsweise die
Entscheidungsgewichtungsfunktion der Prospect Theorie dargestellt.
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Abbildung 2.13: Wertfunktion der Prospect Theorie (nach Kahneman & Tversky,
1979)

Subjektiver Wert
+

N

Verlust d c a b Gewinn

Referenzpunkt

r

M

Abbildung 2.14: Entscheidungsgewichtungsfunktion der Prospect Theorie (nach
Kahneman & Tversky, 1979)
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Auffallend ist, dass die Wertfunktion im Gewinnbereich konkav und im

Verlustbereich konvex verlauft. Weiter verlauft die Wertfunktion im
Verlustbereich wesentlich steiler als im Gewinnbereich. Der subjektive Wert
eines Gewinns wird geringer geschatzt als ein objektiv gleich grof3er Verlust.
Die Darstellung zeigt, dass der subjektive Wertzuwachs infolge des objektiven
Gewinns (a-b) geringer ist als die erlebte Wertminderung infolge des (absolut

betrachtet) gleich groRen Verlustes (c-d).

Die Entscheidungsgewichtungsfunktion — die in der kumulativen Prospect
Theorie von Tversky und Kahneman (1992) weiterentwickelt wurde — zeigt, wie
objektive Wahrscheinlichkeiten, mit welchen Konsequenzen bei der Wahl einer
Option eintreten, in subjektive umgerechnet werden. Ein Gewinn mit einer
Wahrscheinlichkeit von p = 0.9 muss nicht mit derselben Wahrscheinlichkeit so
hoch erlebt werden, wie er tatséchlich ist. Aus der Abbildung 2.14 ist ersichtlich,

dass objektiv geringe Wahrscheinlichkeiten eher tiberschétzt werden und hohe
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Wahrscheinlichkeiten subjektiv untergewichtet werden. Diese subjektive
Wahrnehmung von Wahrscheinlichkeiten erklart, warum Menschen an Lotterien
teilnehmen, die hohe Gewinne mit aul3erordentlich geringer Wahrscheinlichkeit
auszahlen und warum sie bereit sind, sich gegen Schaden versichern zu
lassen, die aul3erst unwahrscheinlich sind. Andererseits werden
Gewinnoptionen nicht gewahlt, auch wenn ein Gewinn mit hoher
Wahrscheinlichkeit eintritt, weil hohe Wahrscheinlichkeiten subjektiv

untergewichtet in ein Entscheidungsurteil eingehen.

Die Wertfunktion der Prospect Theorie muss nicht immer die Form annehmen,
die in Abbildung 2.13 dargestellt ist. Ab einer bestimmten Entfernung vom
Referenzpunkt kann unter Umstéanden die Sensitivitat einer Person fur weitere
Verluste wieder zunehmen. Beispielsweise kdnnte einem Devisenhandler
gestattet sein, bis zu einem Verlust von € 100,000 selbst Entscheidungen zu
treffen. Ab einem Verlust dieser Gréf3enordnung sollte der Vorgesetzte
konsultiert werden und ab einem Verlust von beispielsweise € 150,000 kénnte
verordnet sein, die Sachlage dem Vorgesetzten zu melden und weitere
Aktivitaten nur nach Absprache zu planen. Wenn ein Verlust von tber €
100,000 eintritt und weitere Verluste drohen, dann wird der Misserfolg 6ffentlich
und ein Handler muss sich vor seinem Vorgesetzten rechtfertigen. Ein Handler
wird alles unternehmen, um einen Verlust von € 150,000 zu vermeiden und
auch riskant investieren, wenn die Méglichkeit besteht, den Verlust von tber €
100,000 wettzumachen. Die Wertfunktion kdnnte die Form annehmen, die in
Abbildung 2.15 dargestellt ist.

Abbildung 2.15: Wertfunktion eines Devisenhandlers, der bis zum Eintritt von
Verlusten bis zu € 100,000 selbst Entscheidungen trifft, aber ab einem Verlust

von € 150,000 die Verluste dem Vorgesetzten melden muss
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Unterstitzung fur die Annahmen der Prospect Theorie kommt unter anderem
aus der Neurookonomie. Im interdisziplinaren Forschungsbereich der
Neurotkonomie versuchen Okonomen, Neurowissenschaftler und Psychologen
menschliches Entscheidungsverhalten besser zu verstehen, indem
Gehirnaktivitaten untersucht werden, wahrend Entscheidungen getroffen
werden. Neurowissenschaftliche Verfahren ermdéglichen die Analyse der
Aktivitaten des menschlichen Gehirns (z. B. Prinz & Pawelzik, 2008). Neben
bildgebenden und psychophysiologischen Verfahren zahlen die
Einzelneuronenmessung, die elektrische Gehirnstimulation beziehungsweise
die Ausschaltung von Gehirnregionen zum methodischen Handwerkszeug der
Neurowissenschaften und seit kurzem auch der Neuro6konomie (Glimcher,
Camerer, Fehr & Poldrack, 2009).

In erster Linie werden bildgebende Verfahren und psychophysiologische
Verfahren angewandt, wobei die bildgebenden Verfahren zu den bevorzugt

angewandten Methoden z&ahlen (Camerer, Loewenstein, & Prelec, 2005). Aul3er
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der Elektroenzephalografie (EEG) wird die Positronen-Emissions-Tomographie
(PET) angewandt, welche die Erstellung von Schnittbildern des Gehirns von
Menschen ermdglicht und biochemische und physiologische Vorgange abbildet.
Aktuell besonders popular ist die funktionelle Magnetresonanztomographie
(fMRI). Dieses Verfahren ermoglicht die Darstellung der Stoffwechselaktivitat im
Gehirn durch die Messung der magnetischen Eigenschaften von
sauerstoffreichem und sauerstoffarmem Blut. Mittels psychophysiologischer
Verfahren werden verschiedene physiologische Reaktionen, wie Blutdruck,
Puls, Schweil3bildung, Pupillenerweiterung oder Muskeltonus, auf einen
Stimulus gemessen (Sanfey, 2007). In vielen Studien wurde belegt, dass
okonomische Entscheidungen mit neurophysiologischen Vorgangen korrelieren
(z. B. Delgado, Locke, Stenger, & Fiez, 2003; Knutson, Taylor, Kaufman,
Peterson, & Glover, 2005). Sanfey, Rilling, Aronson, Nystrom, und Cohen
(2003) untersuchten mittels fMRI die Reaktionen der Spieler auf faire und
unfaire Angebote im Ultimatum Spiel und konnten nachweisen, dass im Falle
abgelehnter, unfairer Angebote andere Hirnregionen aktiviert werden, als im

Falle angenommener, unfairer Angebote.

Besonders interessant erscheint eine Studie von Gehring und Willoughby
(2002), in welcher die Annahme der Prospect Theorie, dass Verluste starker
wiegen als Gewinne, geprift wurde. Gehring und Willoughby (2002)
registrierten hirnphysiologische Prozesse 265 Millisekunden nach der
Information tber ein Gewinn- oder Verlustergebnis und fanden im Falle einer
Verlustmitteilung eine héhere Amplitude eines wahrscheinlich im
Mediofrontalbereich des GroRR3hirns entspringenden negativen
Erwartungspotentials. Zwolf Personen konnten zwischen den Zahlen 5 und 25
wahlen und unmittelbar nachher wurde ihnen mitgeteilt, ob die gewahlte Zahl
einen Gewinn oder Verlust, je nach Wahl, von 5 oder 25 Cent, bedeutet. Im
Falle eines Verlustes waren die elektrophysiologischen Reaktionen intensiver
als im Falle eines Gewinnes. Dieses Ergebnis wurde auch dann nachgewiesen,
wenn beispielsweise die Zahl 5 gewahlt wurde, der entsprechende Betrag vom
Spielgeld der Teilnehmer abgezogen wurde, und nicht die Zahl 25, die einen

grof3eren Verlust bedeutet hatte und deshalb die inkorrekte Wahl gewesen
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ware. Umgekehrt war im Falle einer Gewinnmeldung die Amplitude kleiner,
auch dann, wenn 5 gewahlt wurde, aber 25 den grof3eren Gewinn bedeutet
hatte, also die inkorrekte Wahl getroffen wurde. Die Autoren argumentieren,
dass das negative Ergebnis zum intensiveren elektrophysiologischen Korrelat
fuhrt und nicht die korrekte oder inkorrekte Wahl. Weiter wird in der Studie
belegt, dass Verlustergebnisse unmittelbar zu riskanteren Entscheidungen
fuhrten, also zur Wahl der héheren Zahl (Abbildung 2.16).

Abbildung 2.16: Mediofrontale Negativitat nach der Riickmeldung Uber die
Richtigkeit einer Wahl (korrekt versus inkorrekt) und Richtung des Ergebnisses
(Gewinn versus Verlust). Die durchgezogenen Linien beziehen sich auf korrekte
Wahlen (das heil3t, die Wahl der Zahl 5 anstelle der 25 und damit
einhergehendem Verlust von 5 Cent anstelle von 25 Cent bei Verlustmeldung
und der Zahl 25 anstelle von 5 bei Gewinnmeldung), die punktierten Linien auf
inkorrekte Wahlen. Die schwarzen Linien reprasentieren elektrophysiologische
Reaktionen nach einem Verlust, die grauen, nach einem Gewinn. Die
elektroenzephalografische Messung begann 100 Millisekunden vor der Verlust-
oder Gewinnmeldung und endete 500 Millisekunden spéater. Die héhere
Amplitude im Verlustfall tritt 200 bis 300 Millisekunden nach der Riuckmeldung
auf (aus Gehring & Willoughby, 2002, S. 2281).
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Die Wertfunktion, wie sie in der Prospect Theorie postuliert wird, bezieht sich

auf aktuelle Gewinne beziehungsweise Verluste. Wenn jedoch die Gewinn-
beziehungsweise die Verlustaussichten in der Zukunft liegen, dann &ndert sich
die Wertfunktion. Mowen und Mowen (1991) argumentieren, dass
Gewinnmadglichkeiten, die nicht sofort genutzt werden kdnnen, sondern in der
Zukunft liegen, subjektiv einen Verlust darstellen. Spiegelbildlich dazu wird es
als Gewinn erlebt, wenn ein Verlust nicht sofort, sondern erst in Zukunft
getragen werden muss. Mit dem Zeitaufschub verandert sich die Wertfunktion
entsprechend: Zukinftige Gewinne werden diskontiert und erscheinen subjektiv
weniger wertvoll als aktuell realisierbare Gewinne. Auch Verluste werden
diskontiert und erscheinen deshalb geringer als gegenwartige. In Abbildung
2.17 ist das Zeit- und Ergebnisbewertungsmodell (,time and outcome valuation
model”) nach Mowen und Mowen (1991, S. 56) grafisch dargestellt.

Abbildung 2.17: Zeit- und Ergebnisbewertungsmodell nach Mowen und Mowen
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(1991, S. 56)
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2.2.3.1 Besitzeffekt

Wenn nach einer Entscheidung ein Gewinn eingetreten oder ein Verlust
realisiert worden ist, dann akzeptieren Menschen schnell die aktuelle Lage als
»status quo”. Wenn anschlie3end an einen Gewinn dieser wieder zurtick
genommen wird, wird die Zuriicknahme nicht als Rickkehr in die
Ausgangslage, sondern als Verlust erlebt. Auf der Wertfunktion der Prospect
Theorie bedeutet dies nicht die Ruckkehr in die Ausgangslage, sondern die
WerteinbuRRe wird intensiver erlebt als die Gewinnerfahrung bei Erhalt des
Gewinns. Wenn Personen ein Objekt kaufen, dann sind sie Ublicherweise
bereit, eine bestimmte Menge Geld dafiir auszugeben. Sie trennen sich spater
vom einmal besessenen Objekt nur dann, wenn ihnen mehr geboten wird, als
sie selbst urspriinglich bezahlt hatten. Beispielsweise kdnnte eine Person ein

Kunstobjekt erstehen, fir das sie eine bestimmte Summe Geld ausgibt. Wenn

Uber die Briichigkeit der 6konomischen Grundannahmen - 84



zu einem spateren Zeitpunkt fir das Objekt ein Vielfaches des Preises
angeboten wird, weit mehr, als die Person selbst jemals dafiir ausgeben wirde,
wird sie dennoch zdgern, das Kunstobjekt zu verauR3ern. Thaler (1992) spricht
in diesem Zusammenhang von Besitzeffekt (,endowment effect”) und zeigt,
dass ein Gut, nachdem es eine Person in Besitz genommen hat, unmittelbar
wertvoller und die Riickgabe relativ schmerzhafter wird. Kahneman, Knetsch,
und Thaler (1990) fuihrten dazu ein Experiment im Klassenzimmer durch: Sie
lieRen Studenten Platz nehmen, stellten vor einen Teil der Teilnehmer einen
dekorierten Krug im Wert von etwa US$ 5 hin und lieBen sie einen Fragebogen
ausfullen. Im Fragebogen, welcher den Personen mit Krug gegeben wurde
(Verkaufer), wurde beschrieben, dass sie ab sofort Besitzer des Kruges seien
und dass sie ihn zu einem spéter mitgeteilten Preis verkaufen oder mit nach
Hause nehmen konnten. Die Personen hatten ihre Zustimmung zum Verkauf zu
Preisen von US$ 0.5, US$ 1, US$ 1.5 etc. bis US$ 9.5 fur den Krug
bekanntzugeben. Den anderen Teilnehmern, die keinen Krug zu Beginn des
Experiments erhielten, wurde gesagt, dass sie fir die Teilnahme zwischen
einem Krug oder einem Geldbetrag wahlen konnten (Wahler). Bevor sie aber
eine Entscheidung treffen konnten, wurden sie gebeten, ihre Praferenzen
zwischen dem Krug und Geldbetragen, die von US$ 0.5 bis US$ 9.5 variierten,
anzugeben. Die Verkaufer und Wéahler hatten objektiv betrachtet dieselbe
Aufgabe. Allerdings wurden unterschiedliche Bezugspunkte zur Bewertung
gesetzt. Wahrend die Verkaufer die Abgabe des Kruges, den sie bereits
besalien, als Verlust erlebten, sahen die Wahler den Krug als Gewinn, da sie
weder den Krug noch den Geldbetrag bereits in ihrem Besitz hatten.
Tatsachlich zeigte sich, dass der mittlere Wert des Kruges in der
Verkaufergruppe US$ 7.12 und in einem zweiten Experiment US$ 7 betrug; in
der Gruppe der Wéahler wurden Betrage von US$ 3.12 und US$ 3.5 errechnet.

Johnson, Haubl, und Keinan (2007) fuhrten ein ahnliches Experiment zum
Besitzeffekt oder ,endowmenteffect” durch und bestétigten die Ergebnisse von
Thaler (1992). Der Verkaufswert war etwa doppelt so hoch oder héher als der
Wert, zu dem die Teilnehmer bereit waren, das Objekt zu kaufen. Van Dijk und

van Knippenberg (1998) konnten in einem experimentellen Markt, in welchem
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die Teilnehmer eine Flasche Wein erhielten und in weiterer Folge die
Moglichkeit hatten, diese gegen eine andere Flasche einzutauschen, den
Besitzeffekt bestatigen. Van Dijk und van Knippenberg (1996) zeigen auch,
dass darauf geachtet werden muss, was woflr eingetauscht wird. Bei
Tauschgitern kann der Besitzeffekt nur dann beobachtet werden, wenn die
Héandler Gber die zukinftigen Tauschpreise unsicher sind.

Gewinne werden schnell als Selbstverstandlichkeit angesehen. Ein Verlust
hingegen, auch wenn er geringer ist als ein unmittelbar vorangehender Gewinn,
wird schmerzhaft registriert. Auf den Arbeitsmarkt Ubertragen wirde ein
bestimmtes aktuelles Gehalt den Status quo oder Ausgangspunkt darstellen.
Ein Gehaltszuwachs wird darauf bezogen und als Gewinn positiv registriert,
aber bald wird das neue Gehalt als Referenzpunkt wahrgenommen, von dem
aus Zuwachse und Verluste beurteilt werden. Die Reduktion eines einmal um
100 Geldeinheiten aufgestockten Gehalts um denselben Betrag von 100 wird
als wesentlich intensivere und schmerzhaftere Werteinbul3e erlebt als die

Freude Uber den ehemaligen Zuwachs (Tversky & Kahneman, 1991).

Der Besitzeffekt widerspricht der Annahme der Stabilitdt von Praferenzen. Die
Okonomie lehrt, dass sich Indifferenzkurven niemals schneiden. Indifferenz
bedeutet, dass ein Individuum eine Guterkombination als gleichwertig einer
anderen Kombination betrachtet. Beispielsweise kénnten zehn Einheiten von
Gut a und eine Einheit von Gut b gleichwertig finf Einheiten von a und zwei
Einheiten von b oder 3.33 Einheiten von a und drei Einheiten von b etc.
erscheinen. Die Indifferenzkurve ist die Verbindungslinie solcher
Guterkombinationen, die nach Ansicht des Individuums denselben Nutzen
stiften oder gleichwertig sind. Der Verlauf der Indifferenzkurve hangt von
subjektiven Bewertungen der Glterkombinationen ab. Theoretisch wird
postuliert, dass eine Kurve sich nicht mit einer anderen Indifferenzkurve
kreuzen kann. Dies soll deshalb nicht mdglich sein, weil Indifferenzkurven
reversibel sind: Das heil3t, wenn ein Individuum, das ein Objekt x besitzt und
gegenuber der Wahlmdglichkeit, dieses Objekt x gegen ein Objekt y zu
tauschen, indifferent ist, dann sollte dieses Individuum, wenn es Objekt y

besitzt, auch gegentuber der Wahl, y gegen x zu tauschen, indifferent sein.
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2.2.3.2 Versunkene Kosten

Wie der Besitzeffekt zeigt wirken sich Gewinne nicht nur auf aktuelle
Entscheidungen aus, sondern schlagen sich auch in zukinftigen
Entscheidungen nieder. Dies gilt auch fir Verluste. Wenn beispielsweise in eine
Sache investiert wurde, werden zukinftige Entscheidungen tber weitere
Investitionen umso bereitwilliger gefallt, je hdher die vergangenen Investitionen
waren. Thaler (1991) spricht von ,sunk-costs-effects”. Die Unvernunftigkeit,
schlechtem Geld gutes nachzuwerfen, wird in vielen Denkbeispielen deutlich
und ist in zahlreichen Experimenten bestatigt worden. Beispielsweise kdnnte
eine Person planen, einen Schiurlaub mit Freunden in den Rocky-Mountains zu
verbringen. Der Urlaub kostet viel Geld, etwa € 4,000, und bereits drei Monate
vor Urlaubsantritt mussten € 3,000 angezahlt werden, die bei Stornierung des
Urlaubs einbehalten werden. Kurz vor der Reise erfahrt die Person, dass ihre
Freunde aufgrund familiarer Probleme nicht mitfahren kénnen, sondern in den
nahen Bergen ihren Schiurlaub verbringen werden, wo sie pro Person etwa €
1,000 ausgeben. Damit verliert der gebuchte Winterurlaub fur die Person viel an
Attraktivitdt und das Interesse fur die Tage in den nahen Bergen gemeinsam mit
den Freunden steigt. Nun steht die Person vor den Alternativen a) weitere €
1,000 zu bezahlen und ihren Schiurlaub allein in den Rocky-Mountains zu
verbringen oder b) auf die bereits angezahlten € 3,000 zu verzichten und €
1,000 fur den Urlaub in der N&ahe mit den Freunden zu investieren. Eigentlich
geht es nur noch darum, fur (weitere) € 1,000 die angenehmste Alternative zu
realisieren. Das ware hier der Urlaub im nahen Schigebiet. Allerdings wahlt
unter diesen Umstédnden kaum jemand die eigentlich attraktivere Alternative,
denn die € 3,000 stellen versunkene Kosten dar, die gerechtfertigt werden

mussen.

Unternehmen tatigen aufgrund des zahen Festhaltens an Entscheidungen,
wenn bereits Kosten angefallen sind, oftmals Giberaus riskante Geschéfte.
Beispielsweise konnte ein Unternehmen ein neues Produkt planen, das in drei

Jahren auf den Markt kommen soll. Jahrlich wird eine Million Dollar in die
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Entwicklung investiert. Am Ende des zweiten Jahres, nachdem die
Produktentwicklung planmafig verlaufen ist, muss die restliche Million fur das
kommende Jahr kalkuliert werden. Nun erfahren die Entscheidungstrager
unmittelbar vor der Entscheidung fir die Freigabe des restlichen Geldes, dass
eine Konkurrenzfirma ein &hnliches Produkt im nachsten Jahr auf den Markt
bringen wird. Das Produkt der Konkurrenz wird qualitativ besser und wesentlich
billiger als das eigene Produkt sein. Was soll nun getan werden? Soll, um das
eigene Produkt fertig zu stellen, die restliche Million Dollar in die
Produktentwicklung investiert werden oder soll der Entwicklungsprozess
gestoppt und das Geld in ein anderes Projekt investiert werden? Nachdem
bereits zwei Millionen aufgewandt wurden, wird die eine Million oft allzu
bereitwillig dem ,versunkenen” Geld nachgeworfen. Hatte das Unternehmen
hingegen in der Vergangenheit keine Mittel aufgewandt und wirden die
Entscheidungstrager vor der Aufgabe stehen, eine Million Dollar fur ein neues
Produkt vorzusehen, das in einem Jahr auf den Markt kommen soll, und wiirden
sie weiter vom Vorhaben und antizipierbaren Erfolg der Konkurrenz erfahren,
waren sie sicher nicht bereit, das Geld zu investieren. Kosten mussen

gerechtfertigt werden!

In der bisherigen Forschung bestanden die investierten Ressourcen fast
ausschlief3lich aus monetéaren Investitionen. Soman (2001) konnte den Effekt
versunkener Kosten zwar flr monetare, jedoch nicht fur zeitliche Investitionen
nachweisen. Greitemeyer, Schulz-Hardt, Popien, und Frey (2005) konnten
hingegen zeigen, dass vergangene Aufwendungen in Form von Zeit, die mit
betrachtlichen Muhen verbunden waren, ebenfalls ,sunk-costs“-Effekte zur
Folge haben. Den 144 Teilnehmern in ihrer Studie, die alle Bankangestellte
waren, wurden vier Entscheidungsszenarien mit jeweils zwei Alternativen
dargeboten. Fir die erste der beiden Alternativen wurden bereits Investitionen
getatigt, fur die zweite, 6konomisch vorteilhaftere Alternative, keine. In den
ersten beiden Szenarien wurde Zeit investiert, in den beiden anderen Szenarien
Geld. Weiter wurde fur jedes Szenario eine Version erstellt, in welcher ein
erfolgter Nutzen genannt wurde sowie eine Version, in der die getatigten

Investitionen keinen Nutzen aufwiesen. Beispielsweise wurden die Teilnehmer
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in einem der vier Szenarien gefragt, ob sie lieber eine sehr aufwandige
Lehrveranstaltung in Statistik halten wirden, fur die sie sich bereits intensiv
vorbereitet hatten, oder ein Marketingseminar mit geringem Zeitaufwand.
Insgesamt 78 Prozent der Befragten entschieden sich trotz geringeren

Interesses fur das Statistikseminar.

Van Dijk und Zeelenberg (2003) konnten ebenfalls zeigen, dass Projekte eher
fortgesetzt werden, wenn bereits versunkene Kosten angefallen sind. Dartiber
hinaus wurde untersucht, ob Effekte versunkener Kosten auch in ambiguen
Situationen auftreten. Insgesamt 124 Teilnehmer wurden vier experimentellen
Bedingungen - einer Kontrollbedingung sowie einer niedrigen, hohen und
ambiguen ,sunk-costs" Bedingung — zugeteilt. Die Teilnehmer sollten sich
vorstellen, sie seien Inhaber einer Firma, die ein neues Medikament gegen
Migrane auf den Markt bringen will, allerdings verfolgt einer der grofdten
Konkurrenzanbieter denselben Plan. In der niedrigen ,sunk-costs” Bedingung
wurden Investitionen in Hohe von fl. 500,000 getatigt, in der hohen waren
hingegen bereits fl. 1.5 Millionen investiert worden. In der ambiguen Bedingung
war die exakte Hohe nicht bekannt, es wurde lediglich mitgeteilt, dass sich die
Kosten zwischen minimal fl. 500,000 und maximal 1.5 Millionen bewegen.
Anschlief3end sollten sich die Teilnehmer fir die Fortsetzung oder den Abbruch
des Projekts entscheiden. Die Fortsetzung des Projekts wurde propagiert, wenn
bereits Kosten von fl. 500,000 oder gar von fl. 1.5 Millionen aufgelaufen waren.
Sowohl in der ambiguen Bedingung als auch in der Kontrollbedingung
entschied sich die Mehrheit jedoch daftr, das Projekt zu stoppen. Ambiguitat
scheint die Tendenz, ,gutes Geld” dem ,schlechten” nachzuwerfen, zu
hemmen. Ambigue Information scheint in Entscheidungen weniger

berticksichtigt zu werden als sichere Angaben.

Der Effekt versunkener Kosten ist auch in der Realitat haufig zu beobachten.
Ein Investitionsstopp in Firmenprojekte, die langst aufgegeben werden sollten,
um weitere Kosten zu vermeiden, ist oft nur schwer zu argumentieren.
Reparaturen an Bauobjekten, die teurer sind als ein Abriss und Wiederaufbau,
werden eher genehmigt, als dass sich der Eigentimer eingesteht, dass Fehler

gemacht wurden. Die SchlieBung von Atomkraftwerken, deren Sicherheit
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fraglich ist und deren Renovierung alle Kostenpléane sprengen wiurde, wird
lange Zeit hinausgezoégert. Der Riickzug aus einem Krieg, der langst als
verloren gilt, ist schwerer zu entscheiden, als weiter zu kampfen. Tragische
Falle, welche die Auswirkungen des Effekts versunkener Kosten illustrieren,
werden haufig in der Tagespresse berichtet. In der italienischen Tageszeitung
Corriere della Sera war beispielsweise am 8. Oktober 1994 auf Seite 17
(Rumiati & Bonini, 1996) von einem Pater die Rede, der sechs Milliarden Lire
verlor, das Aquivalent der Spenden der Glaubigen fur die Errichtung eines
Denkmals. Der Pater hatte einen Teil des Geldes gutglaubig einer lokalen
Finanzierungsgesellschaft anvertraut, um noch mehr Geld aus den Spenden zu
machen. Als ihm ein Vertrauter mitteilte, dass die Gesellschaft Schwierigkeiten
hatte, das eingezahlte Geld zuriickzuzahlen, liel3 es der Pater nicht mit dem
maoglichen Verlust bewandt sein. Er ,warf” die restlichen Milliarden Lire dem
»Schlechten” Geld nach, in der Hoffnung, die Firma wuirde sich erholen und das
Geld kdnne zuriick gewonnen werden, jedoch mit dem Effekt, letztlich alles zu

verlieren.

Einschrankend sei darauf hingewiesen, dass vergangene Kosten nicht immer
zu hoher Risikobereitschaft flihren missen, sondern das Gegenteil,
Risikoaversion, méglich ist. Zeelenberg und van Dijk (1997) untersuchten nicht
finanzielle Kosten, sondern Arbeitsleistung und Risikobereitschaft. Die Autoren
legten ihren Studienteilnehmern verschiedene Vignetten vor. Beispielsweise
sollten sie sich vorstellen, sie hatten eine harte Arbeit verrichtet. Die
Vorgesetzte bietet ihnen anschlieRend US$ 50 als Bezahlung an oder US$ 100
mit einer Wahrscheinlichkeit von .5 beziehungsweise $ 0 mit derselben
Wabhrscheinlichkeit. Nachdem Gewinn oder Verlust mit einer fairen Miinze
bestimmt werden sollten, mussten die Versuchsteilnehmer angeben, ob sie den
sicheren Lohn oder das riskante Spiel préaferieren. Viele wollten die sicheren
US$ 50 haben, denn die antizipierte Frustration bei Verlust hatte zu grof3es
Bedauern ausgelost. Wenn die Vorgesetzte allerdings die Alternativen anbot,
entweder US$ 50 zusatzlich zum vereinbarten Lohn zu bezahlen oder
zusatzlich zum Lohn zu einem Spiel einlud, mit den Ausgangen US$ 100 mit

einer Wahrscheinlichkeit von p = 0.5 beziehungsweise US$ 0 mit einer
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Wahrscheinlichkeit von p = 0.5, dann wurde riskant entschieden. Neben der
Risikobereitschaft in Gewinn- und Verlustsituationen ist zusatzlich das
antizipierte Bedauern bei Realisierung einer Alternative und Verzicht auf eine
andere und deren Konsequenzen entscheidungsrelevant (Loomes & Sugden,
1982). Weiter scheint ein geschlechtsspezifisches Verhalten wahrscheinlich:
Frauen scheinen haufiger risikoavers zu sein als Manner (Brooks & Zank,
2005).

Die Risikobereitschaft und ,Erblindung aller Vernunft” in Verlustsituationen wird
nicht nur im Verhalten einzelner Personen und von Firmen deutlich. Rumiati
und Bonini (1996) berichten eine totale Eskalation vor allem in
Wettbewerbssituationen: Eine Standardsituation zum Studium der Eskalation in
Wettbewerbssituationen wurde von Shubik (1971) kreiert und von Bazerman
(1990) studiert. Es geht dabei um die Versteigerung einer Banknote.
Beispielsweise konnte eine Person einer Gruppe von etwa 30 Personen die
Versteigerung von € 100 unter folgender Bedingung vorschlagen: Jeder kann
an der Versteigerung teilnehmen oder es sein lassen. Wer teilnimmt, muss
mindestens € 1 Uber das aktuelle Angebot steigern. Der Ausrufungspreis liegt
bei € 10. Die Banknote erhéalt derjenige, der das héchste Angebot macht.
Allerdings muss die Person, die das zweithdchste Angebot macht, ebenfalls
ihren angebotenen Preis zahlen, ohne dafur etwas zu erhalten. Wenn also
beispielsweise Person A € 35 bietet und damit das héchste Angebot macht und
Person B davor € 34 geboten hatte, so erhalt A den Geldschein von € 100 und
zahlt € 35 dafir, wahrend Person B € 34 zahlt, jedoch kein Geld erhalt. Wenn
die Versteigerung erst einmal begonnen wird, eskaliert das ,,Spiel” schnell und
zu spéat erkennen die Teilnehmer die Falle: Der Teilnehmer mit dem
zweithdchsten Angebot wird immer hdher bieten, um nicht der Verlierer zu sein
und selbst wenn er bereits € 99 geboten hatte und der Hochstbieter € 100 zu
zahlen bereit ist, lohnt es sich, weiterzubieten und fur die Banknote € 101 zu
zahlen usw. In vielen Auktionen ist zu beobachten, dass
Wettbewerbssituationen zu Eskalationen flihren. Je nach Versteigerungsart ist
der Gewinner eines Gutes gar nicht gut dran. Thaler (1992) liefert anschauliche

Beispiele fir ,the winner’s curse” und Foreman und Murnighan (1996) zeigen,
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dass selbst dann, wenn Kontrahenten Uber die Fallen bei manchen
Versteigerungen aufgeklart werden, kaum Lerneffekte zu erzielen sind.

Auch in der Wirtschaft lassen sich ruinése Eskalationsphanomene beobachten:
Als von verschiedenen Fluglinien das ,Frequent Flyer Program” zur Erhéhung
der Kundenloyalitat geboren wurde, tiberboten manche Fluglinien ihre
Konkurrenz mit Gutschriften der doppelten geflogenen Meilenmenge.
Amerikanische Experten schatzten fur 1987 Gratisfliige in Hohe von 1.5 bis drei
Millionen Dollar. Die extreme Eskalation fand statt, als Delta Airlines schlief3lich
die dreifache Meilenmenge gutschrieb (Rumiati & Bonini, 1996). Wie sich die

Spirale der Eskalation weiter entwickelt und wohin sie fihrt, ist leicht vorstellbar.

2.2.3.3 Mentale Buchfihrung

Die Annahmen der rationalen Gewinnmaximierung sind durch die Ergebnisse
empirischer Studien in Frage gestellt worden. Auch die ereignisspezifische
mentale Verbuchung von Gewinnen und Verlusten — mentale Buchfiihrung
(,mental accounting”; Thaler, 1992) - stellt diese Annahmen in Frage. In der
Theorie Uber mentale Buchfiihrung wird angenommen, dass Personen in einem
Entscheidungsprozess Kosten und Nutzen, Verluste und Ertrage verschiedener
Operationen festhalten und ereignisspezifisch erinnern und verrechnen.
Entgegen der Erwartungsnutzenhypothese bericksichtigen Individuen in ihren
Entscheidungen haufig vergangene Kosten. Sie interpretieren vergangene
Erfahrungen und definieren dadurch einen Kontext fir aktuelle Entscheidungen.
Oder anders ausgedrickt und auf Geldausgaben bezogen: Menschen sehen fir
bestimmte Entscheidungsbereiche bestimmte Budgetposten vor. Ist flr einen
Bereich das vorgesehene Budget verbraucht, so sinkt die Wahrscheinlichkeit,
dass fur den entsprechenden Ausgabenbereich weitere Mittel ausgegeben

werden.

Beispielsweise entscheiden sich die meisten Personen dafir, ein Theaterticket
fur US$ 10 trotz der Feststellung vor der Kasse, dass sie unterwegs US$ 10
verloren haben, zu kaufen. Dieselben Personen zdgern aber, ein neues Ticket
fur US$ 10 zu kaufen, wenn sie das Ticket bereits vor Tagen gekauft haben und
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vor dem Theater feststellen missen, dass es verloren gegangen ist. Von 200
Personen entschieden sich im ersten Fall 88 Prozent dafir, das Ticket zu
kaufen. Im zweiten Fall erklarten sich nur 46 Prozent der Befragten bereit, das
Ticket ein zweites Mal zu kaufen. US$ 20 sind eben flr den Theaterbesuch zu
viel Geld! Dieses Verhalten ist — rein formal betrachtet — inkonsistent, da in
beiden Fallen derselbe Verlust entstanden ist.

Auch wenn Menschen im umgekehrten Fall unerwartet Geld in die Hand
bekommen, gehen sie ganz anders damit um, als mit dem gleichen Betrag, der
auf ihrem Bankkonto eingeht. Dies wird in dem Modell von Fundberg und
Levine (zitiert in Haring & Storbeck, 2007), das die Personlichkeit eines
Menschen in ein hedonistisches und ein rational langfristig planendes Selbst
teilt, durch die Zustandigkeit von unterschiedlichen Bereichen des Gehirns fur
kleine und grof3e finanzielle Entscheidungen erkléart: Das hedonistische,
kurzfristig orientierte Selbst darf nur Uber das Geld verfiigen, das ihm das
rational planende Selbst in die Geldbdrse packt. Langerfristig relevante
finanzielle Entscheidungen fallen hingegen in den Zustandigkeitsbereich des

langfristig planenden Selbst.

Wenn ereignisspezifisch verbucht wird, dann ist auch anzunehmen, dass
Personen fur bestimmte Angelegenheiten (z. B. Wohnung, Freizeit) bestimmte
Betrage vorsehen. So kann es beispielsweise in Kaufentscheidungen
vorkommen, dass eine Person fir eine bestimmte Angelegenheit bereits den
geplanten Geldbetrag ausgegeben hat und fur andere Angelegenheiten noch
nicht. Wenn es gunstig ware, weitere Ausgaben fur ein Gut zu tatigen, aber das
entsprechende Konto bereits leer ist, dann zégern Menschen, weiter zu kaufen
und zu investieren. Ausgaben fur Angelegenheiten mit vollem Kontostand fallen

hingegen leicht, auch wenn sie nicht sehr verninftig sind (Heath & Soll, 1996).

Ein relevantes praktisches Beispiel bietet das Sparverhalten von
Lohnempfangern. Wenn eine Person mit einem monatlichen Einkommen
bestimmter Hohe rechnet, dann wird diese Person ublicherweise tberlegen, wie
viel Geld sie ausgegeben will und was zuriickgelegt werden soll. Verdient eine

Person monatlich weniger, aber kann sie mit Sicherheit mit einer Pramie am
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Jahresende rechnen, so dass der Jahresverdienst gleich hoch ist, wie jener der
ersten Person, so ist haufig zu beobachten, dass die zweite Person mehr Geld
spart als die erste. Verdient eine Person A monatlich (zwdlfmal im Jahr) einen
Betrag von etwa 1,200 Geldeinheiten, kdnnte sie beispielsweise 200 Einheiten
zurticklegen. Eine andere Person B, die zwolfmal im Jahr 1,000 Geldeinheiten
und eine Pramie von 2,400 erhalt, wird ebenfalls versuchen, eine bestimmte
(kleinere) Menge Geld monatlich zu sparen; die Pramie am Jahresende wird oft
als Sonderzahlung gesehen, die groéf3tenteils zuriickgelegt wird.
Monatseinkommen und Sonderzahlungen werden unterschiedlich
wahrgenommen und fir unterschiedliche Ausgaben und Sparvorhaben
budgetiert. Die Beobachtung, dass nicht das Einkommen Uber einen
Lebensabschnitt, zum Beispiel Uber ein Jahr, in den Ausgabenentscheidungen
bertcksichtigt wird, bespricht Thaler (1992) ausfihrlich und verweist dabei auf
Widerspriche zwischen empirischen Daten und der Lebens-Zyklus-Theorie von
Modigliani (1988).

Auler der ereignisspezifischen Verbuchung von Gewinnen und Verlusten,
berichten Menschen auch ereignisspezifisch ihre Erfolge und Misserfolge.
Berichte konnen jedoch mehr oder minder bewusst so gestaltet sein, dass die
Selbstzufriedenheit hoch ist. (,hedonic framing“ und ,hedonic editing®).
Beispielsweise kdnnte eine Person, welche die Aufgabe tbernommen hatte,
verschiedene Projekte in einem Betrieb zu leiten, nach einiger Zeit feststellen,
dass das Projekt A gut durchgefuhrt wurde und einen Gewinn von 100
Geldeinheiten abwirft. Mit dem Projekt B wurden ebenfalls Gewinne von 50
Geldeinheiten erzielt. Die Projekte C und D fihrten zu Verlusten von 100
beziehungsweise 20 Geldeinheiten. Nun kdnnte die Berichterstattung so
aussehen, dass vier Projekte insgesamt einen Gewinn von 30 Geldeinheiten
abwerfen. Es konnten aber auch Gewinne von insgesamt 150 Geldeinheiten
und Verluste von 120 Geldeinheiten berichtet werden. Eine weitere Mdglichkeit
besteht darin, Gewinne separiert und Verluste integriert zu berichten, namlich
Gewinne von 100 und 50 Geldeinheiten und einen Verlust von insgesamt 120
Geldeinheiten. Diese Moglichkeit maximiert entsprechend der Prospect Theorie

die Zufriedenheit. Die Summe der getrennten subjektiven Werte von Gewinnen
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ist hdher als der subjektive Wert der integrierten Gewinnsumme. Aus Abbildung
2.18 ist ersichtlich, dass die Segregation von Gewinnen und Integration von
Verlusten besonders zufriedenstellend ist. Die Summe der subjektiven Werte
G(a) und G(b) ist hoher als der integrierte Wert G(a+b) und der integrierte
Verlust V(c+d) schmerzt weniger als die separierte Verluste V(c) und V(d). Im
Falle von Verlusten ist es ratsam, den Gesamtverlust zu berichten und nicht die
einzelnen geringeren Verlustbetrage (Thaler, 1999; Thaler & Johnson, 1990).

Abbildung 2.18: Hedonistische Separation von Gewinnen G(a) und G(b) und

Integration von Verlusten V(c+d)
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2.2.4 Deskriptive Entscheidungsmodelle

2.2.4.1 Individuelle Entscheidungen

In normativen Entscheidungsmodellen wird postuliert, dass Alternativen
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gesichtet, bewertet und die Wahrscheinlichkeit von praferierten Konsequenzen
bertcksichtigt werden. Simon (1957) kritisiert die Rationalitatsannahmen,
welche die kognitiven Kapazitaten des Menschen in komplexen
Entscheidungssituationen tbersteigen und nennt das Ziel, den subjektiven
Nutzen zu maximieren, eine Last. Menschen haben begrenzte Mdglichkeiten zu
rationalem Verhalten (,bounded rationality”). Wenn Menschen nicht die beste
Alternative suchen, sondern angenommen wird, dass sie ,nur” eine ,gute” Wabhl
treffen méchten, dann wird vieles leichter. Anstelle der Optimierungsannahme
tritt das Prinzip zufriedenstellender Entscheidungen (,satisficing principle”).
Dieses postuliert, dass sich Menschen in komplexen Entscheidungssituationen
innerhalb der Grenzen beschrankter Rationalitat (,bounded rationality”)
bewegen: Sie konstruieren einfache Entscheidungen, wéahlen die
hervorstechendsten Merkmale oder Kriterien der Probleme aus und
vernachlassigen oder Ubersehen einen Groliteil von Merkmalen. Nicht alle
Alternativen, welche der Markt bietet, sondern nur einige wenige kénnen in
Betracht gezogen werden. Die in die Auswahl einbezogenen Alternativen
werden nach ihren augenfalligsten Merkmalen beurteilt und wenn eine
Alternative in etwa den Anforderungen eines Individuums entspricht, wird sie
gewahlt. Anstatt einer Gewinnmaximierung begnigen sich Entscheidungstrager
bereits mit einem akzeptablen Minimalniveau, eben einer zufriedenstellenden

Alternative.

Fur die Strategie des ,satisficing” gibt es zahllose Beispiele: Hausverkaufer
legen oftmals nur den Preis als Kriterium fest und sobald ein Kaufer diesen
Preis bezahlen will, verkaufen sie. Ein Arbeitsuchender hat oft klare
Vorstellungen Uber seine zuklnftige Arbeitsstelle, sowohl das Einkommen, den
Urlaub als auch die Sozialleistungen betreffend. Er entscheidet sich fir die
erste Stelle, die diese Anspriiche erfillt. Die Anforderungen kénnen bei der
nachsten vergleichbaren Entscheidung erhéht werden, wenn sich eine
befriedigende Losung leicht herbeiftihren lasst. Umgekehrt kdnnen die
Anspriche reduziert werden, wenn sich die Losungssuche als schwierig und
problematisch erweist. Angenommen eine Person méchte ein Auto kaufen,

dann kodnnte sie sich einen Preisnachlass Uberlegen, zu dem sie gewillt wére,
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ein bestimmtes Auto zu kaufen. In diesem Fall wirde die Person so lange bei
Autohandlern vorstellig werden, bis der erste bereit ist, den Preisnachlass zu

gewahren (siehe Roethel, 2003).

Wahrend im Optimierungsmodell alle verfligbaren Alternativen bewertet werden
und damit die Reihenfolge der Berucksichtigung der Alternativen ohne
Bedeutung ist, kdnnen Entscheidungen nach dem ,satisficing principle” von der
Reihenfolge abhangen, in welcher die zu berticksichtigenden Alternativen
analysiert werden. Die letzten Alternativen haben geringere Chancen gewahlt
zu werden als die ersten, denn die erste zufriedenstellende Alternative wird
akzeptiert. In Abbildung 2.19 ist der Entscheidungsprozess nach dem Modell
von Simon (1957) dargestellt.

Abbildung 2.19: Entscheidungsmodell nach dem ,satisficing principle” (nach
Simon, 1957)
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Ein Entscheidungsmodell, das mit besonderen Annahmen auskommt, wurde

von Soelberg (1967) als ,implicit-favorite” Modell vorgestellt (Abbildung 2.20).
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Darin wird angenommen, dass sich Entscheidungstrager spontan fir eine aus
den verfigbaren Losungsalternativen entscheiden. Diese Alternative wird
implizit zum Favoriten und mit anderen Alternativen verglichen. In den
Vergleichsprozessen wird hauptséachlich versucht, das bereits getroffene Urteil
zu rechtfertigen. Gesucht wird nach Bestétigung flr die spontan bevorzugte
Alternative. Den Entscheidungstragern ist oft nicht bewusst, dass sie sich
bereits fir eine Alternative entschieden haben und dass sie im Nachhinein
Uberlegungen anstellen, welche die Auswahl rechtfertigen. Erst nach der
impliziten Wahl werden Entscheidungskriterien, die der ausgewéahlten
Alternative angepasst werden, isoliert. Es scheint leichter zu sein, die implizit
favorisierte Alternative im Nachhinein zu rechtfertigen, als entsprechend einem

Soll-Modell aus einer gegebenen Palette von Optionen auszuwéhlen.

Abbildung 2.20: Entscheidungsmodell nach dem Prinzip einer implizit

Wabhl einer implizit
bevorzugten Alternative A
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Bewusstwerdung
eines Problems v
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. » von Entscheidungskriterien > bevorzugten
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Alternative 9 ernative

favorisierten Alternative (nach Soelberg, 1967)

Die verzerrte Informationswahrnehmung und begrenzte
Verarbeitungskapazitaten, Fehler in der Urteilsbildung und vorschnelle
Schlussfolgerungen anstelle von extensiven Entscheidungen stellen das
Rationalmodell in Frage. Verfigbarkeits-, Reprasentativitats-, Anker- und
Anpassungsheuristiken und vor allem die schnellen und sparsamen Heuristiken

widersprechen dem Modell eines vollkommen rationalen Menschen, aber sie

Uber die Briichigkeit der 6konomischen Grundannahmen - 98



sind nicht unverninftig. Wenn Zeitdruck zum Handeln in einer komplexen
Situation unter Unsicherheit zwingt, ist es oft verniinftig, sich auf Erfahrungen
zu verlassen und Strategien zu nutzen, die ,,Abkirzungen” darstellen. Allerdings
ist es auch vernunftig zu tUberlegen, ob die getroffene Wabhl tatsachlich auch

eine gute Wahl ist.

2.2.4.2 Entscheidungen in Organisationen und in der Politik

Individuen entscheiden sich nicht immer flr die optimale Alternative. Auch
Gruppen von Personen urteilen und handeln nicht immer nach dem
Rationalmodell. Reimer, Hoffrage, und Katsikopoulos (2007) untersuchten, ob
die Rekognitions-Heuristik auch von Gruppen angewandt wird. Wie im oben
angefuhrten Beispiel sollte wieder die Einwohnerzahl von zwei Stadten
geschatzt werden. Die Gruppen, welche jeweils aus drei Mitgliedern bestanden,
wurden so zusammengesetzt, dass entweder alle Mitglieder der Gruppe beide
Stadte kannten, alle Mitglieder nur eine Stadt kannten oder kein Mitglied eine
Stadt kannte. Interessanterweise konnte festgestellt werden, dass in 65 Prozent
der Félle, in welchen sich die Mitglieder einer Gruppe uneins Uber die korrekte
Ldsung waren, die Rekognitions-Heuristik angewandt wurde. Reimer und
Hoffrage (2006) beschaftigten sich mit der Frage, inwiefern die vorhandene
Informationsmenge eine Rolle bei Entscheidungen in Gruppen spielt. Dazu
wurde einem vierkdpfigen Komitee die Aufgabe gestellt, aus drei potenziellen
Bewerbern fur eine Arbeitsstelle den Bestqualifiziertesten zu bestimmen. Dem
Komitee wurden dichotome Informationen, eine positive und eine negative
Eigenschaft Gber die Bewerber vorgelegt. Jedes Komiteemitglied erhielt
Informationen Uber eine festgelegte Anzahl an Eigenschaften der Bewerber.
Dabei wurde die Informationsmenge variiert. Nachdem individuelle
Entscheidungen getroffen worden waren, sollten die Komitees entscheiden, wer
der beste Bewerber ist. Wenn wenige Informationen tber die Bewerber
vorhanden waren, wurde die ,Take-the-Best Heuristik” angewandt. Aus
Informationen tber Schulbildung, Berufserfahrung etc. wird das Kriterium

ausgesucht, was nach Meinung der urteilenden Person die meiste Aussagekraft
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besitzt und danach wird entschieden. Die anderen Informationen werden

ignoriert.

Auch mehrere Personen, die gemeinsam an einem Problem ,zerren”, gehen
nicht immer rational-analytisch vor und treffen manchmal eine schlechte Wahl.
Dass auch Gruppen, selbst dann, wenn sie mit hochkaratigen Experten besetzt
sind, suboptimale Entscheidungen treffen, wurde in der Sozialpsychologie von
Janis (1972) als Phanomen des ,,Groupthink” beschrieben. Er konnte
nachweisen, dass hochdramatische Entscheidungen, wie sie beispielweise von
Experten der Politik und des Militars getroffen werden, unter bestimmten
Umstanden vollig unverninftig sind. Janis (1972) analysierte Dokumente tber
die Entscheidung zur Invasion in der Schweinebucht im Jahre 1961. Der
amerikanische Prasident John F. Kennedy und eine Gruppe von Beratern
hatten die Invasion in Kuba beschlossen. Erst als alles schiefgegangen warr,
musste sich die Expertengruppe eingestehen, dass die Entscheidung
unvernunftig gewesen war. Ratselhaft war, wie die Experten nur so unverninftig
entscheiden konnten. Janis (1972) fand, dass in hoch kohasiven Gruppen, die
von alternativen Informationsquellen isoliert sind und in welchen eine
charismatische Fuhrungspersonlichkeit eine bestimmte Losung favorisiert, die
Wahrscheinlichkeit des Gruppendenkens hoch ist. Die Gefahr des
Gruppendenkens ist unter hohem Konformitatsdruck , bei Selbstzensur, bei
Uberschatzung der Unverletzbarkeit der Gruppe und bei kollektiver
Rationalisierung hoch. Mangelhafte Zieldefinition, selektive
Informationsverarbeitung, ungeniigende Bewertung der Konsequenzen der
Alternativen und schlechte Realisierungsplane kénnen zu hoch

problematischen Losungen fiuhren.

March und seine Kollegen (z. B. March & Shapira, 1992, S. 279) beschreiben
Entscheidungen in Organisationen und lassen wenige lllusionen bezuglich
Rationalitat, wenn sie schreiben: , They [organizations] gather information and
don’t use it. Ask for more, and ignore it. Make decisions first and look for the
relevant information afterwards”. Cohen, March, und Olsen (1972) formulierten
ein Papierkorb- oder Mulleimermodell (,garbage can model”), das

Entscheidungen in Organisationen beschreibt. Sie schicken voraus, dass
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Organisationen selten Entscheidungen selbst entwickeln. Vielmehr kopieren sie
diese von irgendwo. Oft werden Mangelzustande, Differenzen zwischen einem
Ist- und einem Sollzustand oder andere Probleme gar nicht wahrgenommen, es
sei denn, eine L6sung ware schon vorhanden. Organisationen sind chaotische
Arenen. Um optimale Entscheidungen treffen zu kbnnen, misste Ordnung
geschaffen und Information eingeholt werden. Rituale, Symbole und Mythen,
welche das gemeinsame Handeln und damit auch Entscheidungen

determinieren, missten entlarvt werden.

March und Romelaer (1976, S. 276; zitiert nach March & Shapira, 1992, S.
284f.) zeichnen ein bizarres Bild, das Gruppenentscheidungen charakterisiert:
»consider a round, sloped, multi-goal soccer field on which individuals play
soccer. Many different people (but not everyone) can join the game (or leave it)
at different times. Some people can throw balls into the game or remove them.
Individuals, while they are in the game, try to kick whatever ball comes near

them in the direction of goals they like and away from goals they wish to avoid”.

In Organisationen ,flieBen Strome” von Lésungen, Problemen und Mitgliedern.
Entscheidungsmaoglichkeiten werden als mehr zufallige denn willentlich
herbeigefuhrte Verbindungen zwischen Problemen und den passenden
Losungen gesehen. Loésungen werden oft nur zufallig von den
Entscheidungsverantwortlichen entdeckt. In Organisationen gibt es
Entscheidungen, Probleme, Lésungen und Entscheidungstrager, die ,daher
schwimmen” und wenn das, was ,heran treibt” mehr oder weniger zueinander
passt, haben Entscheidungstrager im richtigen Moment fur ein Problem eine
richtige Losung parat und damit eine Entscheidung getroffen. Kurzum, ,decision
making is an arena for symbolic action, for developing and enjoying an

interpretation of life and one’s position in it” (March & Shapira, 1992, S. 289).

Bedenkt man, wie in Verwaltungen, Firmen und anderen Organisationen
Entscheidungen tatséachlich gefallt werden, so erscheint das Modell von March
und Kollegen weniger erheiternd als erniichternd. Wie oft miissen
beispielsweise Universitatslehrer, die aufgrund ihrer Forschungs- und
Lehrkompetenz in einem eng abgesteckten Wissensbereich an Lehrstihle
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berufen worden sind, Gber Verwaltungsangelegenheiten entscheiden, tber die
sie kaum Bescheid wissen? In Gremien werden dann Informationen eingeholt,
die oft unnitz sind, und Entscheidungen getroffen, weil die Zeit drangt. Wie oft
missen eingeplante Ressourcen, die am Ende einer Budgetperiode noch nicht
verbraucht wurden, schnell ausgegeben werden, um zu dokumentieren, wie
notwendig eine Erhdhung der Mittel fur die nachste Budgetperiode ist? Ist dann
das Problem, ndmlich am Ende einer Periode die Ressourcen nicht verbraucht
zu haben, gel6st, steht moglicherweise eine neu angeschaffte, komplizierte
Maschine im Institut, die eine L6sung fur ein Problem darstellt, das jedoch noch
zu finden ist. Um die Anschaffung zu rechtfertigen, wird sich ein Team von
Institutsangehoérigen immer wieder fragen, ob denn nicht eine Nutzung, etwa
durch ein noch zu planendes, wissenschaftlich sinnvolles Experiment mdglich
ware. Die Losung sucht sozusagen nach einem passenden Problem. Lasst sich
eine wissenschaftliche Fragestellung formulieren und in einem Experiment
prufen, zu dem die angeschaffte Maschine notwendig ist, dann ist alles gut. Die
Ausgaben der letzten Mittel im vergangen Budgetjahr waren sinnvoll, die
Anschaffung der Maschine war notwendig, die Durchfiihrung des Experiments
verspricht ertragreich zu sein. Ein Team kompetenter Leute, ein Problem und
eine Lsung passen zusammen. In der Retrospektive wird Ordnung im
Entscheidungsprozess geschaffen: Die damals verfiigbaren Mittel gentgten
gerade, eine dringend notwendige Maschine anzuschaffen, die fur ein wichtiges
wissenschaftliches Experiment unerlasslich war. Die Investition war verninftig,
die Entscheidung selbst beweist Weitblick und rechtfertigt den Antrag auf eine

weitere Erhéhung der Mittel in der Zukunft.

Auch Politiker, die die Geschicke des Landes lenken, entscheiden nicht anders.
Braybrooke und Lindblom (1963; Lindblom, 1959, 1979) beschreiben
Entscheidungen als einen schrittweisen, inkrementellen Prozess oder als
»-muddling through”. Je komplexer die Aufgabe, desto geringer die
Wahrscheinlichkeit, dass rationale Strategien angewandt werden.
Entscheidungen in der Politik, aber auch in Wirtschaftsbetrieben und im
privaten Haushalt stellen meist keine gut kontrollierte, einfach strukturierte

Aufgaben dar, wie sie haufig im Labor realisiert werden. Weil neben einer
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Entscheidung gleichzeitig mehrere andere Aufgaben anfallen, ist die
Entscheidungssituation haufig komplex. In komplexen Situationen mit
Zeitknappheit kommt es leicht zu ungeeigneten, das heil3t irrationalen
Bewaltigungsversuchen , wie etwa dem Verzicht auf eine umsichtige Analyse,
dem Experimentieren mit unsystematischen und unlogischen Losungsansatzen,
der Beschrankung auf leicht I6sbare Teilprobleme, der Einschrankung auf
wenige Teilaspekte der Aufgabe, der Nachahmung und der Suche von

Lésungen im gewohnten Rahmen.

In der Politik l&sst sich die Entscheidungsfindung als inkrementeller Prozess
beschreiben und mit einem Spaziergang durch ein Sumpfgebiet vergleichen,
mit der Gefahr, dass der nachste Schritt den ,Untergang” bringen kdnnte. In
komplexen Situationen werden kleine Schritte gesetzt. Ein Schritt nach vorn,
und, wenn der ,Boden tragt”, wird ein weiterer kleiner Schritt nach vorne getan.
Sind die Folgen der Aktion negativ, tragt der Boden nicht, so wird ein Schritt
nach rechts oder links getan. Manchmal muss der Gang nach riickwaérts
angetreten werden. Die komplexen Wechselwirkungen verschiedener
veranderter oder unveréndert belassener Variablen kbnnen nicht immer
vorhergesehen werden, weil Konsequenzen haufig nicht vorherzusehen sind.
Deshalb muss inkrementell vorgegangen werden. Die Richtung der
Veréanderungen wird so lange beibehalten, bis eine negative Konsequenz
eintritt. So tasten sich Expertenteams von einem ,Ufer des Sumpfgebiets” zum
anderen und haben schlie3lich die L6sung des Problems schrittweise

herbeigeflhrt.

Park (1982) zeigt, dass auch Partner im gemeinsamen Haushalt die
Kaufentscheidungen nach dem Modell inkrementeller Entscheidungen
gestalten. Die Partner sind nicht in der Lage, sowohl fir sich als auch fur den
Partner die wichtigsten Dimensionen der Produktalternativen zu isolieren. Sie
waren mallos uberfordert, wenn sie die Praferenzen des Partners einschatzen
und dessen Uberlegungen kennen mussten. Die Partner mégen einige
Merkmale von Produkten, welche der andere fur relevant erachtet, exakt
identifizieren, aber sie kennen kaum das Gewicht und den Nutzen aller

relevanten Merkmale. Es féllt ihnen schwer, die Relevanz der Eigenschaften
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der Optionen im Entscheidungsverlauf akkurat zu registrieren und zu
verarbeiten und sie kénnen nicht nachvollziehen, nach welchen Regeln der
Nutzen maximiert wird. Nachdem es fraglich ist, ob Individuen
nutzenmaximierende Strategien in Entscheidungen anwenden, ist es umso
zweifelhafter, dass sich Partner in die Lage des anderen versetzen kdnnen, um
dessen Uberlegungen einigermafen korrekt nachzuvollziehen, diese mit den
eigenen Praferenzen zu vergleichen und dann gemeinsam zu entscheiden.
Park (1982) befragte 48 Paare, die beabsichtigten, ein Haus zu kaufen, und
konstruierte fur jeden Befragten ein Entscheidungsnetz nach Bettman (1979).
Der Netzplan bildet eine Entscheidungsstruktur aufgrund der subjektiv
relevanten Attribute der Alternativen ab. Beispielsweise kann ein Partner
folgende Uberlegungen anstellen: Ein Haus ist fur ihn dann akzeptabel, wenn
es weniger kostet als eine Million Euro (Preis) und in einer bestimmten
Wohngegend liegt (Ort). Es soll mindestens funf Zimmer und einen Keller
haben (Grol3e), wobei allerdings auch vier Zimmer gentigen, wenn eine Reihe
anderer Attribute gegeben ist. Auch auf den Keller kann verzichtet werden,
wenn eine Garage vorhanden ist. Wiinschenswert ware ein Garten, aber falls
keiner vorhanden ist, soll das Geschatft nicht scheitern. Andere Charakteristika
konnten den Mangel eines fehlenden Gartens aufwiegen. Nachdem die
Entscheidungskriterien erhoben und die Attribute danach beurteilt worden sind,
ob sie Grundvoraussetzung fur den Kauf sind (,rejection inducing dimension”),
einen Vorteil darstellen (,relative preference dimension”) oder durch andere
Attribute aufgewogen werden kdnnen (,trade-off dimensions”), kann das
Entscheidungsnetz, wie in Abbildung 2.21 dargestellt, konstruiert werden. Fur
jeden Befragten wurden vor der Informationssuche, unmittelbar nachher und
nach dem Hauskauf Entscheidungsplane angefertigt. So war es moglich, die
Ubereinstimmung zwischen den Partnern zu berechnen. Obwohl die Partner
selbst vermuteten, weitgehend gleiche Einstellungsplane realisiert zu haben
(auf einer 7-stufigen Skala mit den Polen ,un&ahnlich” und "identisch” wurde eine
durchschnittliche, vermutete Ubereinstimmung von 5.57 beziehungsweise 5.56
fur Manner beziehungsweise Frauen gemessen), war die Ubereinstimmung

gering. Tatsachlich betrug die ,perfekte Ubereinstimmung”, definiert als
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Proportion zwischen der Gesamtzahl der Attribute in den Netzen und der
Menge gemeinsam genannter relevanter und austauschbarer Attribute, in der
Suchphase 25 Prozent. Die partielle Ubereinstimmung, definiert als Proportion
zwischen der Gesamtanzahl der von den Partnern angeftihrten Attribute und
der Anzahl der in beiden Planen gemeinsam angefiihrten relevanten Elemente,
belief sich auf 41 Prozent. Auch nach der Suchphase und nach der
Kaufentscheidung waren die Ubereinstimmungswerte niedrig (von 30 Prozent
bis 47 Prozent). Am ehesten stimmten die Plane dann tberein, wenn es um
objektiv feststellbare Dimensionen, wie Preis und GrofRe ging. Wurden
subjektive Dimensionen, wie Asthetik, Inneneinrichtung, Wiederverkaufswert

etc. verglichen, waren die Ubereinstimmungswerte gering.

Aul3er den unterschiedlichen Entscheidungsnetzen stellte Park (1982) fest,
dass Partner kaum verlasslich dartiber Auskunft geben konnten, wer wen im
Bezug auf welche Attribute beeinflusst hatte. In 49 Prozent der Falle gaben sie
an, nicht zu wissen, wer Einfluss auf wen ausgeubt hatte. Und wenn
Einflussunterschiede berichtet wurden, dann entsprechend der konventionellen
Rollenklischees. All dies weist auf Rationalisierung im Nachhinein hin, nicht auf

adaquate Verarbeitung von Informationen und rationale Auswahl.

Wie kamen die Partner aber zu einer Entscheidung, wenn sie sich weder
dariiber im Klaren waren, was wahrend ihrer Gespréache vorging, noch
imstande waren, ihre Entscheidungsnetze im Laufe der Interaktionen
aneinander anzupassen? Weil rationale Entscheidungsmodelle voraussetzen,
dass die Entscheidungstrager dartiber Bescheid wissen, wie sie zu einer
Praferenzreihung kommen, missen in realen Entscheidungsprozessen andere
als rationale Kriterien zahlen. Zusammenfassend meint Park (1982, S. 160), die
Resultate wirden dem ,synoptischen Ideal” oder der Rationaltheorie
widersprechen und nahe legen, dass sich Partner durch Entscheidungen eher
L<durchwursteln”, als dass sie analytisch, rational und ihren Gewinn maximierend

vorgehen.
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Abbildung 2.21: Fiktives Entscheidungsnetz einer Person beim Kauf eines
Hauses (nach Park, 1982, S. 153)
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2.3 Nutzenmaximierung: Egoismus, Altruismus und die Liebe

Sind wir bestrebt, den Nutzen unseres Handelns zu maximieren? Vor beinahe
250 Jahren stellte Adam Smith (1776, S. 119) fest: It is not from the
benevolence of the butcher, the brewer, or the baker, that we expect our dinner,
but from their regard to their own interest. We address ourselves, not to their
humanity, but to their self-love, and never talk to them of our own necessities

but their advantage”.

Menschen haben wohl nichts dagegen, aus einer Situation den maximalen
Nutzen zu ziehen. Allerdings bedeutet das oft zeitaufwandige
Informationssuche und schwierige Informationsverarbeitung, so dass wir uns

auch mit einer zufriedenstellenden Alternative begnugen.

Dominieren rationale Nutzeniberlegungen in jedem Bereich menschlichen
Handelns und zwischenmenschlicher Beziehungen? Gary Becker (1981)
wendet 6konomische Prinzipien auf ,Markte” besonders konsequent an, auch
auf jene Phdnomene, die tblicherweise den Psychologen und Soziologen
vorbehalten, wenn nicht gar ausschlie3liches Terrain der Dichter und Sanger
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sind. Entscheidungen am Heiratsmarkt werden anhand der Rational- und
Nutzenmaximierungsuberlegungen modelliert. Plakativ formuliert, sucht eine
Person, die von den Vorteilen einer Partnerschaft iberzeugt ist und nicht allein
leben will, am Heiratsmarkt nach dem optimalen Partner oder der optimalen
Partnerin. Aus den vielen Alternativen wird die potentiell beste Person gewabhilt.
Das ,Geschéft” endet nicht hier. Der Heiratsmarkt wird weiter beobachtet und
wenn sich bessere Alternativen finden und die Losung der Partnerschaft nicht
zu kostspielig ist, wendet sich eine Person der nun besseren Alternative zu. Der
Wechsel wird nur dann unternommen, wenn die Transferkosten (z. B. soziale
Diskriminierung, Verletzung religioser Normen) nicht hdher sind als der

erwartete Gewinn.

Auch Altruismus, Liebe, die Entscheidung fir Kinder oder fir ein Leben ohne
Verantwortung fur Kinder und Kosten der Erziehung werden aus der
Perspektive des Rationalmodells erklart. In zwischenmenschlichen Kontakten,
die auf der allgemein gultigen Norm der Reziprozitat (Gouldner, 1960) basieren,
wird Liebe mit Liebe erwidert und Altruismus mit Ricksicht und
Hilfsbereitschaft. In experimentellen Spielen wird altruistisches Verhalten von
den Mitspielern honoriert und grof3ztigig belohnt (Nelissen, 2008). Anderen
gegeniber positive Gefiihle auf3ern und sich altruistisch verhalten, kann ein

gutes ,,Geschaft” werden.

Die Annahme, bewusstes Handeln richte sich nach dem Prinzip der
Nutzenmaximierung, ist auch in der Psychologie nicht fremd. Das Lustprinzip in
der Psychoanalyse oder das Effektgesetz in den Lerntheorien erinnern an die
Annahmen Uber die Gewinnmaximierung. Auch in den Theorien tUber
zwischenmenschliche Interaktion finden sich die 6konomischen Prinzipien
wieder, die oft sprachlich ziemlich treu den 6konomischen Vorstellungen
nachformuliert sind, wie etwa die sozialen Austauschtheorien (Adams, 1965;
Blau, 1964; Homans, 1961; Thibaut & Kelley, 1959). Bereits kurz nach der
Jahrhundertwende stellte Simmel (1923, S. 445) Kontakte zwischen Menschen
unter die Pramisse des Gebens und Nehmens: ,So gibt der Eine vielleicht das
dem Anderen, was man Geist nennt, intellektuelle Werte — und der Andere zeigt

seine Dankbarkeit darin, dass er Gemutswerte zuriickgibt; oder er bietet einen
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asthetischen oder sonstigen Reiz seiner Persodnlichkeit dem Anderen dar, ...".
Spater reduzierten Blau (1964) und Homans (1974) den Grol3teil des sozialen
Verhaltens, auch das Verhalten zwischen romantischen Partnern, auf das
okonomische Prinzip des Austausches von bevorzugten materiellen und
immateriellen Ressourcen. Ausgehend von der Theorie der operanten
Konditionierung und Grundséatzen der Okonomie erklart Homans (1974)
menschliches Verhalten als Funktion der Verhaltenskonsequenzen: Je nach
Belohnungen oder Bestrafungen, Gewinn oder Verlust, verandert sich die
Auftrittswahrscheinlichkeit von Verhaltensweisen. Wahrend fir Homans
Sozialverhalten nichts grundlegend anderes ist als individuelles Verhalten im
nicht-sozialen Kontext und durch die Verhaltenskonsequenzen auch
vollkommen bestimmt wird, stellt Blau (1964, S. 4) klar, dass soziale
Beziehungen ein gemeinsames Produkt der beteiligten Individuen sind und
durch die Verstarkungstheorie nicht ausreichend erklart werden kénnen.
Sozialverhalten ist zielorientiert, also auch kognitiv gesteuert. Soziale
Transaktionen resultieren aus strategischen Uberlegungen: Interaktionspartner
konnen bestrebt sein, materielle oder immaterielle Belohnungen unmittelbar
auszutauschen; sie kdnnen aber auch Belohnungen erst nach langerer Frist
erwidern oder Forderungen einklagen, falls dem anderen Annehmlichkeiten
bereitet wurden. Wenn auch Forderungen und Verbindlichkeiten nicht
unmittelbar ausgeglichen sein missen, so muss doch aufgrund von Fairness-
und Reziprozitatsnormen (Gouldner, 1960) auf lange Sicht Balance angesteuert

werden.

Auch nach Thibaut und Kelley (1959) wiegt jeder Interaktionspartner die
Vorteile und Nachteile ab, welche der Kontakt mit dem anderen bringt. Je
nachdem, ob die Differenz zwischen Vor- und Nachteilen guinstig oder
unbefriedigend ist, werden Interaktionen wiederholt und intensiviert oder, falls
sich gewinnbringendere Alternativen anbieten, Kontakte abgebrochen.
Ausgehend von den Annehmlichkeiten vergangener Interaktionen und
antizipierten Gewinnen, die alternative Beziehungen bieten, entwickeln
Personen Erwartungen tber Belohnungen in gegenwartigen und zukinftigen

Interaktionen. Werden die Erwartungen nicht erfullt, wird die aktuelle Beziehung
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aufgeldst. Zwischenmenschliches Handeln wird weniger im Sinne von
,verhalten” als in der Bedeutung von ,Geschéfte machen” verstanden und

erklart.

Die Austauschtheorien unterscheiden sich in manchen Aspekten, weisen aber
auch viele Gemeinsamkeiten auf. Nye (1979) leitet aus den verschiedenen
Theorien folgende Thesen Uber das Verhalten in sozialen Interaktionen ab:

1) Menschen treffen rationale Entscheidungen. Ausgehend von der
verfugbaren Informationsmenge und den individuellen Fahigkeiten werden
auch soziale Beziehungen nach ihrem Gewinn bewertet sowie nach dem

Gewinn alternativer Beziehungen.

2) Menschen agieren und reagieren in sozialen Interaktionen. Sie treffen
Entscheidungen und setzen dann Aktionen. Ihre Aktionen sind nicht allein

durch kulturelle oder situative Gegebenheiten bestimmt.

3) Belohnungen bedeuten auch Kosten. Jedes Verhalten ist mit Kosten
insofern verbunden, als es Energie und Zeit konsumiert, die fir andere

Aktivitaten genutzt werden konnten.

4) Soziale Verhaltensweisen werden wiederholt, wenn sie in der

Vergangenheit belohnt wurden.

5) Verspricht keine mogliche Verhaltensalternative einen Gewinn, so wird

jenes Verhalten gesetzt, dessen Kosten am geringsten sind.

6) Personen, die in Interaktionen das erhalten, was sie ihrer Meinung nach
verdienen, sind zufrieden. Erhalten sie weniger, sind sie verargert; erhalten
sie mehr, fihlen sie sich schuldig. Belohnungen und Kosten werden nach
bestimmten Regeln (z. B. Beitrags-, Gleichheits- oder Bedurfnisregel)

zwischen den Partnern verteilt.

7) Sozialkontakte basieren auf der Norm der Gegenseitigkeit oder
Reziprozitat.

8) Denjenigen, die verletzend agieren, werden Kosten auferlegt. Die

Bestrafung von Feinden wird als belohnend erlebt.
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9) Die Kosten, die eine Person durch Bestrafung oder Verletzung durch
jemanden zu tragen hat, sind im Allgemeinen hoher als die Belohnung, die
sie erfahrt, wenn sie selbst jemandem, der sie verletzt hat, diese

Bestrafung zuflgt.

10) Interaktionspartner beurteilen den Wert verschiedener Objekte,

Erfahrungen oder Beziehungen interindividuell unterschiedlich.

11) Je mehr jemand von einer Ressource besitzt, umso weniger sind
zusatzliche Einheiten dieses Objekts oder dieser Erfahrung wert. Diese
These entspricht Homans (1974) Sattigungsthese und basiert auf dem
O0konomischen Gesetz des abnehmenden Grenznutzens, in welchem
angenommen wird, dass der Wert einer Belohnungseinheit abnimmt, je

haufiger sie in der Vergangenheit empfangen wurde.

Das Menschenbild, welches den Austauschtheorien zugrunde liegt, ist das des
Homo Oeconomicus. Der Mensch wird als kalkulierendes, egoistisch-rational
handelndes Wesen gesehen, das auch romantische Beziehungen danach
bewertet, ob sie unter den gegebenen ,Marktbedingungen” den

hochstmdglichen Gewinn abwerfen.

In Konfliktspielen handeln Menschen tatsachlich oft kompetitiv und versuchen,
den hdchsten egoistischen Gewinn zu erzielen. Weil die Teilnehmer in
Konkurrenz zueinander stehen, wird oft nicht der subjektive Gewinn absolut
maximiert, sondern die Differenz zwischen dem eigenen Gewinn und dem
Gewinn des Partners (Crott, 1979). Dass aber Liebesbeziehungen
O0konomischen Marktgesetzen folgen sollen, ist oft in Frage gestellt worden (z.
B. Huston & Burgess, 1979; Willer, 1985).

Nach Walster, Berscheid, und Walster (1976, S. 32) folgen romantische
Beziehungen den Gesetzen der Okonomie. Lederer und Jackson (1972) halten
es sogar fur notwendig, intime Langzeitbeziehungen als Handelsgeschaft zu
betreiben und meinen, dass die idealistischen Ermahnungen, uneigennutzig zu
handeln, Opfer zu bringen und dem anderen Annehmlichkeiten zu bieten,
Schuldgefiihle und Enttauschung erzeugen. Auch Fromm (1977, S. 17f.)
scheint die Ansicht zu teilen, dass Interaktionen in Liebesbeziehungen nach
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O0konomischen Austauschregeln funktionieren. Resignativ stellt er fest: ,Unsere
Kultur basiert auf der Kauflust, auf der Vorstellung eines fur beide Seiten
gunstigen Austausches.... Zwei Personen verlieben sich also ineinander, wenn
sie das Gefuhl haben, das geeignetste auf dem Markt verfligbare Objekt
gefunden zu haben, unter Berlcksichtigung der Grenzen ihres eigenen
Tauschwertes. ... In einer Kultur, in der der kaufmannische Sinn vorherrscht und
in der der materielle Erfolg von Uberragendem Wert ist, gibt es eigentlich keinen
Grund, davon Uberrascht zu sein, dass die menschlichen Liebesbeziehungen
den gleichen Grundztigen folgen, die den Waren- und den Arbeitsmarkt
beherrschen”. Im Weiteren weist Fromm jedoch auf den Irrtum hin, Liebe zu

einem Geschéft zu degradieren.

Kdnnen Austauschtheorien tatsachlich Interaktionsprozesse in
zufriedenstellenden romantischen Beziehungen, in denen die Partner im
Unterschied zu jenen in wirtschaftlich orientierten Gruppen wesentlich haufiger
interagieren, wo Geflhle der Intimitat und Romantik ausgetauscht werden, wo
Uber lange Zeitabschnitte gemeinsame Aufgaben und Probleme
verschiedenster Art gelost werden erklaren? Auch wenn soziale Interaktion
generell als ein Prozess des Gebens und Nehmens verstanden wird und auch
in intimen Beziehungen materielle Werte, Geflihle und ldeen ausgetauscht
werden, stellt sich doch die Frage, ob in romantischen Beziehungen dieselben

Ziele und Interaktionsregeln gelten, wie in anderen Beziehungen.

Maccoby (1986) unterscheidet zwischen verschiedenen Beziehungstypen und
meint, dass die Interaktionsdynamik je nach Typ unterschiedlich ist: Wahrend
sich Transaktionen in Wirtschaftsbeziehungen mit a) hierarchischem oder b)
egalitirem Machtgefalle und c) in Beziehungen gegenseitiger Feindschaft recht
gut anhand der Austauschtheorien und der Equity-Prinzipien beschreiben
lassen, folgen Interaktionen in d) romantischen Beziehungen nicht

profitmaximierenden Prinzipien (siehe auch Neumann & Bierhoff, 2004).

Partner in harmonischen intimen Beziehungen handeln nach einem Modell, das
Kirchler (1989) ,Liebesmodell” nennt. Je harmonischer die Beziehung, umso
dichter sind die Gefluihle, Gedanken und Handlungen der Partner miteinander
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verstrickt, umso eher wird eine gemeinsame Nutzenmaximierung anstelle einer
egoistischen Kosten-Nutzen-Rechnung verfolgt, umso vielfaltiger sind die
Ressourcen, die einander angeboten werden, umso grof3ziigiger die
wechselseitige Kreditgebarung, umso eher fuihlen sich die Partner fur die
Befriedigung der Bedurfnisse des anderen verantwortlich und umso weniger
werden Forderungen an den anderen reklamiert. Die Partner handeln spontan
altruistisch und nicht kiihl-berechnend, auf eigene Vorteile bedacht. Die
eventuell latent vorhandenen Machtvorteile eines Partners gegeniber dem

anderen sind bedeutungslos.

Je geringer die emotionale Bindung intimer Partner aneinander wird, umso
mehr mutiert das Liebesprinzip zu einem ,Kreditprinzip”. Die Partner sind dann
zwar bestrebt, einander Gefalligkeiten zu erweisen, nehmen Rucksicht
aufeinander, warten aber auf die Erwiderung ihrer Bemuhungen und gewahren
dem anderen allenfalls langfristig Kredit. Weil die Partner einander vertrauen,

muss die Ruckzahlung nicht unmittelbar erfolgen.

Bei weiter sinkender Beziehungsqualitat, folgt das Interaktionsgeschehen nicht
mehr dem Kreditmodell, sondern dem ,Equity-Prinzip”. Die Partner handeln
mehr und mehr wie zwei Geschéaftspartner und folgen damit

austauschtheoretischen Gesetzmaligkeiten.

Je schlechter die Beziehungsqualitéat ist, umso bedeutsamer werden
Machtunterschiede zwischen den Partnern. Waren die Machtrelationen in der
harmonischen Beziehung noch unbedeutsam, so wird in ,abgekihlten”
Partnerschaften derjenige, der mehr Macht besitzt, auch die Mdglichkeit niitzen,
die Austauschgeschafte mit dem anderen zu kontrollieren. Er wird mit
zunehmender Macht seinen Einfluss in Entscheidungen mehr und mehr geltend

machen, seinen Willen durchsetzen und riicksichtslos handeln.

Wenn die Beziehungsqualitat so gering ist, dass ein weiteres Abkihlen der
Gefuhle fureinander trotz egoistischer Handlungen nicht zu befiirchten ist, bleibt
als einziges Handlungsziel der eigene Vorteil Gbrig. In jenen Fallen wird vom

-Egoismusprinzip” gesprochen (Abbildung 2.22).

Abbildung 2.22: Interaktionsprinzipien in romantischen Beziehungen
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(nach Kirchler, 1989, S. 119)
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Die Interaktion in Liebes-, Kredit-, EQoismusbeziehungen und Equity-
Beziehungen, mit und ohne Machtgefélle zwischen den Partnern, lasst sich

anhand folgender Kriterien beschreiben:

1) Interdependenz versus Independenz der Partner: Personen in
Liebesbeziehungen sind in ihren Gefuihlen, Gedanken und Handlungen
voneinander abhangig. Abhangig sein heil3t, vom Verhalten des anderen
betroffen sein und gleichzeitig wissen, dass die eigenen Handlungen den
anderen betreffen. Nach Kelley und Thibaut (1978; Thibaut & Kelley, 1959;
Kelley, 1979) basiert wechselseitige Abhangigkeit auf der Moglichkeit der
Partner, einander Annehmlichkeiten zu bereiten und Kosten zu verursachen.
Je enger und harmonischer die Beziehung ist, desto grol3er sind
wechselseitige Betroffenheit und Ricksichtnahme. In disharmonischen
Beziehungen nehmen Partner kaum aufeinander Ricksicht, wenn es um die
Realisierung egoistischer Wiinsche geht. Sie sind wahrscheinlich auch nur
dann von der Rucksichtslosigkeit des anderen betroffen, wenn ein starkes
Machtgefalle zwischen den Partnern besteht, und der eine den anderen
dominiert oder der dominante Partner durch eigennitzige Entscheidungen

des schwachen Partners irritiert ist und seine Macht bedroht sieht.
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Brandstatter und Mitarbeiter fihrten eine Reihe von Studien zur
Interdependenz von Partnern in Abhangigkeit von der Harmonie und dem
Machtgefélle in der Beziehung durch. Das dabei realisierte
Untersuchungsdesign ist der Interaktionsmatrix von Kelley und Thibaut
(1978) ahnlich (siehe Exkurs). Wagner, Kirchler, und Brandstatter (1984)
und Brandstatter, Kirchler, und Wagner (1987) fragten Partner danach, wie
sie sich fiihlen, wenn sie ein Produkt kaufen méchten, das nur ihnen ntitzt
(egoistischer Kaufwunsch), der Partner entweder a) dem Kauf zustimmt
oder b) dagegen argumentiert und sie selbst das Produkt schlie3lich a)
kaufen oder b) darauf verzichten. Weiter sollten sich die Befragten
vorstellen, dass der Partner ein Produkt kaufen will, wahrend sie entweder

dem Kaufwunsch zustimmen oder nicht.

Die Studien zeigen, dass Manner und Frauen je nach Beziehungsharmonie
die prasentierten Entscheidungssituationen unterschiedlich bewerten. Das
Befinden der Partner korrelierte hoch miteinander, wenn die Partnerschaft
glucklich war, und der Mann das Sagen hatte. Die geringste Korrelation
bestand in egalitdren Beziehungen. In harmonischen, patriarchalischen
Partnerschaften nahmen die Partner aufeinander Rucksicht und fiihlten sich
unbehaglich, wenn sie gegen den Willen des Partners einen egoistischen
Kaufwunsch realisierten. Ricksicht wurde definiert als Differenz zwischen
dem Befinden in der Konfliktsituation (das ist jene Situation, in der ein
Partner gegen den Willen des anderen kauft) und dem Befinden in allen
Ubrigen Situationen (Abbildung 2.23).
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Abbildung 2.23: Gegenseitige Rucksichtnahme in Abhangigkeit von der
Beziehungsharmonie und Machtverteilung (aus Brandstatter, Kirchler, &
Wagner, 1987, S. 155)
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Exkurs: Interaktionsmatrix nach Kelley und Thibaut (1978)

Die Ausgangslage ist wie folgt: Partner A und B interagieren miteinander und
wahlen jeweils zwischen zwei Handlungsalternativen, al und a2
beziehungsweise bl und b2. Sie kbnnten beispielsweise vor der Entscheidung
stehen, ins Kino oder ins Theater zu gehen. Die Handlungsalternativen ergeben
eine 2 x 2 Interaktionsmatrix mit vier Handlungsalternativen (Abbildung 2.24).
Fir jede Alternative wird der erwartete Gewinn fur den Partner A (oben in den
Matrixzellen) und B (unterhalb) gemessen und eingetragen. Bewertet
beispielsweise Partner A auf einer Skala von 0 (= unangenehm) bis 10 (=
angenehm), unter Berlcksichtigung der Verhaltensweisen des Partners B, den
Besuch des Kinos oder des Theaters wie in der folgenden Matrix a dargestellt,
wahrend Partner B die Bewertungen wie in Matrix b abgibt, dann resultiert die
Interaktionsmatrix aus Abbildung 2.24.

Abbildung 2.24: Interaktionsmatrix nach Kelley und Thibaut (1978)

Uber die Briichigkeit der 6konomischen Grundannahmen - 115




Bewertungsmatrix a:

Bewertungen der verschiedenen
Handlungsalternativen durch

D

Bewertungsmatrix b:
Bewertungen der verschiedenen
Handlungsalternativen durch

D

A
Fafther 7

=3
rafthefr o

al = Kino a2 = Theater bl = Kino b2 = Theater
Partner B a b Partner A e g
bevorzugt 1 10 bevorzugt 10 0
das Kino das Kino
Partner B € d Partner A f h
bevorzugt das 0 10 bevorzugt 5 8
Theater das Theater

bl = Kino

Partner B

b2 = Theater

Interaktionsmatrix der Partner A und B

Partner A

al = Kino

a2 = Theater

Zelle a
1

Zelle e

Zelle b
10

Zelle f
5

Zelle c
0

Zelleg
0

Zelle d
10

Zelle h
8

Die Darstellung in Abbildung 2.24 erlaubt nun die Berechnung folgender

Grolien:

1) Reflexible Kontrolle: Darunter ist die Abhangigkeit des Befindens (Gewinns)
einer Person vom eigenen Handeln gemeint, ohne Bertcksichtigung des
Tuns des Partners.

2) Schicksalskontrolle: Die Mdglichkeit des einen, das Befinden des Partners
zu kontrollieren, beziehungsweise die Abhangigkeit des einen vom Tun des
anderen wird als Schicksalskontrolle bezeichnet.

3) Verhaltenskontrolle: Die Abhangigkeit des eigenen Befindens von der
Mdglichkeit, eine Tatigkeit gemeinsam mit dem Partner oder allein
auszufuhren, wird als Verhaltenskontrolle bezeichnet.

Die Kontrollvariablen werden folgendermalf3en berechnet:

Reflexible Kontrolle:

Partner A = ((a+c)/2) — ((b+d)/2) = ((1+0)/2) — ((10+10)/2) = |-9.5]

Partner B = ((e+f)/2) — ((g+h)/2) = ((10+5)/2) — ((0+8)/2) = |3.5]|

Partner A’s Befinden oder Gewinn hangt wesentlich starker von den
Handlungsalternativen ab als B’s Befinden. A differenziert besonders stark
zwischen den zwei Handlungsmoglichkeiten Kino oder Theater und zieht den
hochsten Gewinn aus dem Theaterbesuch.

Schicksalskontrolle:

Partner A = ((a+b)/2) — ((c+d)/2) = ((1+10)/2) — ((0+10)/2) = |0.5|

Partner B = ((e+g)/2) — ((f+h)/2) = ((10+0)/2) — ((5+8)/2) = |-1.5|

Weder Partner A noch B sind besonders durch die Wahl einer
Handlungsalternative durch den anderen betroffen. Die Schicksalskontrolle ist
fur beide gering.
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Verhaltenskontrolle:

Partner A = ((a+d)/2) — ((b+c)/2) = ((1+10)/2) — ((10+0)/2) = |0.5]|

Partner B = ((e+h)/2) — ((f+g)/2) = ((10+8)/2) — ((5+0)/2) = |6.5]|

Partner B’s Befinden hangt vor allem vom gemeinsamen Handeln ab, wéhrend
Partner A davon kaum betroffen ist.

Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass Partner A vor allem das
Theater dem Kinobesuch vorzieht, unabhangig davon was B praferiert. Partner
B flhlt sich besonders wohl, wenn beide gemeinsam den Abend verbringen.
Deshalb ist anzunehmen, dass B seinem Partner entgegenkommt und beide
gemeinsam das Theater besuchen.

In Abbildung 2.25 ist eine Interaktionssituation dargestellt, in welcher ein
Partner vor allem vom Verhalten des anderen abhéangig ist. Abbildung 2.25
zeigt eine Situation, in welcher Partner A ein Gut kaufen mdchte und B die
Moglichkeit hat, zuzustimmen oder dem Wunsch zu widersprechen. Beide
Partner sind in dieser Situation vollig unabhéangig voneinander und handeln bei
gegebener Gewinnmatrix wahrscheinlich egoistisch, ihren eigenen Gewinn
maximierend.

Abbildung 2.25: Interaktionsmatrix egoistischen Handelns

Partner A
Kauf Verzicht
10 0
Zustimmung
0 0
Partner B
10 0
Ablehnung
10 10

Partner A:

Reflexible Kontrolle = ((10+10)/2) - ((0+0)/2) = |10]
Schicksalskontrolle = ((10+0)/2) - ((10+0)/2) = |0|
Verhaltenskontrolle = ((10+0)/2) - (0+10)/2) = |0]
Partner B:

Reflexible Kontrolle = ((0+0)/2) - ((10+10)/2) = |-10|
Schicksalskontrolle = ((0+10)/2) - ((0+10)/2) = |O|
Verhaltenskontrolle = ((0+10)/2) - ((0+10)/2) = [0]

2) Gemeinsame Gewinnmaximierung versus Kosten-Nutzen-Rechnung:
Ungluckliche Partner, deren Beziehung zu einer Wirtschaftsbeziehung

geworden ist, sind bestrebt, in Interaktionen ihre Gewinnchancen voll zu
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3)

nutzen. Je harmonischer die Beziehung, umso geringer ist das Interesse, mit
dem Partner ein Handelsgeschaft abzuschlieRen. Die Beziehung als solche
gewinnt an Wert. Das Interaktionsergebnis, das der andere zu erwarten hat,
wird berucksichtigt. Mit der Intensivierung der Partnerschaft macht das
O0konomische Interesse an der Beziehung dem Interesse an der Beziehung
selbst Platz. Das Ziel, eigenniitzig Vorteile aus der Beziehung zu schlagen,
weicht in Liebesbeziehungen dem Ziel, nach gemeinsamen Vorteilen zu
streben (Kelley & Schenitzki, 1972).

In Verhandlungsspielen versetzen sich die Partner mit zunehmender
Partnerorientierung mehr und mehr in die Situation des anderen und wollen
ein ,netter Kumpel” sein, der entgegenkommt, noch bevor die Verhandlung
richtig begonnen hat (Rubin, 1983). Scanzoni (1979a, 1979b) meint, dass in
harmonischen Beziehungen das, was dem einen Belohnung ist, auch fur
den anderen einen Gewinn darstellt. Dieses Phanomen kann nach
Wieselquist, Rusbult, Foster, und Agnew (1999) durch das Gefuhl der
Verbundenheit mit dem Partner, dem Commitment sowie durch die
gegenseitige Abhangigkeit beider Partner voneinander, der Interdependenz,
erklart werden. Kompetitive Verhaltensweisen, die den hochsten
individuellen Gewinn versprechen, werden zugunsten kooperativen
Verhaltens aufgegeben, um den gemeinsamen Nutzen zu maximieren.
Disharmonische Beziehungen sind hingegen durch egoistisches
Profitdenken gekennzeichnet: Der Machtige setzt seine Wiinsche durch, und
der Schwache gibt klein bei.

Vielfalt versus Begrenzung der Ressourcen: Wahrend in
Wirtschaftsbeziehungen nur einige Arten von Ressourcen gehandelt werden,
die Foa und Foas (1974) Konzept (Abbildung 2.26) entsprechend
hauptséachlich universalistischer Art sind, werden in Liebesbeziehungen
neben universalistischen hauptsachlich partikularistische Ressourcen
angeboten (Berg & McQuinn, 1986). Unter universalistischen Ressourcen
werden hauptsachlich Geld, Guter und Informationen verstanden; als
partikularistische Ressourcen gelten Liebe, Status und Dienstleistungen. In

Wirtschaftsbeziehungen werden Ressourcen einer Kategorie mit
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Annehmlichkeiten aus derselben oder einer vergleichbaren Kategorie
vergolten. Beispielsweise werden Guter mit Gutern getauscht, oder Geld
wird fur Guter oder fur Informationen gegeben. In Liebesbeziehungen
werden nicht nur einige wenige Ressourcen angeboten und angenommen,
sondern eine Vielfalt von Ressourcen. Dies bedeutet, dass Partner, die in
loser Beziehung zueinander stehen oder in einer intimen aber ungltcklichen
Beziehung sind, dann einen Austausch als befriedigend oder fair empfinden,
wenn universalistische mit universalistischen und partikularistische mit
partikularistischen Ressourcen vergutet werden. In Liebesbeziehungen wird
auch dann Ausgewogenheit erlebt, wenn etwa materielle Ressourcen
angeboten werden und der Partner mit Dankbarkeit und Zuneigung oder mit

anderen Ressourcen aus Foa und Foas (1974) Kategorie ,Liebe” antwortet.

Wenn in glicklichen Partnerschaften die Moglichkeit besteht, materielle oder
universalistische Ressourcen mit immateriellen zu vergelten, kann wohl
kaum von einem Austauschgeschaft im 6konomischen Sinn gesprochen
werden. Status und Liebe werden nicht als Riickzahlungseinheiten
verstanden (Térnblom & Fredholm, 1984). Sie sind damit nicht tauschbare
Ressourcen im wirtschaftlichen Sinne. Die Ubersetzung von immateriellen
Ressourcen in eine ,Wahrungseinheit”, die den direkten Vergleich mit dem
Wert der erhaltenen materiellen Ressourcen erlaubt, wiirde die kognitiven
Moglichkeiten der Interaktionspartner zudem weit Ubersteigen. Letztlich
wirden 6konomische Austauschmodelle unermesslich strapaziert und nicht
mehr falsifizierbar sein, denn alles kénnte als Ressource und jede

Interaktion im Nachhinein als Austauschgeschaft angesehen werden.

So legitim es auch ist, zwischen extrinsischen, materiellen und intrinsischen,
immateriellen Belohnungen zu unterscheiden, so irrefiihrend kann es sein,
sie zu messen, zu addieren, zu subtrahieren und in eine mathematische
Formel zu pressen. McClelland (1986) weist auf Artefakte in der empirischen
Analyse von Liebesbeziehungen hin: Er unterscheidet zwischen einem
.rechts- und linkshemisphéarischen” Konzept der Liebe. Wird Liebe
unreflektiert erlebt (rechtshemispharisch), mag sie irrational und romantisch

erscheinen. Zwingt man Personen, Liebe der Kontrolle des Verstandes zu
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unterziehen, werden sie gezwungen, nachzudenken und rationale
Argumente zur Begrindung ihrer Liebe zu finden (linkshemispharisch).
Diese Argumente mdgen dann kiihl 6konomisch ausfallen und den Forscher
irrttmlich schlie3en lassen, dass ein Austauschgeschéaft zwischen den

Partnern stattfindet.

Hatfield, Utne, und Traupmann (1979) berichten, dass sich nicht nur die
Anzahl und Art der Ressourcen mit zunehmender Intensitat der Beziehung
andern. Auch der ,Wert” von Annehmlichkeiten und die ,Kosten” von
Unannehmlichkeiten werden intensiver erlebt (Austin & Tobiasen, 1982;
McClintock, Kramer, & Keil, 1984; Argyle & Henderson, 1985). Wenn aber
Partner in Liebesbeziehungen einander verschiedene Ressourcen
zukommen lassen, sich Wert und Bedeutung der Ressourcen andern und
rechenbare Ressourcen haufig mit schwer kalkulierbaren oder kaum in
~Wahrungseinheiten” transformierbare Ressourcen vergitet werden kbnnen,
entfernt sich eine Liebesbeziehung immer mehr davon, was

Austauschtheoretiker anhand ihrer 6konomischen Modelle beschreiben.

Abbildung 2.26: Ressourcentaxonomie nach Foa (1971, S. 347)
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4) Lang- versus kurzfristige Kreditgebarung: In ad hoc Gruppen oder
Wirtschaftsbeziehungen wird mit Geben unmittelbar auch Nehmen
verbunden. Wenn Person A einen Teil ihrer Ressourcen hergibt, erwartet
sie, von Person B einen entsprechenden Anteil von Annehmlichkeiten
zurickzubekommen. Person B fiihlt sich umgekehrt auch der
Reziprozitatsnorm verpflichtet. Der unmittelbare Ausgleich, der in
Austauschbeziehungen erwartet wird, gilt nicht in gltcklichen, intimen
Beziehungen (Levinger, 1979). Eine wesentliche Komponente in Huesmann
und Levingers (1976) Simulationsmodell tiber die Entwicklung von
Langzeitgruppen ist die Moglichkeit, Annehmlichkeiten Uber langere
Zeitabschnitte hinweg zu akkumulieren. Ein Vorteil, ein positives
Interaktionsergebnis oder ein Gewinn fur einen Partner zu einem
bestimmten Zeitpunkt muss nicht kurzfristig erwidert werden. Auf einem
fiktiven ,Partnerkonto” werden ,Guthaben” und ,Schulden” verbucht und
nach langerer Zeit ausgeglichen.

Obwohl Levinger (1979) der Ansicht ist, dass Interaktionen in intimen
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Beziehungen immer durch Austauschprinzipien geregelt werden, gesteht er
ein, dass die Partner diese Prinzipien im Laufe der Entwicklung der
Beziehung unterschiedlich handhaben kénnen. Anfangs, wenn die
Beziehung noch jung und ohne Basis wechselseitigen Vertrauens ist,
besteht ein starkes Bedirfnis nach Reziprozitat. Wenn die Partner einander
vertrauen, suchen sie nach Erlebnissen, die beide befriedigen und verteilen
die verfigbaren Ressourcen nach Bedurfnissen. Ein Ausgleich wird tber
lange Zeit gesucht (Abraham, 2003).

Wenn die Beziehung harmonisch verlauft, ist schliel3lich eine ,Buchfiihrung”
in Analogie zu Bankgeschéaften nicht mehr notwendig (Leik & Leik, 1977).

Gliuckliche Partner sind einander gefallig und erwarten ,Rickzahlungen” gar
nicht oder im Laufe langer Zeitraume. Von Kreditgewahrung kann kaum
gesprochen werden. Sinkt jedoch die Beziehungsharmonie und sind die
Ressourcen unausgewogen verteilt, wird versucht Balance herzustellen. In
unglucklichen Beziehungen fiihren unausgewogene Forderungs- und
Verbindlichkeitskonten zu Unbehagen, so dass ein Ausgleich unmittelbar

eingefordert wird.

“Friendship is inexplicable, it should not be explained if one doesn’t want to Kill
it.”

(aus den Liebesgedichten von Baci-Perugina nach dem franzésischen Dichter
Max Jacob)

5) Verteilung von Annehmlichkeiten anhand von Bedurfnis- versus
Beitragsregeln: Die Kritik an den Austauschtheorien bezieht sich vor allem
auf die von Homans (1974) postulierte und im Folgenden weiterentwickelte
Gerechtigkeitsregel, wonach jedes Mitglied proportional zu seinen Beitrdgen
entschadigt wird (Equity-Regel). In Liebesbeziehungen stéren Equity-
Regeln. Wahrend in Geschéaftsbeziehungen, in Beziehungen zwischen
Fremden oder zwischen unglicklichen, intimen Partnern Annehmlichkeiten
dann mit gréRerer Wahrscheinlichkeit bereitet werden, wenn der Partner in
der Vergangenheit Quelle positiver Erfahrungen war (Clark & Mills, 1979)
oder von ihm solche in Zukunft erwartet werden kénnen (z. B. Kelley, 1979),

bieten gute Freunde und glickliche Partner einander spontan
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Annehmlichkeiten an. In harmonischen Beziehungen werden Ressourcen
nicht proportional zu den Beitragen (Equity-Regel), sondern entsprechend
den Bedirfnissen der einzelnen (Bedurfnisregel) verteilt. In Gberdauernden
Liebesbeziehungen und harmonischen Partnerschaften macht die Norm der
Reziprozitat der Norm der Verantwortung, die verlangt, dass Ressourcen

nach den Bedurfnissen der einzelnen verteilt werden, Platz.

Cate, Lloyd, und Henton (1985) suchten nach den Gerechtigkeitsregeln, die
in stabilen Beziehungen im Gegensatz zu instabilen das
Interaktionsgeschehen steuern. Sie lie3en von Studenten im Fragebogen
von Walster, Walster, und Traupmann (1978) zur Messung des
Verhéltnisses von Inputs und Outputs in Beziehungen ihre gegenwartige
Liebesbeziehung beschreiben. Es wurde zwischen Partnern, die Ressourcen
entsprechend dem Beitragsprinzip (Equity-Regel) und Partnern, die
Ressourcen entsprechend dem Gleichheitsprinzip (Equality-Regel) verteilen,
unterschieden. Weiter wurde danach gefragt, wie befriedigend die
Beziehung in Bezug auf die sechs von Foa und Foa (1974) klassifizierten
Ressourcen ist. Drei und sieben Monate nach Vorgabe des Fragebogens
wurde nachgeforscht, ob die Beziehung noch besteht. Von insgesamt 123
Partnerschaften bestanden nach drei Monaten noch 91. Nach sieben
Monaten wurden nur mehr 53 Studierende befragt, wovon 33 angaben, noch
mit dem Partner oder der Partnerin zusammen zu sein. Die
Wahrscheinlichkeit, mit welcher eine Beziehung tUberdauerte, konnte weder
mittels der Beitrags- noch mittels der Gleichheitsregel vorhergesagt werden.
Fur die Stabilitat der Beziehung war allein der Wert der Beziehung
ausschlaggebend. Hatte die Beziehung einen hohen Wert, waren die
Partner nach drei Monaten beziehungsweise nach sieben Monaten haufiger
liiert als in jenen Fallen, in denen ein geringer Wert angegeben wurde. Auch
Lujansky und Mikula (1983) bestatigten, dass der Wert der Beziehung von
der absoluten Menge dargebotener Annehmlichkeiten abhangt und nicht von

der Anwendung des Beitragsprinzips.

Nach Leventhals (1976) Literaturtibersicht Giber verschiedene soziale

Beziehungen werden Equity-Regeln dann bevorzugt, wenn die Leistung der
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Gruppenmitglieder von deren Einsatz abh&ngt und, wie beispielsweise in
Arbeitssituationen, die Leistung den einzelnen Mitgliedern zugeordnet
werden kann. In Freundesgruppen und in intimen Beziehungen dominiert die
Bedurfnisregel. Wenn das Wohlbefinden der Partner direkt von den zu
verteilenden Ressourcen abhéngt, und nicht zu hohe Anspriche gestellt
werden, dann werden die verfugbaren Mittel nach den Bedurfnissen verteilt.
Weiter sind Personen dann eher geneigt, die Bedurfnisregel anzuwenden,
wenn sie unmittelbar vor der Aufteilung der Ressourcen Erfolg erlebten, in
guter Stimmung sind, vor anderen gut dastehen wollen, die Bedurfnisregel
als moralisch wertvoll betrachtet wird oder wenn das Selbstwertgefihl der
Einzelnen von den praktizierten Verteilungsregeln abhangt. Schliel3lich sei
auch erwahnt, dass die Anwendung der Equity-Regel hohere kognitive
Leistungen voraussetzt als die anderen Regeln und diese Leistung in
manchen Fallen nicht erbracht werden kann (Hook & Cook, 1979).

Schwinger (1986) fasst zusammen, dass in Liebesbeziehungen Ressourcen
nach Bedurfnissen verteilt werden, in Freundesgruppen egalitar und in
Wirtschaftsbeziehungen und zwischen unglicklichen Partnern nach den
individuellen Beitragen. In kompetitiven Gruppen werden maximale
Differenzen in den Verteilungen zwischen den Mitgliedern angestrebt und
Mitglieder, die in Konflikt zueinander stehen, sind bestrebt, dem Anderen
maximale Kosten zu verursachen. Nach Schwinger (1986, S. 221) werden je
nach Beziehungstyp und Ressourcenart unterschiedliche Verteilungsregeln
angewandt (Tabelle 2.2).

Tabelle 2.2: Verteilungsregeln in Abhangigkeit von der Beziehungsart und dem

Ressourcentyp (nach Schwinger, 1986, S. 221)

Ressourcentyp Liebes- Freundschafts- Wirtschafts-
beziehung beziehung beziehung

Liebe B B EQ-/E
Status EQ E E
Dienstleistungen B B-/EQ E
Information B B E

Guter B EQ E

Geld B EQ E

B = Bedirfnisregel, E = Equity-Regel, EQ = Equality-Regel
6) Spontaner Altruismus versus Kontrolle von Forderungen und
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Verbindlichkeiten: Gluckliche Partner sind nicht bestrebt, tber Forderungen
und Verbindlichkeiten Buch zu fuhren. Sie handeln spontan partnerorientiert.
Wie anders sollen die innovativen Studien von Clark und Mitarbeitern
interpretiert werden? In einer Serie von Experimenten liel3 Clark (1984) ihre
Versuchsteilnehmer gemeinsam mit einer anderen Person, die in einem
anderen Raum Platz genommen hatte, eine Arbeit verrichten. Dabei
realisierte sie zwei Versuchssituationen: Zum einen wurden 6konomische
Austauschsituationen und zum anderen Freundschaftsbeziehungen, die mit
romantischen Beziehungen vergleichbar sind, simuliert. Unter der einen
Bedingung wurde den Teilnehmern gesagt, der Partner im Nebenraum hatte
unterschiedliche Werthaltungen, in der anderen Bedingung wurde der
Arbeitskollege als ahnlich beschrieben und ein Treffen beider Teilnehmer
nach dem Experiment war fixiert worden. Einer der zwei Teilnehmer begann
mit der Aufgabe und kreuzte bestimmte Zahlen in einer Zahlenmatrix
entweder mit rotem oder schwarzem Stift an. Anschlie3end wurde der
Partner aufgefordert, die Arbeit weiterzufihren. Er hatte die Wahl, entweder
den Farbstift derselben Farbe oder den andersfarbigen Stift zu verwenden.
Untersucht wurde, welche Farbe die zweite Person benutzte. Tats&chlich
verwendeten in 6konomischen Beziehungen wesentlich mehr als 50 Prozent
der Teilnehmer den andersfarbigen Stift, um ihre eigene Leistung von der
des Vorgangers abzuheben. Wahrscheinlich taten sie dies, um den
voraussichtlichen Lohn proportional zu den Leistungen verteilen zu kénnen.
In der Freundschaftsbeziehung wurde tberzufallig oft mit dem gleichfarbigen
Stift weitergearbeitet. ,Keeping track of inputs is necessary in order to
allocate benefits in proportion to inputs — something that is called for in
exchange relationships. However, in communal relationships such record
keeping is unnecessary because benefits are distributed according to needs
or to demonstrate concern for the other”, schliel3en Clark, Mills, und Powell

(1986, S. 333) aus einer weiteren ahnlichen Studie.

Clark und Waddell (1985) stellten fest, dass von einem Freund nicht erwartet
wird, dass er eine Gefalligkeit anbietet, wenn er um etwas bittet, wohl aber

von Partnern in Austauschbeziehungen. Clark, Ouelette, Powell, und Milberg

Uber die Briichigkeit der 6konomischen Grundannahmen - 125



(1987) berichten, dass Freunde anders als Partner in
Austauschbeziehungen umso hilfreicher sind, je mehr der andere bediirftig
ist. Die Beziehung zwischen Partnern in Austauschbeziehungen wird unter
die Pramisse gegenseitigen gewinntrachtigen Nehmens gestellt, die von
Freunden unter die Pramisse wechselseitigen Gebens, wo keine
Buchfuhrung notwendig ist (Clark & Reis, 1988).

Ein Beobachter des Interaktionsgeschehens, der in allen Beziehungsarten
Austauschgeschéfte vermutet, konnte trotz fehlender Buchfiihrung auch in
romantischen Beziehungen das Bild eines Geschéftes bestatigt finden:
Wenn beide Parteien einander selbstlos Annehmlichkeiten bieten und
voneinander annehmen, kénnte der Beobachter falschlicherweise vermuten,
dass Gefalligkeiten im Hinblick oder als Antwort auf Annehmlichkeiten
seitens des anderen angeboten werden. Der Beobachter hatte verkannt,

dass es sich um intrinsische und nicht um extrinsische Motivation handelt.

Analysiert man das Interaktionsgeschehen, speziell das Verhaltnis der
gegenseitig angebotenen (nicht notwendigerweise ausgetauschten)
Ressourcen, wird man haufig sowohl unter Bekannten wie auch in
Liebesbeziehungen Balance zwischen Geben und Nehmen vorfinden, denn
was der eine gibt, nimmt der andere an. Wenn sich in glicklichen
Partnerschaften beide Partner an den Bedurfnissen des anderen orientieren
und keinen Ausgleich verlangen, gelangen sie — obwohl dies nicht das
eigentliche Ziel ist — zu einem Ausgleich, genauso wie Partner in
Wirtschaftsbeziehungen einen Ausgleich erzielen. Der Unterschied besteht
darin, dass sich die Partner in Wirtschaftsbeziehungen den Ausgleich als
Ziel gesetzt haben, wenn sie sowohl Forderungen als auch Verbindlichkeiten

im Auge behalten.

Untersucht man nicht das Interaktionsgeschehen, sondern die Partner
isoliert voneinander, musste sich feststellen lassen, ob ihre Ziele und
Orientierungen je nach Beziehungstyp unterschiedlich sind. Kirchler (1989)
untersuchte, ob Partner in intimen Beziehungen ihr Hauptaugenmerk auf die

Darbietung von Ressourcen legen, wéhrend sie in 6konomischen oder
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formalen Beziehungen eher an Forderungen denken. Dabei wurde von
folgender Uberlegung ausgegangen: Wenn in verschiedenen
Beziehungstypen unterschiedliche Orientierungen vorherrschen, und
Personen aufgefordert werden, sich diese Beziehungsarten vorzustellen und
Ressourcen zu nennen, die einerseits erhalten (Forderungen), andererseits
gegeben (Verbindlichkeiten) werden kdnnen, dann sollten die Befragten je
nach vorgestellter Beziehungsart und je nachdem, ob an Forderungen oder
Verbindlichkeiten gedacht wird, unterschiedlich viele Ressourcen spontan in
den Sinn kommen. Wird an eine Liebesbeziehung gedacht, sollten mehr und
verschiedenartige Ressourcen in Zusammenhang mit der Moglichkeit zu
geben genannt werden, als in Zusammenhang mit der Moglichkeit
Ressourcen zu erhalten. Die Vorstellung einer formalen Beziehung sollte
hingegen dazu fuhren, dass mehr Forderungen als Verbindlichkeiten

genannt werden.

Insgesamt 71 Studenten und Studentinnen der Universitat Bologna, Italien,
erhielten die Anweisung, sich nacheinander drei Beziehungstypen
vorzustellen: Eine Beziehung, wie sie zwischen glicklichen Partnern
besteht; eine Freundschaftsbeziehung, wie sie zwischen
gleichgeschlechtlichen Freunden besteht, und eine formale Beziehung, wie
sie zwischen gleichgestellten Arbeitskollegen haufig anzutreffen ist.
Anschliel3end wurde gefragt, was sie vom Partner in der jeweiligen
Beziehung erwarten (Forderungen) und was sie zu geben bereit sind
(Verbindlichkeiten). Im Fragebogen wurden die Reihenfolge der
Beziehungstypen und die Reihenfolge der Fragen Gber Forderungen und
Verbindlichkeiten nach Zufall variiert. Nachdem die Anzahl und
Differenziertheit der spontan produzierten ldeen tber mogliche,
austauschbare Ressourcen interessierte, wurden keine
Antwortmoglichkeiten vorgegeben, sondern alle Fragen offen gestellt, so

dass spontan und ohne lange nachzudenken geantwortet werden konnte.

Mit zunehmender Intensitat der Beziehungen wurden mehr und vielfaltigere
Ressourcen genannt. Belege daflir bieten auch die Ergebnisse von Oswald,
Clark, und Kelly (2004). Dies entspricht den Annahmen von Foa und Foa
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(1974), wonach die Ressourcenvielfalt und -menge mit zunehmender
Intensitat der Beziehung steigt. Frauen fihrten insgesamt mehr Ressourcen
als Manner an. Schlie3lich zeigte sich, dass Manner im Sinne der Hypothese
gehandelt hatten, wahrend Frauen vom intimen Partner ebensoviel
erwarteten, wie sie anzubieten bereit waren, aber dem Arbeitskollegen mehr

anboten als sie von ihm erhofften (Tabelle 2.3).

Tabelle 2.3: Durchschnittliche Anzahl produzierter Ideen Uber Ressourcen, die

Partner in drei Beziehungstypen voneinander erhalten und einander anbieten

kdnnen
Liebesbeziehung Freundesbeziehung Arbeitsbeziehung
N Geben Nehmen Geben Nehmen Geben Nehmen
Manner 33 3.00 2.36 2.00 2.15 1.52 1.73
Frauen 38 3.68 3.63 3.16 3.11 2.50 2.14

Die Hypothese Uber unterschiedliche Orientierungen in verschiedenen
Beziehungen ist nur fur die Gruppe der Manner und nicht fir die der Frauen
bestétigt worden. Vielleicht liegt der Grund fir die Geschlechtsunterschiede
in der Auswahl der Beziehungstypen. Der Hinweis auf Arbeitskollegen
konnte die Teilnehmer an die nach wie vor bestehenden unterschiedlichen
Arbeitsbedingungen fur Manner und Frauen erinnern und zu einem Artefakt
gefuhrt haben. Am Arbeitsplatz werden an Frauen nach wie vor hohe
Erwartungen gestellt, die sie erflillen missen, um gegenuber ihren
mannlichen Kollegen zu bestehen, wéhrend die Belohnungen, die sie
erwarten kdnnen, immer noch vergleichsweise niedrig sind: Bei gleicher
Arbeitsleistung liegt beispielsweise ihr Gehalt unter dem der Manner,
Uberdurchschnittliche Leistung wird eher skeptisch beurteilt und gelingt es
einer Frau trotz mannlicher Konkurrenz berufliche Karriere zu machen,
werden ihr eher negative Attribute nachgesagt als Hochachtung zuerkannt.
Diese Interpretation wird tbrigens in einer qualitativen Analyse der Daten
gesttitzt: Wahrend Frauen bereit waren, den Arbeitskollegen Anerkennung,
Status und Sympathie entgegenzubringen, aber diese ,Ressourcen” in
geringerem Ausmal} von diesen erwarteten, fuhrten Manner diese
Ressourcen vermehrt auf der Seite der Forderungen an. Wahrscheinlich

hatte die Vorstellung einer anderen Wirtschaftsbeziehung als der zwischen
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Arbeitskollegen (z. B. Beziehungen zwischen Kaufer und Verkaufer oder
Lehrer und Schiler) in der weiblichen Stichprobe zu denselben Ergebnissen

gefuhrt wie in der mannlichen Stichprobe.

Dass Frauen vom Partner gleich viel oder mehr erwarten, als sie ihm zu
geben bereit sind, kann daran liegen, dass zum Zeitpunkt der Durchfihrung
der Studie die unterschiedlichen gesellschaftlich-6konomischen
Moglichkeiten der Frau gestatteten, dem Mann vor allem Gefluihlswerte zu
bieten und die Versorgung von materiellen Werten vor allem in seiner
Moglichkeit und Verantwortung lag. Er kann ihr materielle und immaterielle
Werte bieten. Frauen mussten in romantischen Beziehungen auch
pragmatische Uberlegungen anstellen und materielle Sicherheit suchen (Hill,
Rubin, & Peplau, 1976; Rubin, 1973).

In einem weiteren Schritt wurde die Differenziertheit der genannten
Ressourcen untersucht. Sowohl Manner als auch Frauen hatten mehr
unterschiedliche Ressourcen genannt, wenn sie an Liebesbeziehungen
dachten als bei dem Gedanken an Arbeitskollegen. Weiter wurden in
Liebesbeziehungen tendenziell mehr verschiedene Ressourcen aufgelistet,
wenn die Moglichkeit zu geben vorgestellt wurde, wahrend bei der
Vorstellung der Beziehung zwischen Arbeitskollegen die Liste der
Forderungen vielféltiger war als die Liste der Verbindlichkeiten. In Tabelle
2.4 ist die Anzahl verschiedener Ressourcen pro Versuchsbedingung

dargestellt.

Zusammenfassend scheinen viele Untersuchungen daftir zu sprechen, dass
das Interaktionsgeschehen in romantischen Beziehungen anderen Regeln
folgt als die Dynamik in Wirtschaftsbeziehungen. Je glucklicher die Partner,
umso eher sind sie einander spontan gefallig, umso weniger stellen sie ihr
gemeinsames Tun unter die PrAmisse des Geschaftemachens und
bedenken die Kosten ihres Handelns. Egoistische Wiinsche weichen
zugunsten gemeinsamer Winsche zurtick. Egoistische Nutzenmaximierung,
wie sie im Modell des Homo Oeconomicus als ,dominante Strategie”

angenommen wird, scheint eher die Ausnahme als die Regel zu sein.
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Tabelle 2.4: Ressourcenvielfalt in Abh&ngigkeit vom Beziehungstyp

Liebesbeziehung Freundesbeziehung Arbeitsbeziehung
N Geben Nehmen Geben Nehmen Geben Nehmen
Méanner 33 64 49 42 46 29 31
Frauen 38 49 46 42 40 37 43

Anmerkung: Die Zahlen geben die Menge der genannten verschiedenen Ressourcen in den
sechs Versuchsbedingungen an.

2.4 Analyseebenen und Entscheidungsanomalien

Die Okonomie hat ein einfaches aber potentes Konzept entwickelt, welches das
menschliche Verhalten nicht nur zu prognostizieren, sondern auch zu
beschreiben vorgibt. Der Vorteil der mathematischen Formelsprache und der
dadurch erreichten Prazision kann aber nicht dartiber hinwegtauschen, dass
Menschen auch im wirtschaftlichen Kontext haufig a-rational entscheiden. Die
Grundannahmen der klassischen 6konomischen Theorie werden haufig verletzt;
weder erfolgen Urteile immer nach rational-logischen Regeln noch ist die
(egoistische) Nutzenmaximierung immer das vorrangige Ziel. Selbst die
zunehmend leichter verfugbare Information Uber Entscheidungsalternativen,
beispielsweise Uber Internet flihrt nicht zu besseren Entscheidungen; im
Gegenteil, zu viel Information fuhrt manchmal zu schlechteren Entscheidungen,
wenn auch die subjektive Sicherheit Gber ein Urteil zunehmen kann. Im Bereich
der Werbekommunikation meint Kroeber-Riel (1991), dass von der
Informationsflut, welche die Medien standig in Haushalte und Betriebe spiilt,
bestenfalls 2 Prozent verarbeitet werden. ,Beinahe alles landet auf dem Mull” —

und trotzdem treffen Menschen Entscheidungen, die oft nicht schlecht sind.

Hat das Modell des Homo Oeconomicus jedoch nicht dann Gultigkeit, wenn
Entscheidungen und Handlungen von Einzelnen auf aggregierter,
beispielsweise gesamtwirtschaftlicher Ebene betrachtet werden? In Anlehnung
an Frey (1990) kdonnen vier mdgliche Zustande individuellen und aggregierten
Verhaltens ausgemacht werden. Individuelles Verhalten kann dem
okonomischen Prinzip entsprechen oder davon abweichen. Genauso kénnen
die Aussagen des 6konomischen Modells auf gesamtgesellschaftlich-

aggregierter Ebene erfillt sein oder nicht. Zelle A in Abbildung 2.27 entspricht
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Fallen, bei denen auf individueller Verhaltensebene rational und
nutzenmaximierend gehandelt wird und auf aggregierter Ebene ebenfalls
rationales Verhalten sichtbar wird. Dies ist fir Anhd&nger der Rationaltheorie der
winschenswerte Fall. Akzeptabel ist auch jener Fall, wo individuelles Verhalten
zwar Anomalien aufweist, diese sich aber im Aggregationsprozess ausmitteln
(Zelle B). Dies ist beispielsweise auf Markten unter vollstandiger Konkurrenz
der Fall. Andererseits kann in manchen Fallen individuelles Verhalten durchaus
.-hormal” sein, aber auf kollektiver Ebene vom Rationalmodell abweichen (Zelle
C). Dies ist gegeben, wenn beispielsweise private Guter besonders hoch
bewertet, aber 6ffentliche Guter abgewertet werden. Haufig auftretende
Phanomene sind unter dem Namen , Trittbrettfahren” oder soziale Dilemmata
bekannt, wie beispielsweise die Steuerhinterziehung, Umweltverschmutzung
oder die exzessive Nutzung gemeinschaftlicher Ressourcen. Ein reales
Ereignis, das ein soziales Dilemma illustriert, wird aus den Niederlanden
berichtet (Van Lange & Joireman, 2008, S. 127). Im folgenden Kasten ist das

Ereignis wiedergegeben.

One real world social dilemma occurred during the Winter of 1978/1979 in the
Netherlands. Due to an unusually heavy snow, a small village in the North of the
Netherlands was completely cut off from the rest of country so that there was no
electricity to use for light, heating, television, etc. However, one of the 150
inhabitants owned a generator that could provide sufficient electricity to all
people of this small community if and only if they exercised substantial restraint
in their energy use. For example, they should use only one light, they should
not use heated water, the heating should be limited to about 18 degrees Celsius
(64 degrees Fahrenheit), and the curtains should be closed. As it turned out,
the generator collapsed because most people were in fact using heated water,
living comfortably at 21 degrees Celsius (70 degrees Fahrenheit), watching
television, and burning several lights simultaneously. After being without
electricity for a while, the citizens were able to repair the generator, and this
time, they appointed inspectors to check whether people were using more
electricity than they agreed upon. But even then, the generator eventually
collapsed due to overuse of energy. And again, all inhabitants suffered from the
cold and lack of light, and of course, could not watch television.

(Van Lange & Joireman, 2008, S. 127 und von
http://socialdilemma.com/content/introduction-social-dilemmas (Zugriff am 18.
04. 2010)

Ein soziales Dilemma stellt eine Konfliktsituation dar, in welcher Personen oder

Gruppen unterschiedliche Interessen vertreten. Zum einen soll ein Beitrag zu
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einem kollektiven Gut von dem alle profitieren kbnnen geleistet werden, , zum
anderen stehen egoistische, nutzenmaximierende Ziele dagegen, selbst einen
Beitrag zu leisten. Wenn viele oder alle beteiligten Personen ihren egoistischen
Zielen nachgeben, ist auch das angestrebte kollektive Gut in Gefahr, so dass
letztlich der Egoismus der Einzelnen zu einer Schlechterstellung aller fuhrt.
Schlief3lich kbnnen in manchen Fallen sowohl auf individueller als auch auf
kollektiver Ebene Anomalien beobachtet werden (Zelle D). Beispielsweise sind
jene Anomalien, welche als Urteilsheuristiken beschrieben wurden und mit
Risikoscheu, Risikoneigung und altruistischem Verhalten verbunden sind,
sowohl auf der individuellen Ebene als auch auf der aggregierten Ebene zu
beobachten. Andere Beispiele der Aufrechterhaltung von Anomalien auf
aggregiertem Niveau liefert Weber (1993). In Marktexperimenten wird gezeigt,
dass nicht nur Individuen ambigue Situationen meiden, sondern auch auf
Markten gleich wertvolle Anlagen in unklaren Situationen geringere Preise

erzielen, als wenn klare Aussagen uber die Gewinnchancen gegeben sind.

Abbildung 2.27: Beziehungen zwischen individuellen und kollektiven
Verhaltensweisen (Frey, 1990, S. 75)
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2.5 Moglichkeiten der Fehlervermeidung und Anst6l3e zu verninftigem
Verhalten

Der Optimismus des Rationalmodells steht in Kontrast zur Realitat. In
Betrieben, in der 6ffentlichen Verwaltung und im privaten Haushalt werden
Entscheidungen getroffen, die vom Rationalmodell abweichen. Organisationen
sind komplexe Systeme mit komplexen Aufgaben, in welchen Ziele oft nicht
konkret vorliegen. Nach Dérner (1989) konnen komplexe Ziele nur dann
effizient realisiert werden, wenn sie in Teilziele zerlegt werden. Teilziele missen
operationalisierbar und konkret definierbar sein, um realisiert werden zu
konnen. Wenn Entscheidungstrager in komplexen Systemen Ziele erreichen
sollen, tendieren sie oftmals dazu, nicht die relevanten Probleme zu I6sen,
sondern jene, die sie I6sen kénnen. Die Teilnehmer, die in Dorners (1989)
Entscheidungssimulationen die Geschicke einer Stadt oder eines Landes leiten
sollen (beispielsweise in der Stadt ,Lohhausen”, wo sie zum Blrgermeister
erkoren werden, welcher diktatorisch die Geschicke seiner Burger leiten soll,
oder zum Verwalter von ,Tanaland”, einem virtuellen Land in Afrika, das die
Teilnehmer in Alleinherrschaft in den Wohlstand fuhren sollen), wissen selten
mit den komplexen Systemen effizient umzugehen. Sie beginnen oft irgendwie
in das Geflecht einander bedingender Variablen einzugreifen: Beispielsweise
kénnen im Simulationsspiel die Stadtbewohner Uber Mangel in ihrer Stadt
befragt werden. Unabhangig von der Wichtigkeit eines festgestellten
Mangelzustandes wird dann oft versucht, gegen die Mangel vorzugehen. Dabei
wird selten bedacht, dass die Losung eines Problems in einem komplexen
System neue Probleme schaffen kann. Entstehen aber erst einmal neue
Probleme, dann beginnt ein ,Reparaturdienstverhalten”. Im Krisenmanagement
werden Locher gestopft, wo auch immer sie scheinbar zuféllig auftreten. Um
Probleme, die aktuell nicht gegeben sind, kimmern sich die Teilnehmer kaum —
und bald haben sie eben deshalb mit diesen Problemen zu kdmpfen. Manchmal
mussen die Teilnehmer Zwischenziele erreichen, um ihre Endziele zu
realisieren. Der Triumph bei Erfullung solcher Teilziele fasziniert viele, so dass
sie das Hauptziel aus den Augen verlieren und — von Zwischenzielen abgelenkt

— nebenséachliche Ziele zu erreichen versuchen. Zeitablaufe, die in komplexen
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Systemen ganz besonders zu bertcksichtigen sind, werden selten explizit

analysiert. Trotz bester Absichten werden nicht nur simulierte Organisationen in
ihren Untergang ,gefihrt”. Dorner (1989, S. 307) folgert: ,Was wir gestern taten,
liegt in der Dunkelheit des Vergessenen, und was wir morgen tun sollen, liegt in

der Finsternis. Wir Menschen sind Gegenwartswesen.”

Was kann unternommen werden, um Fehlentscheidungen zu vermeiden? Im
Gegensatz zur ,Logik des Misslingens®, betont Dérner (2010) in seinen
Ausfuhrungen zur ,Logik des Gelingens®, dass gute Akteure in komplexen
Entscheidungssituationen versuchen, konkrete Ziele zu elaborieren und dabei
die Interaktionen der Ziele berticksichtigen. Sie wahlen einen Schwerpunkt,
ohne den Hintergrund zu vernachlassigen. Die Abhangigkeiten der Ziele
werden in Rechnung gestellt; widersprichliche Ziele werden balanciert und
Ziele werden nach ihrer Wichtigkeit gewahlt. Gute Akteure analysieren die
Situation als Netzwerk voneinander abhangiger Elemente sowie multipler
Bedingtheiten und sind vor allen an Informationen interessiert, die dem eigenen
Weltbild widersprechen. Die Zukunft sehen gute Akteure nicht durch lineare
Projektion der Gegenwart berechenbar, sondern als Effekt der Wirkfaktoren der
Gegenwart. Die Basis des Planens bilden hauptséachlich die kausalen Faktoren,
welche die Veranderungen in der Realitat bestimmen. Gute Akteure planen
Joreit“, wobei die aktuellen Bedingungen und die Langzeit- und
Nebenwirkungen in Betracht gezogen werden. Sie planen entsprechend der
gegenwartigen Situation und der Kausalfaktoren und prifen, ob die
Bedingungen fur erfolgreiches Handeln aktuell gegeben sind, auch dann, wenn
dies bisher immer der Fall war. Wahrend der Ausfiihrung von Entscheidungen
und Handlungen werden Effekte der eigenen Aktionen tGberwacht, Misserfolge
analysiert und entsprechend der Grinde und Effekte wird das Verhalten
geéndert. Gute Akteure sind zu einer selbstverantwortlichen Analyse der
Misserfolge bereit und suchen nicht vorschnell nach “Stindenbdcken”. Die
Bereitschaft zu intensiver Selbstreflexion, die sich auf die Fehlschlage und die
Mangel des eigenen Denkens, Planens und die Hypothesenbildung bezieht,
fuhrt bei guten Akteuren zur Umformung des Denkens, statt auf
Analysegewohnheiten zu beharren.

Gurtner, Tschan, Semmer, und N&gele (2007) meinen, dass Reflexivitat die
Leistung von Teams erhdht. Reflexivitat bedeutet, dass Personen in der Lage
sind, ihr Wissen mit neuem Wissen zu verbinden. Gruppenreflexivitat verhindert
.Befehlshaber-Verhalten” und erhdht die Konzentration auf Strategien, die oft zu
allgemein sind, um hilfreich zu sein. Reflexivitat ist nttzlich, um neue Strategien

die lI6sungseffizienter sind zu entwickeln,.

Lipshitz und Strauss (1997) befassten sich mit verschiedenen Konzepten von

Unsicherheit und Risiko und beschreiben verschiedene Taktiken, die Menschen
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in riskanten Situationen anwenden, darunter auch Taktiken, um
Risikoentscheidungen effizient zu treffen. Risiko wird als ein Geflhl des
Zweifels, das zu einer Verzogerung von Aktionen flhrt, beschrieben. Was kann
getan werden, um zu einer Entscheidung zu kommen? Zum einen a) kann der
Versuch unternommen werden, Unsicherheit zu reduzieren, etwa indem neue
Informationen gesucht werden, zugewartet wird, bis neue Kenntnisse erlangt
werden etc. Zum anderen b) kbnnen Menschen versuchen, Unsicherheit zu
akzeptieren und auf deren Basis eine Entscheidung zu treffen, gleichzeitig aber
auch zu Uberlegen, welche Konsequenzen potenzielle Risiken haben und wie
diesen begegnet werden kann. Schlie3lich kann c) Unsicherheit ignoriert
werden. Um zu einer Handlung zu kommen, wird von Individuen und Gruppen
Unsicherheit manchmal unterdrtickt: Personen wiegen sich in falscher
Sicherheit und nehmen an, dass bestimmte Entwicklungen sie selbst nicht
betreffen. Sie kdnnen Informationen unterdriicken oder umgewichten,
Sachverhalte ausblenden oder nach Symbolen suchen, die mit der
Entscheidung nur scheinbar zu tun haben, aber aus der L&hmung fiihren.
Lipshitz und Strauss (1997) analysierten verschiedene Situationen der
Unsicherheit und suchten nach Taktiken, die Personen anwenden, um zu einer
Entscheidung zu gelangen. Uber 100 Offiziere des israelischen Militars wurden
angewiesen, einen personlich erlebten Fall in welchem Unsicherheit bestand zu
schildern und zu beschreiben, wie sie eine Entscheidung getroffen hatten.
Unsicherheit hatten die Offiziere vor allem dann erlebt, wenn Informationen
vollstandig fehlten, nur teilweise bestanden oder unzuverlassig waren. Weiter
bestand dann Unsicherheit, wenn die Sachlage neu oder nicht eindeutig
verstanden worden war, oder ein Konflikt erlebt wurde, weil verschiedene
Alternativen gleich attraktiv erschienen. Die Ursachen der Unsicherheit konnten
auf Unklarheit Uber die Entscheidungssituation, tber die méglichen
Entscheidungsergebnisse oder die Rolle des Entscheidungstragers
zuruckgefuhrt werden. Insgesamt wurden zwolf Taktiken im Umgang mit

Unsicherheit entdeckt:

1) Taktiken zur Reduktion von Unsicherheit bestanden darin, a) neue

Informationen zu suchen; b) die Entscheidung zu verzégern, bis neue
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Information einlangt; c) Expertenmeinungen einzuholen; d) nach normativen
Richtlinien zu entscheiden; e) Meinungen zu entwickeln und darauf
aufbauend ein mentales Modell der Entscheidungssituation zu konstruieren,
in der Vorstellung zu erproben und wieder zu modifizieren, wenn es
notwendig ist, um schlief3lich auf der Basis dieses Modells entscheiden zu

kdnnen.

2) Taktiken zur Akzeptanz der Unsicherheit betrafen f) die Planung von
Reaktionen auf ungewollte Konsequenzen einer Entscheidung; g) die
Reservierung von Ressourcen, um negativen Ereignissen
entgegenzusteuern; h) die Planung von reversiblen Aktionen und
Vermeidung irreversibler Aktionen und deren Konsequenzen; i) die

Abwagung von Vorteilen und Nachteilen der verfligbaren Alternativen.

3) Als Taktiken zur Unterdriickung von Unsicherheit wurden j) Ignoranz von
Unsicherheit; k) Vertrauen auf Intuition und 1) Glucksspiele, wie

Entscheidungen nach dem Wurf einer Miinze etc., bezeichnet.

Die weitere Analyse situationsabhéngiger Taktiken flhrte schliel3lich zu einem
Konzept, das Entscheidungsprozesse in unsicheren Entscheidungssituationen

modelliert.

In diesem Modell, dem R.A.W.F.S.-Modell, werden elf der zwolf Taktiken zu funf
Clusters zusammengefasst: Cluster R (,reduction”) umfasst Taktik a), b), ¢) und
d); Cluster A (,assumption-based reasoning”) umfasst Taktik e); im Cluster W
(,weighing pros and cons”) findet sich Taktik i); Cluster F (,forestalling”) schliel3t
die Taktiken f), g) und h) ein; im Cluster S (,suppression”) werden die Taktiken
), k) und I) zusammengefasst. Die Wahl der Taktiken in Abhangigkeit von der
jeweiligen Situation ist in Abbildung 2.28 dargestellt. Entscheidungen beginnen
mit dem Versuch, Klarheit tGiber die Situation zu gewinnen. Wenn dies gelingt,
dann werden die Alternativen und Konsequenzen tberlegt und, falls die Zeit
dafir reicht, mentale Simulationen der Entscheidung vorgenommen. Wenn es
nicht gelingt, Klarheit zu schaffen, dann wird Uberlegt, wie unerwiinschte
Entwicklungen eventuell verhindert werden kénnten oder wie gegengesteuert

werden konnte. Wenn Informationen fehlen und weitere Informationen nicht
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eingeholt werden kénnen, dann werden Meinungen gebildet, auf deren Basis

entschieden werden kann. Wenn zwei oder mehrere zufriedenstellende

Optionen gefunden werden, liegt ein Entscheidungskonflikt vor, dem mit

Abwagen der Vor- und Nachteile begegnet wird. Gelingt es nicht, sich fur eine

Alternative zu entscheiden, dann werden Informationen unterdriickt,

Konsequenzen und GegenmalRnahmen Uberlegt, oder neue Alternativen

gesucht, bis schliel3lich eine Entscheidung getroffen werden kann.

Abbildung 2.28: R.A.W.F.S.-Modell zum Umgang mit Unsicherheit

(Lipshitz & Strauss, 1997, S. 159)

Ist die Situation eindeutig Ja

und klar?

Nein

A4

Taktiken R
(Sammlung von
weiteren Informationen;
Expertenmeinungen)

Ist weitere
Information verfigbar?

Taktiken A oderF
(Uberlegungen auf der Basis
von Meinungen
bzw. Planung von MaBnahmen
gegen ungewollte
Ereignisse)

Taktiken F
(Planung von Maf3nahmen
gegen ungewollte
Ereignisse)

Gibt es eine
zufriedenstellende
Alternative?

Nein

A 4

Gibt es zwei oder mehrere
befriedigende Alternativen?

Taktiken W (Abwagen
von Vorteilen und
Nachteilen)

Taktiken S oder F
oder Entdeckung neuer
Alternativen
(Unterdriickung von

Unsicherheit bzw. Planung von
MaflRnahmen gegen ungewollte

Ereignisse)

Implementierung der
Entscheidung oder
mentale Stimulation der
Entscheidung

Implementierung
der Entscheidung

Bei riskanten Entscheidungen, die einen unerwiinschten Ausgang haben

kénnen, besteht die Mdglichkeit zu Uberlegen, welche MalRhahmen im Ernstfall

getroffen werden konnten. Ein Urlaub in einem tropischen Land erscheint
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einerseits attraktiv, weil ein exotisches Land mit fremden Gebrauchen erkundet
werden kann, andererseits aber bedrohlich, weil mdglicherweise schwer
diagnostizierbare und schwer behandelbare Krankheiten riskiert werden. Ein
Tourist konnte nun tberlegen, den Urlaub anzutreten, eine andere Destination
zu wahlen oder zu Hause zu bleiben. Wenn er sich fur den Urlaub in den
Tropen entscheidet, dann kdnnte er weiter dartiber nachdenken, was er
unternehmen kann, um die Mdglichkeiten einer Erkrankung zu reduzieren.
Beispielsweise konnte er sich gegen Tropenkrankheiten impfen lassen oder er
trifft Vorkehrungen, im Falle einer Erkrankung sofort entsprechende
Medikamente verfigbar zu haben. Die Vorkehrungen zur Entscharfung der
drohenden negativen Konsequenzen bezeichnet Huber (z. B. Huber, 2007;
Huber & Huber, 2003; Huber & Macho, 2001; Ranyard, Hinkley, & Williamson,
2001; Shiloh, Gerad, & Goldman, 2006; Tyszka & Zaleskiewicz, 2006;
Williamson, Ranyard, & Cuthbert, 2000) als Risikoentscharfungsoperatoren
(,risk difusion operators”). Ein Risikoentscharfungsoperator ist eine Aktion, die
darauf abzielt, das Risiko des Eintretens negativer Konsequenzen bei Wahl
einer bestimmten Option zu reduzieren. Risikoentscharfungsoperatoren werden
im Alltag haufig angewandt, beispielsweise durch den Abschluss von
Versicherungen gegen Gefahren (Huber & Huber, 2008). Das Konzept der
Risikoentscharfungsoperatoren zielt auf Kontrolle von Gefahren ab. Huber und
Huber (2003) unterscheiden zwischen Risikoentschéarfungsoperatoren, die vor
Eintritt einer negativen Konsequenz und solchen, die nachher angewandt
werden. Im Falle des Urlaubes in den Tropen stellt eine Impfung einen Operator
vor Eintritt negativer Konsequenzen dar, wahrend der Kauf von Medikamenten
einen Operator nach Eintritt eines negativen Ereignisses darstellt. Im ersten Fall
mussen Kosten getragen werden (Kosten der Impfstoffe, Schmerzen etc.), auch
wenn letztlich keine Erkrankung eintreten wirde; im zweiten Fall entstehen nur
dann Kosten, wenn tatsachlich das negative Ereignis eingetreten ist.
Entscheidungstrager wagen die Kosten flr einen Risikoentscharfungsoperator
und die Wahrscheinlichkeit negativer Ereignisse ab und entscheiden sich dann
fur eine Mal3nahme vor oder nach Eintritt eines negativen Ereignisses. Wenn

ein negatives Ereignis mit Sicherheit entdeckt werden kann und wenn die
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Mdoglichkeit der Reparatur besteht, dann entscheiden sich Menschen fir
Operatoren nach Eintritt negativer Konsequenzen. Ist die
Entdeckungswahrscheinlichkeit gering und eine Reparatur schwierig, so
entscheiden sie sich eher flr Operatoren vor Eintritt unerwinschter

Konsequenzen (Huber & Huber, 2003).

Abweichungen vom Rationalmodell verursachen Kosten. Um die
Gewinnchancen zu erh6hen, konnen Menschen bewusst irrationalem Verhalten
entgegensteuern, wie beispielsweise die eigene Sucht bekampfen,
Zwangshandlungen unterdricken oder der ,Falle der Liebe oder des Hasses”
vorbeugen. Sie kbnnen versuchen, Taktiken im Umgang mit Risiko

anzuwenden und Risikoentscharfungsoperatoren tberlegen.

Immer mehr Institutionen bieten Dienste an, um Menschen dabei zu
unterstitzen, irrationales, gewinnschmalerndes Verhalten zu vermeiden, wie
beispielsweise Beratung in Geldangelegenheiten, Erndhrungsberatung oder
Fitnesstrainings zur Reduktion von Alltagsstress. Theater- oder
Konzertabonnements ,verpflichten” dazu, kulturelle Ereignisse zu nutzen, und
Clubs, Vereine oder familiare Netze werden gebildet, um Einzelne anzuleiten,
auf momentane Vorteile, die langerfristig Nachteile bringen, zugunsten
langerfristiger Gewinne zu verzichten. Die Erkenntnisse der
Verhaltens6konomie und der 6konomischen Psychologie haben dazu gefihrt,
dass die klassisch 6konomischen Annahmen modifiziert werden missen. Sie
haben aber auch gezeigt, dass a-rationale Entscheidungen nicht
notwendigerweise schlechte Entscheidungen darstellen. Ab und zu ist
allerdings ein ,Nudge” — ein Anstol3, ein Stol3 oder ein Stubs - angebracht, um
Menschen dazu zu motivieren, sich vernlnftig zu verhalten. Thaler und
Sunstein (2008) schreiben, Menschen seien von Natur aus keine rational
handelnden Wesen. Sie lassen sich leicht beeinflussen, verlieren rasch die
Ubersicht und neigen zur Tragheit. Die Autoren nutzen die Erkenntnisse aus
der Verhaltensokonomie und 6konomischen Psychologie und entwickeln eine
Vielzahl von Vorschlagen fir Politiker und Wirtschaftstreibende. Sie motivieren
.Entscheidungsarchitekten” dazu, durch geschickte Mal3nahmen einen kleinen

~Stubs”, eben einen ,Nudge” zu geben, der verniinftiges Verhalten bewirkt,
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ohne die Freiheit des Einzelnen einzuschranken. Ein Entscheidungsarchitekt
kann versuchen festzulegen, mit welchen kleinen ,Anstubsern“ Menschen bei
ihren Entscheidungen unterstiitzt werden kénnen, indem Anreize fur
winschenswertes Verhalten geschaffen werden. Aufgrund ihrer
Willensschwéche fallt es vielen Menschen schwer, ihr Verhalten selbst
vernunftig zu steuern. Wenn Menschen trage sind, kbnnen beispielsweise
Optionen in vielen Lebensbereichen so gesetzt werden, dass standardmalig
vernunftige Handlungen vorgesehen sind, aber die freie Wahl besteht, durch
eine sogenannte Opt-out-Regelung auch das Gegenteil zu tun. Wenn eine
betriebliche Altersvorsorge als sinnvoll angesehen wird und ein Unternehmen
den regelmafiigen Sparbetrag eines Arbeithehmers verdoppelt, dann kdnnte
automatisch fir alle Arbeitnehmer eine Standardvorgabe Uber den eigenen
Sparbetrag gemacht werden. Wer dagegen ist, kann sich auch dagegen
entscheiden. Eben weil wir trage sind, werden dann mehr Arbeithehmer sparen,
als in jenem Fall, bei dem die Standardregelung keinen Sparbetrag vorsieht,
aber eine Opt-in-Regelung besteht, die allerdings eine aktive Entscheidung fur
die Altersvorsorge verlangt. In Landern, in welchen die Standardregelung
vorsieht, dass jeder Birger als Organspender registriert ist, aber die Freiheit
besteht, sich dagegen auszusprechen, gibt es wesentlich mehr Organspender
als in jenen Landern, in welchen sich Burger laut Standardregelung als
Organspender registrieren lassen mussen, den guten Vorsatz haben, dies auch
zu tun, aber aus Zeitmangel, Gedankenlosigkeit und Tragheit nicht dazu
kommen. Ein weiteres Beispiel fur kluge Architektur bietet die Pariser Metro:
Wer eine Fahrkarte entwertet, kann die Karte von allen Seiten in den
Automaten stecken. Der Automat kann sie lesen und gibt den Eingang zur
Metro frei. In anderen Stadten muss die Leserichtung genau eingehalten
werden, was manche Fahrgaste aufhalt und in Stof3zeiten zu unndtigen Staus
fuhrt. In Europa wird am Geldautomaten erst dann der gewiinschte Geldbetrag
ausgezahlt, wenn die Bankkarte aus dem Gerat entnommen wird. In manchen
Landern wird hingegen zuerst der Geldbetrag ausgezahlt, was dazu fuhrt, dass

viele ihre Bankkarte vergessen.

Allerdings ist nicht jede Entscheidungsarchitektur fir Konsumenten gunstig,
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wohl aber fir den interessierten Verkaufer. Ariely (2008) berichtet folgendes
verkaufsforderliches Angebot der Zeitschrift ,The Economist”. In der
Abonnementwerbung wurde ein Internet-Abonnement fir US$ 59 angeboten.
Weiter bestand die Mdéglichkeit ein Abonnement fiir die gedruckte Ausgabe fir
USS$ 125 zu kaufen. Nachdem angenommen wird, dass viele Leser den
schnellen Zugang am Computer wiinschen und die Mehrkosten fur die
gedruckte Ausgabe unattraktiv finden, der Verlag aber gerade daran interessiert
ist, die gedruckte Zeitschrift zu verkaufen, war anzunehmen, dass die meisten
Leser die erste Option wahlen. Deshalb wurde eine dritte Option angeboten:
Das Internet-Abonnement und die gedruckten Ausgaben zusammen fir US$
125. Wer wirde ein derart gunstiges Angebot fur beide Ausgabeformen,

sozusagen die Internet-Ausgabe gratis, ausschlagen?

.Libertare Paternalisten” nennen Thaler und Sunstein (2008) die
Entscheidungsarchitekten, die es verstehen, Entscheidungssituationen durch
sogenannte ,Default-Einstellungen” so zu gestalten, dass Menschen durch
einen kleinen Anstol3 zu verniinftigem Verhalten angeregt werden, ohne sie in
ihrer Entscheidungsfreiheit einzuschranken. Die Verantwortlichen in der
Wirtschaft und Politik haben die Moglichkeit, die Erkenntnisse der
Verhaltens6konomie und der 6konomischen Psychologie anzuwenden und
Entscheidungs- und Handlungssituationen so zu gestalten, dass sie fur alle

gewinnbringend sind.
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Anhang:
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Losungen der zehn Quizfragen im Kapitel 2.2.1.2

Quizfrage 1: Keine der beiden Losungen ist wahrscheinlicher. Die Ziehungen
der einzelnen Zahlen sind voneinander unabhéngige Ereignisse. Laut
Reprasentativitatsheuristik meinen viele Spieler, die Zahlenfolge A werde mit
hoherer Wahrscheinlichkeit gezogen als die Zahlenfolge B, weil Zahlenfolge B
nicht einem typischen Zufallsmuster entspricht.

Quizfrage 2: Die Studentin studiert mit hdherer Wahrscheinlichkeit Psychologie
als Betriebswirtschaftslehre, weil insgesamt mehr Anwesende Psychologie
studieren. Trotzdem entscheiden sich viele Teilnehmer aufgrund der
Reprasentativitatsheuristik fir eine Studentin der Betriebswirtschaftslehre. Die
hervorstechenden Merkmale ,modischer Hosenanzug“ und ,Aktentasche*
entsprechen eher dem Stereotyp einer Studierenden der
Wirtschaftswissenschaften als einer Studierenden der Psychologie und die
Aufteilung der Grundgesamtheit wird auf3er Acht gelassen.

Quizfrage 3: Losung A ist korrekt, die Wahrscheinlichkeit betragt etwa. 3
Prozent. Folgende Uberlegung fiihrt zur Losung: Es gibt 900 rote Ferraris (=
1,000/100*90) und 29,700 andere rote Autos (= 99,000/100*30). Insgesamt gibt
es also 30,600 rote Autos. Die Wahrscheinlichkeit, dass von diesen 30,600
Autos eines ein Ferrari ist, betragt etwa 3 Prozent (= (900/30,600) x 100).
Aufgrund der Reprasentativitatsheuristik tberschéatzen viele Teilnehmer jedoch
die Wahrscheinlichkeit, da bei tiberhéhter Geschwindigkeit eher an einen
Ferrari gedacht wird und weil viele Ferraris rot sind.

Quizfrage 4: Die erste Karte ,arbeitete am Wochenende” (zur Bestéatigung der
Hypothese) und die letzte Karte ,bekam keinen Tag frei* (zur Falsifikation der
Hypothese) miissen umgedreht werden.

Quizfrage 5: Beide Alternativen sind gleichwertig; trotzdem wéahlen viele
Teilnehmer Alternative B, weil die Moglichkeit besteht, den Verlust zu
vermeiden. Dies kann aus der Prospect Theorie abgeleitet werden, die besagt,
dass im Verlustbereich risikofreudig entschieden wird. Wenn 30 Euro Verlust
vermieden werden kdnnen, dann bringt das mehr Freude als ein weiterer
Verlust von 30 Euro ausmachen wirde.

Quizfrage 6: Die Losung entspricht jener von Quizfrage 4: Die Karten ,D* und
»4“ mussen umgedreht werden.

Quizfrage 7: Beide Alternativen haben denselben Erwartungswert, jedoch wird
ein sicherer Gewinn einem unsicheren gegeniiber bevorzugt. Dies kann aus der
Prospect Theorie abgeleitet werden, die besagt, dass im Gewinnbereich
risikovermeidend entschieden wird. Ein zusatzlicher Gewinn von 30 Euro bringt
weniger Freude als der Verlust der sicheren 30 Euro schmerzen wirde.

Quizfrage 8: Das Beispiel entspricht dem Monty-Hall-Dilemma. Die
Gewinnwahrscheinlichkeit fir das gelbe Kuvert betragt anfangs 33 Prozent;
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nach Offnung des roten Kuverts meinen viele Teilnehmer, die
Gewinnwahrscheinlichkeit betrage nun 50 Prozent. Tatsachlich gewinnt aber
das blaue Kuvert mit 67 Prozent Wahrscheinlichkeit und das gelbe, so wie
anfangs, mit 33 Prozent Wahrscheinlichkeit. Die beiden nicht gewéhlten Kuverts
haben gemeinsam 67 Prozent Wahrscheinlichkeit den Gewinn zu enthalten.
Der Spielleiter kann nur jenes der beiden nicht gewéhlten Kuverts aufmachen,
welches keinen Gewinn enthélt. Daraus folgt, dass die Wahrscheinlichkeit des
geodffneten Kuverts auf das nicht geotffnete Kuvert ,ubertragen® wird.

Quizfrage 9: Entsprechend der Prospect Theorie freut sich Herr Huber mehr als
Herr Miller. Die Wertekurve ist im Gewinnbereich konkav, daher bringt ein
insgesamt hoherer Gewinn weniger Freude als zwei getrennt von einander
erlebte kleinere Gewinne.

Quizfrage 10: Entsprechend der Prospect Theorie argert sich Frau Berger mehr
als Frau Wagner. Der Gewinn von 25 Euro im Lotto bringt mehr Freude im
Gewinnbereich als der geringere Verlust von 175 Euro im Vergleich zu 200
Euro. Dies liegt daran, dass die Wertekurve im Verlustbereich konvex ist und
der zusatzliche Verlust der 25 Euro weniger stark wiegt.
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Verstandnisfragen

Im Folgenden finden sich Beispielaufgaben zum Kapitel 2. Die Aufgaben sind
so formuliert, dass jeweils eine, zwei, drei oder vier Antwort(en) korrekt ist/sind

oder die Antwortalternative ,Keine Antwort ist korrekt" gilt.

1. Item Kapitel 2.1.1  Seite
24

In Entscheidungen unter Risiko sind ...

(6] ... die Konsequenzen der Alternativen nicht bekannt.

X ... die Konsequenzen der Alternativen bekannt.

(6] ... die Wahrscheinlichkeiten der Konsequenzen nicht definierbar.

X ... die Wahrscheinlichkeiten der Konsequenzen definiert.

(6] Keine Antwort ist korrekt

2. ltem Kapitel 2.1.1  Seite
36

Was ist die Aussage des Ellsherg—Paradoxons (Ellsberg, 1961)?

O | Wenn zwischen Risikoentscheidungen und ambiguen Entscheidungen mit gleicher
Gewinnwahrscheinlichkeit eine Auswahl getroffen wird, sind Menschen gegeniber
Alternativen indifferent

(6] Personen bevorzugen ambigue Entscheidungen vor Risikoentscheidungen

X Obwohl rein rational die Gewinnerwartung unter beiden Alternativen nicht unterschiedlich
ist, empfinden die Personen Ambiguitat, Unsicherheit und Unklarheit tiber
Wahrscheinlichkeiten als Erh6hung des Risikos

X Individuen auf Markten lehnen Ambiguitét ab und verhalten sich oft inkonsistent

o] Keine Antwort ist korrekt

3. ltem Kapitel 2.1.3  Seite
25

Welche Charakteristika weisen experimentelle Ergebnisse von Ultimatum—Spielen auf?

(0] Die Person, die die Verteilung von Ressourcen vornimmt, kann davon ausgehen, dass die
andere Person jedes gewinnbringende Angebot aufgrund ihrer Rationalitéat akzeptiert

X Die Person, die die Verteilung vornimmt, kann damit rechnen, dass die andere Person
das Angebot bei erlebter mangelnder Fairness ablehnt

(0] Eine der beiden Personen kann alles bestimmen und folglich auch alles fir sich behalten,
ohne Konsequenzen fiirchten zu missen

Der Gewinn der Personen ist vom Verhalten beider Personen abhéngig

X
O Keine Antwort ist korrekt

4. ltem Kapitel 2.2.1.2 Seite 27

Stellen sie sich vor, sie seien zu einer ,Game Show" eingeladen und kdnnen sich eines von drei
Losen aussuchen, wobei ein Los gewinnt und zwei Nieten sind. Nachdem sie sich fiir ein Los
entschieden haben, entfernt der Moderator eines der nicht gewahlten und gibt ihnen die
Maoglichkeit, ihr Los gegen das verbleibende zu tauschen (Granberg & Brown, 1995). Wie ist
diese Situation charakterisiert?

X Die objektive Gewinnwahrscheinlichkeit zum ersten Zeitpunkt ist schlechter als nach
einem Wechsel zum zweiten Zeitpunkt

(0] Die objektive Gewinnwahrscheinlichkeit zum ersten Zeitpunkt ist besser als nach einem
Wechsel zum zweiten Zeitpunkt

X Wenn sie sich zum zweiten Zeitpunkt fir den Tausch entscheiden, erhéhen sie ihre
Gewinnchancen

X Wenn sie zum zweiten Zeitpunkt bei ihrer urspriinglichen Wahl bleiben, haben sie eine
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Gewinnwahrscheinlichkeit von 1/3

(@] Keine Antwort ist korrekt

5. ltem Kapitel 2.2.1.3 Seite

Welche/r der folgenden Informationsverarbeitungsfehler wird unter ,affective forecasting”
diskutiert?

Better-than-average bias

Emotion bias

Impact bias

Hindsight bias

O|0|X|0|0

Keine Antwort ist korrekt

6. Item Kapitel 2.2.1.4 Seite 52

Nehmen Sie an, Sie seien ein Reiseveranstalter. Welche MaRnahme/n wiirden Sie treffen, um
die Spitzen-Ende-Regel (Kahneman & Tversky, 1994) zu ihrem Vorteil einzusetzen? Sie wirden
darauf achten, dass vor allem ...

(6] ... die ersten Urlaubstage der Kunden positiv und angenehm gestaltet werden
X ... die letzten Urlaubstage positiv und angenehm gestaltet werden
(6] ... die ersten und die mittleren Urlaubstage positiv und angenehm gestaltet werden
(6] ... vor Urlaubsantritt viele positive Informationen angeboten werden
0] Keine Antwort ist korrekt
7. ltem Kapitel 2.2.2  Seite
30

Warum uberschatzen Menschen in Umfragen die Wahrscheinlichkeit, an einem Verkehrsunfall
zu sterben?

X Uber Verkehrsunfélle wird viel haufiger in den Medien berichtet als tiber haufige
Todesursachen. Deshalb sind Todesfalle durch Verkehrsunfélle besser im Gedéachtnis
verflgbar und werden in Urteilen héher eingeschatzt

(0] Menschen ignorieren neben der Verteilung von bestimmten Sachverhalten auch die
Grol3e der Stichprobe

(0] Personen beginnen ihre Haufigkeits- und Wahrscheinlichkeitsschatzungen an einem
Ausgangspunkt, an den sie ihre nachfolgenden Urteile anpassen

(®) Die Fehleinschatzung beruht auf Missverstéandnissen iber den Zufall

(@) Keine Antwort ist korrekt

8. Item Kapitel 2.2.3  Seite
39

Wie wird die Wertfunktion der Prospect-Theorie (Kahneman & Tversky, 1979) beschrieben?

(@) Gewinne haben einen grolReren subjektiven Wert als Verluste

O Die Gewinnkurve und die Verlustkurve verlaufen beide konkav

X Auf der X-Achse sind die objektiven Gewinne und Verluste und auf der Y-Achse ist das
subjektive Gewinnerleben eingetragen

Sowohl im Gewinn- als auch im Verlustbereich gibt es Sattigungseffekte

X
O Keine Antwort ist korrekt

9. Iltem Kapitel 2.2.3.1 Seite 41

Welche Aussage/n zum ,Endowment-Effekt" (Thaler, 1992) ist/sind korrekt?

O Menschen haben stabile Praferenzen

(®) Menschen bewerten jene Giter héher, die sie nicht besitzen

X Sobald ein Gut in Besitz genommen wird, wird der Besitz als Status quo erlebt und die
Trennung vom Gut wird als Verlust erlebt

Ein Gut wird héher bewertet, sobald es in Besitz genommen wurde

X
O Keine Antwort ist korrekt
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10. Iltem Kapitel 2.2.3.2 Seite 43

Welche Auswirkungen kann der ,Sunk cost effekt" (Thaler, 1991) auf Entscheidungen haben?

6] Menschen sind aufgrund mdéglicher zukiinftiger Verluste risikofreudig

X Menschen sind aufgrund vergangener Verluste risikofreudig

(0] Menschen wéhlen die objektiv vorteilhaftere Alternative nicht, weil sie vergangene Kosten
rechtfertigen wollen

X Versunkenen Kosten wird bereitwillig Geld ,nachgeworfen®, um bereits entstandene
Kosten wettzumachen

(@] Keine Antwort ist korrekt

11. ltem Kapitel 2.2.3.3 Seite 45

Welche der folgenden Alternativen wird/werden dazu fihren, dass Gehaltsempfanger sparen
Thaler (1992)?

(6] Hohes fixes monatliches Einkommen ohne Zusatzzahlungen
(6] Niedriges fixes monatliches Einkommen ohne Zusatzzahlungen
X Niedriges fixes Einkommen mit einmaliger jhrlicher Zusatzzahlung
0 Niedriges fixes Einkommen mit geringen monatlichen Zusatzzahlungen
®) Keine Antwort ist korrekt
12. Item Kapitel 2.2.4  Seite
53

Inwiefern kritisiert das Modell des ,Prinzips der zufriedenstellenden Entscheidungen”
(,satisficing principle”) von Simon (1957) die Annahmen der klassischen 6konomischen
Modelle?

(0] Rationale Entscheidungen sind nicht méglich, weil Menschen nicht wissen, was sie in der
Vergangenheit praferiert haben oder in der Zukunft préaferieren werden

X Anstatt Gewinnmaximierung anzustreben, begniigen sich Menschen mit einer
akzeptablen Alternative

X Entscheidungen kénnen von der Reihenfolge abhangen, in welcher sie beriicksichtigt
werden

Menschen haben begrenzte Méglichkeiten zu rationalem Verhalten

O|X

Keine Antwort ist korrekt

13. ltem Kapitel 2.3 Seite 66ff

Wie sieht eine Beziehung zwischen zwei Personen aus, die nach dem Liebesprinzip (Kirchler,
1989) funktioniert?

(@) Die Partner sind in ihren Gefiihlen und Handlungen voneinander unabhéangig und frei

X Was fiir den einen Partner eine Belohnung darstellt, wird auch fiir den anderen positiv
erlebt

(®) Es werden vor allem universalistische Ressourcen ausgetauscht

X Die Partner sind einander gefallig und erwarten Riickzahlungen von Gefalligkeiten wenn
Uberhaupt, dann erst im Laufe der Zeit

6] Keine Antwort ist korrekt

14. ltem Kapitel 2.5 Seite 55

Sie leiten ein Seminar und besprechen das R.A.W.F.S. Modell (Lipshitz & Strauss, 1997).
Welche Taktik/en werden sie den Teilnehmern vorstellen, um Unsicherheit zu akzeptieren?

X Planung von Reaktionen auf erwiinschte Konsequenzen

X Planung von reversiblen Aktionen und Vermeidung von irreversiblen Aktionen

(0] Reflexionen dariber, warum das eigene mentale Bild Giber Unsicherheit falsch sein
koénnte

Abwagung von Vorteilen und Nachteilen der verfiigbaren Alternativen

X
(@] Keine Antwort ist korrekt
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15. Item Kapitel 2.2.2  Seite
31

Menschen ignorieren in ihren Urteilen wesentliche Merkmale der Grundgesamtheit einer
Stichprobe. Sie bilden ihre Urteile Gber die Zugehorigkeit einer Person zu einer bestimmten
Gruppe oftmals ausschlie3lich auf der Basis vager, typisch erscheinender Beschreibungen
(Tversky & Kahneman, 1974). Welche Heuristik wird hier beschrieben?

Verflgbarkeitsheuristik

Verankerungs- und Anpassungsheuristik

»Stimmung = Information“-Heuristik

Reprasentativitatsheuristik

O|X|0|0|0

Keine Antwort ist korrekt
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3. Alltagsverstandnis von Okonomie

Uberblick: Im vorliegenden Kapitel tiber das Alltagsverstandnis von Okonomie
wird folgenden Fragen nachgegangen: Wie verstehen Kinder die Welt der
Wirtschaft und welche wirtschaftlichen Handlungen setzen sie? Was denken
Erwachsene Uber die Wirtschaft im Allgemeinen, und Gber 6konomische
Phanomene, wie Armut und Arbeitslosigkeit, tiber Geldwert und Inflation, Gber

Sparen und Konsum?

In der Okonomie werden Fragen lber die wirtschaftliche Sozialisation und tiber
Laientheorien der Wirtschaft nicht gestellt. Dies ist auch nicht notwendig, da
angenommen wird, dass die entscheidende Wirtschaftseinheit im Staat der
Haushalt ist. Der private Haushalt kann auf einen erwachsenen wirtschaftenden
Menschen reduziert werden, welcher sich nach dem Idealbild des Homo
Oeconomicus verhalt. In der Psychologie wird diese Annahme nicht geteilt.
Vielmehr werden individuelle Eigenarten, Abweichungen des Verhaltens vom
O0konomischen Idealbild und Verdnderungen aufgrund von Sozialisations- und

Lernprozessen angenommen.

Die wirtschaftliche Sozialisation von Kindern verlauft parallel zur
Intelligenzentwicklung, die nach Jean Piaget tber vier Stadien, von einer
anfanglichen diffusen Vorstellung bis zu hoher Abstraktionsfahigkeit des
Individuums , verlauft. Nach der sensumotorischen Phase tritt ein Kind im
Vorschulalter in das Stadium der voroperationalen Reprasentationen ein. In
diesem Alter fehlt Kindern die Fahigkeit zu quantifizieren; sie sind von der
konkreten Anschauung abhangig und schliel3en beispielsweise von der Gréle
eines Gutes auf dessen Preis. Zwischen sieben und elf Jahren, in der Phase der
konkreten Operationen, kdnnen erste Abstraktionsleistungen vollbracht werden;
aber erst im Stadium der formalen Operationen kénnen Kinder soweit
abstrahieren, dass sie ein einigermal3en vollstandiges Bild wirtschaftlicher

Phanomene wiedergeben kénnen.

Neben der eigenen Kaufkraft der Kinder, die aufgrund des Taschengeldes und
der Geldgeschenke zu besonderen Anldssen beachtlich ist, ist ihr indirekter
Einfluss auf 6konomische Entscheidungen im privaten Haushalt fur die
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Wirtschaftswissenschaften relevant.

Neben dem Wissen und Handeln der Kinder interessiert sich die 6konomische
Psychologie fur Laientheorien Erwachsener. Laien scheinen politische Eingriffe
in den Markt, speziell in den Arbeitsmarkt, eher zu akzeptieren als Okonomen
und Eingriffe danach zu bewerten, ob sie fair sind, wahrend Okonomen sie
nach ihrer Effizienz beurteilen. Soziale Vorstellungen oder Représentationen
spiegeln das Alltagswissen einer Kultur, einer sozialen Schicht oder Gruppe
wieder. Sie stellen die Basis wirtschaftlichen Handelns dar. Wirtschaftliche
Handlungen von Laien lassen sich tber deren subjektives Wissen und Verstehen
wirtschaftlicher Zusammenhange interpretieren. Die subjektive Sicht von Armut
und Arbeitslosigkeit, Vorstellungen tber Kreditnahme und Schulden, subjektive
Erklarungen von Geldwert und Inflation sowie die Bedeutung von Konsum und
Modetrends lassen sich im Rahmen der Theorie der sozialen Vorstellungen

erfassen und verstehen.

Laien schreiben beispielsweise die Grinde fur Armut und Arbeitslosigkeit
vorrangig den Betroffenen selbst zu. Der Glaube an eine gerechte Welt und die
damit verbundene Schuldzuweisung an die Betroffenen kbnnen als Bestreben
von Individuen und Gruppen interpretiert werden, von drohender Armut oder
Arbeitslosigkeit abzulenken, gesellschaftliche Verantwortung zu minimieren und

die Verantwortung fur deren Schicksal den Betroffenen selbst zuzuschreiben.

Aul3er sozialen Vorstellungen Uber die Wirtschaft generell und Gber Armut
sowie Arbeitslosigkeit werden Vorstellungen tber die Mode als besonderen
Konsum erértert. Da die Mode das Angebot von und die Nachfrage nach Gitern
weitgehend bestimmt, sind Modetrends fiir die Wirtschaft bedeutend. Mode ist
durch Dynamik, Veranderung und auch durch Irrationalitdt gekennzeichnet.
Sowohl in der Sozialpsychologie als auch im Alltagsverstandnis werden der
Kleidermode vorrangig Funktionen die der Identitatsstiftung dienen
zugeschrieben. Die Wahl der Kleidung erlaubt Individuen, sich mit anderen zu
uniformieren und sich gleichzeitig von anderen Gruppen zu distanzieren. Kleider
symbolisieren die Zugehdrigkeit zu bestimmten sozialen Kategorien, welche die

Identitat des Individuums bestimmen.
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3.1 Zum wirtschaftlichen Wissen von Kindern und Jugendlichen

Das Wissen uber die Wirtschaft und das Verstandnis 6konomischer
Entscheidungen und Handlungen setzen einen Reifungs- und
Sozialisationsprozess voraus. Kinder im Vorschulalter wissen kaum tber den
Prozess der Guterproduktion, den Vertrieb von Produkten, Gber Angebot und
Nachfrage und andere 6konomische Aktivitaten Bescheid. Auch im Alter von
zehn bis elf Jahren ist das Wissen Uber die Wirtschaft durftig. Erst mit etwa 14

Jahren kann eine differenzierte Kenntnis vorausgesetzt werden.

Jean Piaget (1896-1980) entwickelte eine Theorie Uber die Entwicklung
menschlicher Intelligenz, die auch zur Beschreibung der Entwicklung
wirtschaftlichen Wissens herangezogen werden kann. Eine Zusammenfassung

Uber die geistige Entwicklung aus der Sicht Jean Piagets gibt Montada (1995).

Piaget geht davon aus, dass die Intelligenzentwicklung ein Prozess ist, der
dazu dient, ein Gleichgewicht zwischen Individuum und Umwelt zu erlangen
und zu stabilisieren. Wissen kann nur durch die Beschaftigung mit einem Objekt
generiert werden. Die konkrete oder auch nur vorgestellte Beschaftigung mit
einem Objekt fuhrt zu mentalen Transformationen. Jedes Verhalten,
gleichgiiltig, ob es eine tatsachlich ausgefiihrte Handlung oder Uberlegungen
als verinnerlichte Handlung sind, stellt einen Anpassungsakt dar. Anpassung ist
ein flieBender Gleichgewichtszustand zwischen der Angleichung der Umwelt an
das Individuum (Assimilation) und der Angleichung des Individuums an die
Umwelt (Akkommodation). Beispielsweise werden neue, unbekannte
Sachverhalte auf Basis der verfluigbaren Erklarungsmodelle oder mentalen
Schemata eines Individuums zu erklaren versucht. Assimilationsprozesse
bedeuten die Integration unbekannter Information in verfligbare mentale
Schemata. Die Auseinandersetzung mit den vorerst unbekannten
Sachverhalten fuhrt schlief3lich zu einem tieferen Verstandnis und zu einer
Differenzierung sowie Anpassung der individuell verfigbaren
Erklarungsmodelle an die neuen Sachverhalte, eben zu

Akkommodationsprozessen. Die kognitive Entwicklung ist ein Prozess
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zunehmender Gleichgewichtsgewinnung zwischen den assimilatorischen und
akkommodatorischen Austauschprozessen von Individuum und Umwelt und
stellt eine damit verbundene Generalisierung, Differenzierung und Koordination
der durch sie erzeugten kognitiven Strukturen oder Schemata dar. Von einem
ursprunglich globalen Zustand gelangt das Individuum aufgrund der
Austauschprozesse mit seiner Umwelt zu einer kognitiven Struktur, die
differenziert organisiert, flexibel und tberdauernd ist und logische

Denkvorgange erlaubt.

Ausgehend von der Organisationsform kognitiver Schemata unterscheidet
Piaget in seiner Stadientheorie der Intelligenzentwicklung vier

Entwicklungsphasen:

1) Die Phase der sensumotorischen Intelligenz (von der Geburt bis etwa zwei
Jahre) ist gekennzeichnet durch erste reflexartige Verhaltensweisen kurz
nach der Geburt, durch erste motorische Gewohnheiten, das Verknipfen
von Mitteln und Zwecken sowie durch aktives Experimentieren. Kinder
dieser Altersstufe machen ihre ersten spontanen ,Erfindungen” und
verinnerlichen sensumotorische Schemata. Beginnend mit der Ubung
angeborener Reflexmechanismen reicht die Phase der sensumotorischen
Intelligenzentwicklung tber die Stufen der Differenzierung zwischen
Ursachen und Wirkungen, Uber Experimentierverhalten bis hin zur
Entwicklung von Vorstellungen Uber Ergebnisse von eigenen Handlungen

beziehungsweise der Verinnerlichung der eigenen Handlungen.

2) Wahrend der nachsten Periode, der Phase des voroperationalen,
anschaulichen Denkens (von zwei bis etwa sieben Jahren), erlangen Kinder
die Fahigkeit, Dinge und Vorgange der Aul3enwelt mental nachzuahmen und
Symbole zu entwickeln. Voraussetzung dafir ist die Sprache. Merkmale des
voroperationalen Denkens sind Egozentrismus, Zentrierung,
Unbeweglichkeit des Denkens, Realismus und Irreversibilitat. Die
Verinnerlichung von Dingen ist etwa mit einem Kopierprozess vergleichbar,
bei dem die konkreten Aspekte von Dingen erhalten bleiben. Dies und die

Tatsache, dass mentale Denkoperationen an verschiedenen Aspekten nicht
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3)

gleichzeitig oder schnell nacheinander durchgefuhrt werden kénnen, stellen

ein fundamentales Limit fir héhere Intelligenzleistungen dar.

Die folgende Aufgabe illustriert den frihkindlichen Egozentrismus, die
Zentrierung auf den aktuellen Zustand und die eingeschrankte Beweglichkeit
und die daraus resultierenden Denkleistungsgrenzen: Kindern wurde ein
Faden mit 20 Holzperlen, 17 schwarzen und drei weil3en, vorgelegt. Um
sicherzustellen, dass die Kinder zwischen den Holzperlen — den weifl3en und
schwarzen Perlen — differenzieren kdnnen, mussten sie den Forscherinnen
nacheinander die weil3en, dann die schwarzen Perlen und schlief3lich alle
Holzperlen zeigen. Dann wurde gefragt, ob auf der Kette mehr schwarze
Perlen oder mehr Holzperlen (sowohl weil3e als auch schwarze) aufgefadelt
sind. Die Kinder meinten, die schwarzen Perlen seien in der Uberzahl. Dies
ist deshalb nicht verwunderlich, da Kinder von den gegebenen Perlen die
schwarzen wegzahlen und mit den verbleibenden weil3en Perlen
vergleichen. Der Begriff der Holzperlen &ndert seine urspringliche
Bedeutung und bezieht sich auf die restlichen weil3en Perlen, wodurch
Widerspriuche entstehen. Kinder kdnnen nicht abstrahieren, sich die Menge
der schwarzen Perlen merken und dann mental mit der Menge aller Perlen
vergleichen. Ihre Beweglichkeit im Denken ist eingeschréankt und auf die
aktuelle Situation hin gerichtet; die Einsicht in Objektklassen, die ineinander
verschachtelt sind, wie Mengen und Teilmengen, gelingt nicht.

Kinder bis zu sieben Jahren kénnen sich aufgrund ihres egozentrischen
Denkens auch nicht vorstellen, dass sie ein Objekt anders sehen, als eine
Person, die dasselbe Objekt von einer anderen Seite aus betrachtet. Wenn
beispielsweise eine Ansicht von drei Bergen mit Baumen und Gebauden am
Berggipfel gezeigt wird und Kinder beschreiben sollen, wie jemand, der auf
einem der drei Berggipfel steht, die anderen Berge sieht, dann sind sie
Uberfordert. Die Aufgabe ist flr zwei- bis siebenjahrige auch dann kaum
l6sbar, wenn die Landschaft dreidimensional abgebildet ist und das Modell

gedreht wird.

Mit etwa sieben Jahren verliert das Denken seinen egozentrischen
Charakter und erreicht auf der Stufe der konkreten Operationen (von sieben
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bis etwa elf Jahren) einen beweglichen Gleichgewichtszustand, der durch
ein System von koordinierten und reversibel gewordenen Transformationen
gekennzeichnet ist. Die Denkoperationen sind auf der Stufe konkret-
operationaler Strukturen noch an konkrete Tatigkeiten gebunden. Die
mentalen Operationen erinnern aber weniger an Kopien der realen
Gegenstande, denn sie sind abstrakter vorgestellt und verschiedene
Operationen kdnnen gleichzeitig oder nacheinander miteinander verbunden
werden. Inklusionsprobleme kénnen nun geldst werden: Die Herauslésung
der Unterklasse — der schwarzen Perlen im oben angeflihrten Beispiel —
zerstort nun nicht mehr die geistige Erfassung der Oberklasse; eben der

gesamten Holzperlen im angefiihrten Beispiel.

4) Auf der Stufe der formalen Operationen, die von elf bis etwa 15 Jahre reicht,
gewinnen Denkoperationen ihre Unabhangigkeit vom konkreten Gegenstand
und das Individuum erlangt die Fahigkeit zum formalen Schlussfolgern
aufgrund hypothetischer Annahmen. Auf dieser Stufe kdnnen rationale
Entscheidungen gelingen. Nun ist das Denken der Kinder nicht mehr auf die
gegebene Information eingeschrankt. Das formal-operationale Denken geht
in spezifischer Weise Uber vorgefundene Informationen hinaus. In
Urteilsprozessen werden weitere als die aktuell vorhandenen Informationen

gesucht und verarbeitet.

Die wirtschaftliche Sozialisation scheint ziemlich exakt Piagets Theorie zu
entsprechen. Burris (1983) fragte Kinder im Alter von vier bis finf, sieben bis
acht und zehn bis zwdlf Jahren nach ihrem Wissen uber Giter, Werte und
Preise, Arbeit und Eigentum und fand im Vorschulalter ein limitiertes
Verstandnis. So wurden unter anderem auch Babys als ein Gut bezeichnet.
Eine Kuh sei jedoch kein Gut, behaupten Kinder dieser Altersstufe, weil sie zu
grof3 sei und nicht im Auto mitgenommen werden kdnne. Kaufen und Verkaufen
werden als physikalische Aktionen verstanden. Guter werden im konkreten
physikalischen Sinn besessen und weitergegeben. Altere Kinder um sieben
Jahre ,hangen“ hingegen an sozialen Normen und meinen, Babys seien keine
Guter, weil man sie nicht kaufen durfe, oder weil ein Kauf gegen die
bestehenden Gesetze verstof3e. Nach dem Wert und Preis gefragt, meinen vier-
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bis funfjahrige Kinder, dass die grof3en Guter mehr kosten wirden als die
kleinen. Ein Diamant kostet demnach viel weniger als eine Uhr. Im Alter
zwischen sieben und acht Jahren erscheint der Preis vom Nutzen eines Gutes
abhangig zu sein: Eine Uhr kostet mehr als ein Diamant oder ein Buch, well
man die Zeit ablesen kann; ein Buch kann man nur lesen und mit einem
Diamanten ist kaum etwas anzufangen. Andere konkrete Aspekte, die als
Kriterien flr den Preis benutzt werden, sind die Dauerhaftigkeit der Guter, oder
die Tatsache, dass sie lustiger sind als andere. Die &ltesten Kinder Uberlegen,
wie grol3 der Produktionsaufwand war und machen den Preis von den
Materialien (Glas, Metall oder Holz) und zu verrichtenden Arbeitsvorgangen
abhangig. Aufgrund dieser Ergebnisse folgert Burris (1983), dass Kinder von
einem diffusen und globalen Wissen Uber soziale und physikalische Vorgange
zu einem differenzierten Wissen uber wirtschaftliche Institutionen und Prozesse

gelangen.

Besonders detaillierte Untersuchungen tber die Entwicklung 6konomischen
Wissens wurden von Bombi, Berti und Mitarbeitern durchgeftuihrt (z. B. Berti &
Bombi, 1981, 1984, Berti, Bombi, & De Beni, 1986). Zusammenfassend
bestétigen die Autorinnen, dass Sequenzen in der Wissensakquisition
festzustellen sind, die deutlich mit dem Alter der Kinder korrelieren. Anfangs
kennen Kinder nur diffuse Begriffe, die sie nicht miteinander in Verbindung
bringen kdnnen. Sie wissen Uber die Produktion von Gltern nicht Bescheid. Ein
Produkt wird demnach im Kaufmannsladen erworben. Der Kaufmann erhalt es
von einem anderen Geschaft, und jene dort kaufen es wiederum von jemand
anderem. Dass der Kunde dem Verkaufer Geld fur ein Gut geben muss, wissen
Kinder zwar, aber sie meinen, dies gehdre zu einem Ritual der Erwachsenen.
Geld kommt von der Bank oder von reichen Leuten, die es anderen Leuten
geben, damit sie die wirtschaftlichen Rituale vollziehen kénnen. Dass die Eltern
einer Arbeit auf3erhalb der Familie nachgehen, wissen Kinder ebenfalls, aber
dass die Arbeit mit dem Geldverdienst zu tun hat, ist ihnen nicht klar. Auch Uber

soziale Klassen, Reichtum und Armut wissen Kinder kaum Bescheid.

Kinder im Vorschulalter haben ein diirftiges Bild von der Okonomie: Es gibt
Konsumenten auf der einen Seite und Geldgeber und Verkaufer auf der

Alltagsverstandnis von Okonomie - 7



anderen. Transaktionen bestehen im Austausch von Gitern und Geld. Einige
wichtige Merkmale voroperationalen Denkens wurden entdeckt: Kinder sind
unfahig zu quantifizieren und deshalb nicht in der Lage, Preise fur Guter
festzusetzen. Ihr Denken ist relativ unbeweglich und finalistisch: Sie meinen, die

Gesellschaft wiirde fir alles vorsorgen.

Im Alter von sechs bis sieben Jahren ist Kindern klar, dass Kaufleute ihre Guter
von Produzenten erhalten. Der Produzent ist Handwerker, der aus alten Resten
neue Guter fabriziert. Auch Kaffeetassen werden laut Meinung der Kinder aus
den Scherben alter gemacht, und neue Kleider bestehen aus alten Fetzen.
Dass Geldscheine je nach Gréf3e und Anzahl von Nullen unterschiedlich viel
wert sind, ist Kindern nun klar, aber warum Verkaufer den Kunden Restgeld
geben, wissen sie nicht. Vielfach wird angenommen, die Verkaufer taten dies,
damit die Kunden auch nach dem Kauf mit Geld versorgt sind. Obwohl
angenommen wird, dass Geld vom Restgeld bei Transaktionen herkommt,
wissen Kinder, dass der Grol3teil aus der bezahlten Arbeit stammt. Allerdings
nehmen sie an, dass ein Arbeiter den anderen bezahlt. Dass Kinder Arbeit und
Geld miteinander verbinden, zeigt sich auch darin, dass sie zwischen reichen
und berufstatigen Leuten einerseits und armen Leuten ohne Arbeit andererseits
unterscheiden. Schliel3lich nehmen sie an, dass die Arbeiter gemeinsam mit
einem ,feinen Herrn“ die Besitzer der Fabriken sind. Im Alter bis zu sieben
Jahren sind neue Wissensaspekte zu den bestehenden hinzugekommen: Uber
Handwerker, Dienstleistungen und das Wissen um die Beziehung zwischen
Geld und Arbeit. Kinder kennen bereits einige Regeln, welche die
Transaktionen zwischen Gutern und Geld sowie Arbeit und Geld gestalten.

Mit sieben bis zehn Jahren wird eine scharfe Grenze zwischen Verkdufern und
Produzenten deutlich. Die Verbindung zwischen Verkaufern und Produzenten
wird durch Handelsagenten, Verkaufer ,en gros* und Transporteure hergestellt.
Kinder kennen das Geld und dessen Wert ziemlich genau und verstehen seine
Bedeutung beim Kauf und Verkauf. Sie wissen auch, warum im Geschéft
Restgeld zuriickgegeben wird. Sie erkennen, dass manche Guter teurer sind
als andere und sind der Meinung, dass Verkaufer die Guter zu genau dem Preis
an ihre Kunden weitergeben, zu dem sie sie gekauft haben. Auf die Frage, wie
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es denn Verkaufer machen, um etwas zu verdienen, antworten die Kinder, dass
sie grolRere Mengen einkaufen und deshalb seltener zahlen missten, als sie
Geld von ihren Kunden erhalten. Die Arbeit wird als regulére Geldquelle
angesehen. Eine neue Figur taucht im Netzwerk wirtschaftlichen Wissens auf:
Der Unternehmer, welcher der Chef des Betriebes und der Vorgesetzte der
abhangigen Arbeiter ist. Dariiber, wie der Firmeninhaber und/oder Chef sein
Geld verdient, bestehen verschiedenste Vermutungen. Von Ersparnissen tber
die Bank, von anderen Beschéaftigungen, von der Regierung oder dem Staat bis
zu den Arbeitern, die den Boss bezahlen, werden alle mdglichen Quellen
angefuhrt. Was Reichtum und Armut anbelangt, wird nun auf3er den Armen und
Reichen eine dritte Personengruppe erwahnt: Die Arbeiter. Sie sind weder reich
noch arm. Reiche Leute sind in der Welt der Kinder immer noch solche, die hart
und lang arbeiten. Wer arm ist, ist meist selbst schuld an der eigenen Misere.
Die Ursachen von Reichtum und Armut sind internal, das heif3t sie werden den
Betroffenen selbst zugeschrieben. Auf dieser Altersstufe ist das Wissen aber
bereits deutlich differenziert. Es scheinen trotzdem zwei Bereiche der
Okonomie zu bestehen: Einerseits gibt es Firmenchefs, Arbeiter und Léhne. Fur
Arbeit wird bezahlt. Andererseits gibt es Kunden, Verkaufer und Produzenten.
Guter mussen bezahlt werden. Dass beide Bereiche zusammengehdren, ist
noch nicht klar. So ist etwa unklar, woher der Chef sein Geld bekommt. Weiter
ist nicht bekannt, dass Guter produziert werden, um diese schlief3lich in
Geschaften an Kunden verkaufen zu kénnen. Dass der Fluss des Geldes uber
die Kunden zum Verkéaufer an den Firmenchef und wieder an die Arbeiter,
welche die Kunden darstellen, geht, ist noch viel zu komplex. Diese
Auffassungen verdeutlichen die Mdglichkeiten und Grenzen konkreten
operationalen Denkens. Um die Rolle des Geldes am Markt zu verstehen, sind
extensive Quantifizierungsleistungen notwendig. Die Differenzierung zwischen
reichen und armen Leuten und der Schicht dazwischen basiert auf der
Fahigkeit, die Realitat zu strukturieren und Asymmetrien herzustellen. Weil
Denkoperationen aber noch an konkreten Erfahrungen ,kleben®, ist es den
Kindern nicht moglich, (Uber) verschiedene Erfahrungswelten (hinaus) zu

abstrahieren und Verbindungen zu schaffen, etwa zwischen Firmenchef und
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Kunden im Geschéft.

Im Alter von etwa zehn bis 14 Jahren beginnen Kinder ein klares und
vollstandiges Bild grundlegender 6konomischer Phdnomene zu entwickeln. Die
Preise der Giter werden nun in Abhangigkeit vom Herstellungsaufwand
gesehen. Kinder verstehen, dass Verkaufer zu héheren Preisen verkaufen
missen, als sie selbst einkaufen. Auch die Geldquelle des Unternehmers ist
nun bekannt: Er verdient, weil er Gliter verkauft. Offentliche Institutionen
erhalten ihr Geld aufgrund von Einnahmen durch Gebuhren und von den
Steuerzahlern. Schlief3lich ist nun auch klar, dass manche Arbeiten lukrativer
sind als andere. Der Arbeiter, Angestellte oder Vorgesetzte wird nicht mehr mit
dem Besitzer gleichgesetzt: So ist der Fahrer des Autobusses nicht
notwendigerweise der Besitzer des Busses, und der Vorgesetzte im Betrieb
nicht der Kapitaleigner. Der wesentlichste Veranderungsschritt auf dieser
Denkstufe besteht in der Verbindung des gesamten 6konomischen Wissens in
ein komplexes Netzwerk. Auch vormals widersprichliche oder heterogene
Informationen werden miteinander verbunden und in das bestehende

Wissensnetz integriert.

Weiter stellten Leiser und Halachmi (2006) sowie bereits Berti und Grivet (1990)
und Siegler und Thompson (1998) fest, dass Kinder im Alter von sechs bis
zwolf Jahren die Nachfrage nach Gutern eher verstehen als deren Produktion
und Angebot. Um den Zusammenhang zwischen Angebot und Nachfrage zu
verstehen, ist ein langer Reifungsprozess vonnéten. Erst mit etwa zwolf Jahren
kann der Regelkreis zwischen Angebot und Nachfrage nachvollzogen werden.
Anderungen der Nachfrage sollen laut Siegler und Thompson (1998; zitiert nach
Leiser & Halachmi, 2006, S. 11) und Thompson und Siegler (2000; zitiert nach
Leiser & Halachmi, 2006, S. 11) leichter verstanden werden, weil die relevanten
Variablen positiv miteinander korrelieren: Steigende Nachfrage fuhrt zu
steigenden Preisen; hingegen flhrt steigendes Angebot zu niedrigeren Preisen.
Leiser und Halachmi (2006) bieten folgende Erklarung an: Aus Sicht des Kindes
ist der Verkaufer derjenige, der den Preis festsetzt. Kinder wissen, dass der
Kaufer nachfragt, wie viel etwas kostet und der Verkaufer einen Preis nennt.
Wenn die Nachfrage steigt, kann der Verkaufer die Situation ausnutzen und den
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Preis anheben. Wenn umgekehrt die Nachfrage sinkt, kann der Verkéaufer
versuchen, den Preis zu senken. Ursache flur Preisdnderungen ist eine
Veréanderung der Nachfrage und damit zusammenhangend eine wohltberlegte
Entscheidung seitens des Verkaufers, den Preis zu verandern.

Wenn es aber zu einer Anderung des Angebots kommt, kdnnen die Kaufer nicht
einfach einen anderen Preis angeben, denn es ist — laut Kinderaussagen —
doch der Verkaufer, der den Preis vorgibt. Der Kaufer kann zwar auf den Kauf
eines Gutes verzichten, aber nicht mehr. Wenn es mehr Lieferanten gibt,
werden sich die Kaufer allenfalls dazu entscheiden, in einem anderen Geschaft
einzukaufen. Der Verkaufer wird vielleicht den Preis herabsetzen, um die
Kaufer wieder zu gewinnen. Das ist eine Form aggregierter Kausalitat, welche
komplexer und fur Kinder schwieriger zu verstehen ist, als der Fall der
Anderung der Nachfrage (Leiser, 1983).

Die Ergebnisse, wie sie von Bombi, Berti und Mitarbeitern berichtet werden,
wurden in mehreren Studien in verschiedenen Landern bestétigt (siehe Journal
of Economic Psychology, 1990, Heft 4). Sowohl in Hong Kong, in Nordafrika, in
verschiedenen européischen Landern als auch in Australien und in den USA
wurden Entwicklungsstufen und das beschriebene fragmentarische Wissen
festgestellt, das mit zunehmendem Alter detailreicher und korrekter wird.
Allerdings zeigte sich, dass Kinder in Entwicklungslandern, Kinder in
wirtschaftlich deprivierten Gegenden und Kinder armerer Familien schneller zu
einem differenzierten Wissen gelangen, als Kinder, die finanzielle Note nicht
kennen. Dies gilt vor allem fir den Umgang mit Geld und den Handel mit
Gutern. Kinder aus wohlhabenden Familien wissen hingegen wenig tber Armut
und 6konomische Probleme im eigenen Land. Johnson und Hagerman (2006)
berichten, dass sie Armut mit trostlosen Lebensbedingungen assoziieren und
dass sie haufig nur Obdachlose als arm beschreiben. Uber die Armut von
Arbeitnehmern, die trotz bezahlter Arbeit arm sind, wissen die Kinder reicher

Eltern kaum Bescheid.

Auch sind Kinder, die ,Wirtschaftsspiele® spielen oder wirtschaftsverwandte

Tatigkeiten ausuben (Spiele und Handel mit Murmeln betreiben, mit
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Spielautomaten spielen, Taschengeld besitzen und damit Gber eine bestimmte
Zeit auskommen muissen etc.) den anderen voraus. Cram und Ng (1994)
wiesen nach, dass Kinder, welche die Gelegenheit haben, mit anderen tber
wirtschaftliche Sachverhalte zu sprechen, beispielsweise tber die Besitzer der
Schule oder eines Busses, eher differenziertes Wissen erlangen als andere.
Schliel3lich zeigten Aquino, Berti, und Consolati (1996), wie effektiv Schulungen
und Trainings bei Kindern sein kénnen und das wirtschaftliches Wissen nach
kurzer Zeit verbessert werden kann. Beispielsweise untersuchten Roos,
Chiroro, van Coppenhagen, und Smith (2005) in Pretoria, Studafrika, die
Effektivitat eines einwéchigen Trainingsprogrammes mit dem Ziel, das Wissen
und Verstandnis 6konomischer Konzepte, wie Geld, Einkommen, Sparen und
Kosten von Kindern zu verbessern. Das Programm beinhaltete unter anderem
Rollenspiele, in denen die Kinder etwas kaufen oder eine Collage mit Miinzen
basteln sollten. Insgesamt nahmen 37 Kinder im Alter von 4.5 bis 6.5 Jahren an
der Studie teil. Das Wissen und Verstandnis 6konomischer Konzepte der Kinder
wurde vor Durchfihrung des Programms, unmittelbar danach und einen Monat
nach dem Programm erfasst. Um das Wissen und Verstandnis 6konomischer
Konzepte der Kinder zu bewerten, wurde eine Reihe von Aufgaben entwickelt.
Diese erfassten die Fahigkeit der Kinder, den Wert des Geldes zu bestimmen,
O0konomische Prozesse, wie den Preis von Gutern und die Preisgestaltung zu
verstehen. Das Verstandnis 6konomischer Konzepte konnte von 30 auf 62
Prozent verbessert werden. Weiter wurde bestatigt, dass die Leistungen
jungerer Kinder zu allen Messzeitpunkten unter jener der alteren lagen. Altere
Kinder profitierten vom Trainingsprogramm mehr als jingere. Die Studie belegt,
so wie andere auch, dass es sinnvoll ist, 6konomische Inhalte bereits im
Vorschulalter zu lehren und es sinnvoll wére, in das Curriculum der

Pflichtschule auch 6konomische Inhalte aufzunehmen.

3.2 Zum wirtschaftlichen Handeln von Kindern und Jugendlichen

Das Wissen uber wirtschaftliche Zusammenhange und Phanomene verandert

sich mit zunehmendem Alter von konkreten zu abstrakteren Vorstellungen. Die
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Fahigkeit Sachverhalte aus der Perspektive anderer Personen zu sehen,
Vorstellungen mental flexibel zu ,handhaben” und Entwicklungen hypothetisch
vorwegzunehmen wéchst. Auch die Motive und Handlungen werden mit
zunehmendem Alter weniger egozentrisch, und zunehmend tritt an die Stelle
kindlichen Eigennutzes altruistische Kooperation. Fehr, Bernhard, und
Rockenbach (2008) untersuchten Kinder im Alter zwischen drei und acht Jahren
und deren Praferenzen bei der Aufteilung von Gutern. In 6konomischen
Experimenten hatten die Kinder die Aufgabe, Suf3igkeiten zwischen sich und
einem anonymen, nicht anwesenden, Partner aus demselben oder einem
fremden Kindergarten oder derselben oder einer fremden Schule aufzuteilen.
Jedes Kind nahm an drei experimentellen Bedingungen teil, wobei immer zwei
Moglichkeiten zur Aufteilung von Sifigkeiten zur Wahl standen. In der ersten
experimentellen Bedingung wurde prosoziales Verhalten untersucht: Die Kinder
konnten die SuRigkeiten zwischen sich und dem Partner gleich verteilen (1, 1)
oder nur sich selbst SuRigkeiten zuteilen (1, 0). Prosoziales Verhalten ist dann
gegeben, wenn ein Kind die Gleichverteilung wahlt und den Partner nicht
benachteiligt. Da kein 6konomischer Eigennutz verfolgt werden kann, erzielen
selbst egoistische Kinder keinen Gewinn, wenn der Partner benachteiligt wird.
Deshalb wird erwartet, dass — falls alle Kinder egoistisch handelten — nach
Zufall gewahlt wird, in etwa 50 Prozent die Verteilung (1, 1) und in 50 Prozent
der Félle die Verteilung (1, 0). Im Neid-Spiel konnte zwischen einer
Gleichverteilung (1, 1) und Ungleichverteilung zum Vorteil des Partners (1, 2),
ohne jedoch selbst Kosten zu tragen, gewéhlt werden. Wenn Kinder die
Gleichverteilung wahlen, bedeutet dies, dass sie nach dem Gleichheitsmotiv
handeln. In der dritten Bedingung, dem Teilen-Spiel, wurden Ungleichheits-
Aversion und Altruismus untersucht. Die Kinder hatten die Mdglichkeit, die
SuRigkeiten untereinander gleich zu verteilen (1, 1) und dabei selbst auf einen
Teil zu verzichten oder selbst alles zu behalten und dem Partner nichts
abzugeben (2, 0). Die Wahl der Alternative (1, 1) bedeutet Kosten und erfolgt
aufgrund des Gleichheitsmotivs. Egoistische Kinder wirden die SuR3igkeiten
nicht teilen, sondern sie immer selbst behalten. Die Ergebnisse bestatigten,
dass sich juingere Kinder eigennutziger verhalten als altere (vgl. Abb. 3.1).
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Bei den drei- bis vierjahrigen Kindern ist Eigennutz das vorherrschende Motiv
im Teilen-Spiel. Sie maximieren den eigenen Vorteil und zeigen kaum Interesse
am Wohlergehen des Partners. Auch flinf- bis sechsjahrige Kinder verhalten
sich Uberwiegend egoistisch. Im Alter von 7 bis 8 Jahren andert sich das
Verhalten sichtbar. Eine deutliche Mehrheit bevorzugt die Gleichverteilung der
SuRigkeiten und zeigt damit deutlich Interesse am Wohlergehen des anderen.
Weiter konnten Fehr, Bernhard, und Rockenbach (2008) zeigen, dass Kinder
der eigenen Gruppe, das heil3t einem Partner aus demselben Kindergarten
beziehungsweise aus derselben Schule, mehr zuteilen als jenen, die aus einer
fremden Institution kommen. Zu ahnlichen Ergebnissen kamen Gummerum,
Hanoch, Keller, Parsons, und Hummel (2010): Mit zunehmenden Alter
praferieren Kinder die Gleichverteilung von Ressourcen. Weiter bieten Madchen
einem anonymen Partner mehr an als Buben, welche egoistischer zu sein

scheinen.

Prosoziales Verhalten muss in der Kindheit erst erlernt werden. Sutter und
Kocher (2007) fuhrten Vertrauensspiele mit Personen unterschiedlichen Alters —
von acht bis achtzig Jahren — durch und fanden, dass Vertrauen und
Vertrauenswiurdigkeit ziemlich exakt linear mit dem Alter ansteigen. Wenn die
Teilnehmer mit einem Geldbetrag ausgestattet werden und einen Teil (welcher
vom Versuchsleiter vervielfacht wird) einem Partner abtreten kdnnen, welcher
wieder vom vervielfachten Betrag einen Teilbetrag zuriickgeben kann, dann
lohnt sich nur unter Erwachsenen einander zu vertrauen; jingere Kinder
handeln ziemlich egoistisch; mit anderen Worten: nach dem Modell des ,Homo
Oeconomicus” (Sutter & Kocher, 2007). Vielleicht handelt es sich aber gar nicht
um intendierten Eigennutz, sondern darum, dass Kinder nicht in der Lage sind,
das komplexe Wechselspiel der Kooperation zu durchschauen und erst mit
zunehmendem Alter moralische Wertvorstellungen verstehen und den Nutzen

der Kooperation erkennen.

Abbildung 3.1: Relative Haufigkeit von egalitaren Wahlen tber alle in-group
Bedingungen (nach Fehr, Bernhard, & Rockenbach, 2008, S. 1080)
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Kinder und Jugendliche sind bedeutsame Akteure in der Wirtschaft. In den
Massenmedien und in der Offentlichkeit wird das Interesse an Kindern vielfach
sichtbar. Viele TV-Werbespots sind speziell auf die Aufmerksamkeit der Kinder
zugeschnitten und zeigen, dass Kinder langst als potentielle Kaufer erkannt
worden sind. Jedes grof3ere Bankinstitut bietet spezielle Kinder- und
Jugendkonten an; hinter dem ,Schulsparen®, das in manchen Landern lange
Tradition hat, steckt vermutlich nicht nur eine padagogische Intention. Die
Umsaétze von Video- und Computerspiel-Herstellern (z. B. Nintendo, Microsoft,
Sony) liefern seit Jahren eindrucksvolle Fakten tber das Verhéltnis von Kindern
und Geld und Ausgaben im privaten Haushalt (6sterreichische Tageszeitung
.Der Standard®, 27. Februar 1997; siehe auch ,Was mit Computerspielen
verdient wird“ vom 30. Juni 2007, Die Welt-online, Zugriff am 01. 05. 2010, von
http://mwww.welt.de/webwelt/article986188/Was_mit_Computerspielen_verdient_
wird.html). Die erfolgreichen Marketingstrategien der Spielzeug- und
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Bekleidungsindustrie orientieren sich an den Trends der aktuellen Kinder- und
Jugendkultur. McNeal (1992, S. 15) misst dem Markt der Kinder und
Jugendlichen dreifache Bedeutung zu: ,.... all children are considered a current
market, a market of influencers, and all certainly are viewed as future

consumers”.

Kinder sind von den Wirtschaftstreibenden als potentielle Kaufer langst erkannt
worden. Sie besitzen Taschengeld, sparen einen Teil und geben den anderen
Teil aus. Dartber hinaus erhalten Kinder Extrazuwendungen an Geburtstagen,
als Belohnung fur gute Schulnoten, fir die Mitarbeit im Haushalt etc. Die
meisten Kinder in Osterreich und Deutschland besitzen ein Sparbuch und

sparen Geld fur grof3ere zukunftige Ausgaben an.

Eine Studie an der Wirtschaftsuniversitat Wien, ergab, dass Kinder im Alter von
sechs bis 15 Jahren im Monat durchschnittlich etwa € 14 Taschengeld erhalten
(dies entsprach etwa 200 ATS), und ungefahr noch einmal soviel Extrageld, das
sie zu Geburtstagen oder als Belohnung bekommen. Einer Schatzung zufolge
verfugten dsterreichische Kinder zum Erhebungszeitpunkt insgesamt tiber ein
Ausgabenbudget von etwa € 250 Millionen jahrlich (Schnedlitz, 1996).

Am 5. Juli 2002 war im Hamburger Abendblatt zu lesen, dass mit der
Wahrungsumstellung der Betrag deutlich gestiegen war. Die sechs Millionen
Kinder in Deutschland bekamen im Jahr 2002 im Schnitt etwa € 300
Taschengeld pro Kopf. Die Sechs- bis Neunjahrigen erhielten etwas weniger
(etwa € 271 pro Jahr) als die Zehn- bis Zwdlfjahrigen (etwa € 334; Zugriff am
20. 04. 2010, von http://www.abendblatt.de/daten/2002/07/05/43666.html).

Ein Vergleich der Gewohnheiten von Deutschen und Briten (Furnham &
Kirkcaldy, 2000; zitiert nach Furnham, 2001, S. 400) ergab, dass Briten Sieben-
bis Achtjahrigen durchschnittlich US$ 9.0 Taschengeld pro Woche geben, die
Deutschen US$ 9.15. Bei den 17- bis 18jahrigen war die Differenz grof3er:
Deutsche empfehlen US$ 14.50 Taschengeld pro Woche, die Briten hingegen
nur US$ 9 pro Woche.

Furnham (2001) befragte britische Eltern Uber ihre Einstellungen zu

Taschengeld. Davon gaben 90 Prozent an, dass sie der Meinung sind, dass
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Kinder schon ab einem Alter von sechseinhalb Jahren Taschengeld bekommen
sollten. Das wurde auch in Studien von Furnham (2000) in GroR3britannien und
von Furnham und Kirkcaldy (2000) in Deutschland gefunden. Die Befragten
gaben an, bei der Bezahlung von Taschengeld keinen Unterschied zwischen
Madchen und Jungen zu machen. Rund 80 Prozent waren der Meinung, dass
Taschengeld regelmaRig bezahlt werden sollte. Etwa 10 Prozent meinten, dass
Taschengeld nur dann zur Verfigung gestellt werden sollte, wenn die Eltern der
Meinung sind, dass ein Kind gerade Geld benétigt. Weiter glaubten drei Viertel

der Befragten, dass Kinder ermutigt werden sollten, ihr Taschengeld zu sparen.

Kinder brauchen ihr eigenes Geld, damit sie lernen, ihr Geld einzuteilen und
damit auch auszukommen, wenn sie sich SuR3igkeiten, ein Handy oder
Videospiele wiinschen. Wenn Kinder regelmél3ig Taschengeld erhalten und die
Summe im Laufe des Alterwerdens steigt und die Eltern ihnen Autonomie im
Umgang mit inrem Geld zugestehen, sammeln sie Erfahrungen im Umgang mit
Geld; sie konnen Guter selbst kaufen und werden animiert, fur die Realisierung
groRerer Winsche zu sparen. Aber welche Summe ist angemessen, fragte
ARD 20077? Folgende Antwort wurde angeboten (ARD, 2009), die auch den
Empfehlungen entspricht, welche Experten abgeben und die Welt.online 2008
zusammenfasst (Zugriff am 20. 04. 2010, von
http://www.welt.de/finanzen/article1715611/Wie_viel Taschengeld_sollten_Kind

er_bekommen.html):

Welche Summe ist angemessen?

Das erste Taschengeld sollten Kinder mit vier oder finf Jahren erhalten. Bis
zum zehnten Lebensjahr ist es besser, einmal wdchentlich zu zahlen, da
kleinere Kinder selten tiber einen ganzen Monat planen konnen. Altere Kinder
dagegen sollten monatlich von den Eltern etwas Bares erhalten, da sie so eher
lernen, ihre Finanzen zu organisieren.

Uber die Hohe des Taschengeldes gibt es unterschiedliche Auffassungen.
Folgende Betrage sind nach dem Online-Familienhandbuch gute Richtwerte:

KINDER TASCHENGELD
ab ca. 4 Jahre 1.50 bis 2 Euro pro Woche
7 bis 9 Jahre 2 Euro pro Woche

10 bis 12 Jahre 10 Euro pro Monat
13 bis 15 Jahre 20 Euro pro Monat
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16 bis 18 Jahre 30 bis 60 Euro pro Monat

Sind die Kinder sieben Jahre alt, kbnnen sie sich bei den Banken
Einsteigerkonten anlegen und so lernen, ein Konto zu verwalten.

Allgemein gilt:

o Das Taschengeld sollte regelméafiig gezahlt werden.

e Es sollte kontinuierlich steigen.

e Vorsicht bei zu hohen Summen: Schnell werden Kinder zu AulR3enseitern,
wenn sie Uber weit mehr Geld verfuigen als ihre Freunde.

Wofir ist das Taschengeld bestimmt?

Auf der Einkaufsliste der Kinder von sechs bis 13 Jahren stehen SuRigkeiten
ganz oben. Die Alteren investieren tiberwiegend in Handygebiihren.
Gebrauchsgegenstande wie Kleidung, Schulhefte oder Busfahrkarten sollten
nicht vom Taschengeld bezahlt werden missen. Generell gilt: Eltern sollten sich
maoglichst nicht einmischen, sondern die Kinder selbst entscheiden lassen,
wofur sie ihr Geld ausgeben moéchten.

Und noch was: Das Taschengeld als Instrument der Drohung einzusetzen, ist
nicht zu empfehlen. Geben Kinder nach Meinung der Eltern ihr Taschengeld fur
~unsinnigkeiten“ aus, sollte in Gesprachen auf andere Moéglichkeiten
hingewiesen werden (Zugriff am 09. 05. 2007, von
http://www.ard.de/ratgeber/familie-leben/kinder-und-erziehung/taschengeld-
welche-summe-ist-angemessen/-/id=293198/nid=293198/did=85574/utyqow/).

Experten und Eltern sind sich einig: Kinder sollten regelmafig einen
angemessenen Geldbetrag zur freien Verwendung erhalten. Allerdings
bestehen Eltern darauf, dass ihre Kinder auch sparen. Otto, Schots,
Westerman, und Webley (2006) untersuchten die Verwendung von
Sparstrategien bei Kindern im Alter von sechs, neun und zwdlf Jahren. Altere
Kinder sind nicht kligere Sparer als jungere, jedoch wenden sie
unterschiedliche Sparstrategien an. Die Studie erfolgte anhand eines
Wirtschafts-Brettspiels (Abbildung 3.2) mit dem Ziel, eine gewisse Anzahl von
Bonuspunkten fur ein vor dem Spiel ausgewahltes Zielspielzeug anzusparen.
Die Lange des Spiels war fur die Teilnehmer ungewiss. Die Kinder sollten
Einnahmen und Ausgaben wahrend des Spiels abwagen. Sie hatten
Ausgabemadglichkeiten in Shops, in welchen sie verlockende SuR3igkeiten und
Spielsachen kaufen konnten. Zuséatzlich bestand die Mdglichkeit, Geld in einer
Bank einzuzahlen. Das Spiel bestand aus sechs Abschnitten, wobei immer nur

ein Abschnitt zu sehen war, um sicher zu gehen, dass die Kinder nicht erahnen
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konnten, wann das Spiel zu Ende ist. In jedem Abschnitt bekam ein Kind
Taschengeld in Form von Bonuspunkten. Es stellte sich heraus, dass
Sechsjahrige mehr Geld fur Spielsachen ausgaben als Zwolfjahrige.
Durchschnittlich legten Zwolfjahrige mehr Bonuspunkte an als sechs- und
neunjahrige Kinder. Anders als erwartet, war zwischen Sechs- und
Neunjahrigen kaum ein Unterschied feststellbar. Beide Gruppen schlossen das
Spiel mit Erfolg ab und erwarben das Spielzeug am Ende des Spiels. In einer
zweiten Untersuchung war die Ladnge des Spiels bekannt und es gab zwei
zusatzliche Versuchsbedingungen: hohe Einkommensschwankungen versus
niedrige Einkommensschwankungen. Altere Kinder beendeten das Spiel nicht
wesentlich erfolgreicher als jingere Kinder. Die Kinder der unterschiedlichen
Altersgruppen unterschieden sich lediglich in der Anwendung der
Sparstrategien. Altere Kinder sparten eine Geldreserve an, um mogliche
Verluste von Bonuspunkten wettzumachen. Die Jingeren waren hingegen

besonders vorsichtig und gaben kaum Bonuspunkte aus (Abbildung 3.2).

Abbildung 3.2: Das Wirtschafts-Brettspiel (nach Otto, Schots, Joris, Westerman,
& Webley, 2006)
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Die Lebensgewohnheiten der Kinder haben sich durch die Vielfalt der
Konsumangebote in den vergangenen Jahrzehnten verandert. Die
sogenannten Skippies (school kids with income and purchase power) wachsen
zu einer Verbrauchergeneration heran, die unromantischer, kritischer und
gewissermal3en routinierter im Umgang mit Medien und Werbung ist als sie es
in frlheren Zeiten war. Heute besitzen die Sieben- bis 15-jahrigen weniger
Stofftiere und Teddybéren als friher; sie haben mehr ferngesteuerte Autos,
sind Uppig ausgestattet mit iPods, DVD-Player, X-Box und Scooter. Sie sind
modebewusst und gehen ,lieber in der Unterhose auf die Stral3e als ohne die
geliebte Levi’'s®, wie das Wochenmagazin News bereits im Sommer 1994 (Nr.
29, S. 70ff.) wusste (Dittmar, 2008). Kinder sind fortschrittsfreudig, und
begrifRen neugierig die modernsten Entwicklungen am sich rasant
entwickelnden Spielzeugmarkt. Sie widmen sich lieber Videospielen als dem
Mensch-Argere-Dich-Nicht oder einer Briefmarkensammlung. Sie haben auch

ein Bewusstsein fir die unerwiinschten Nebenwirkungen der
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Konsumgesellschaft. 1986 lag der Prozentsatz der an Umweltproblemen

interessierten Kids bei nur 18 Prozent; heute liegt er weit dartber.

Kinder haben nicht nur ,purchasing power®, weil sie tiber eine beachtliche
Menge an Taschengeld verfligen, sondern sind auch aktive Teilnehmer an
Kaufentscheidungsprozessen in der Familie. Sie nehmen direkt und indirekt
Einfluss auf die Entscheidungsprozesse ihrer Eltern. Wenn bisher vorliegende
Studien Kinder tberhaupt bertcksichtigten, hatten sie meist zum Ziel, den
relativen Einfluss von Kindern auf die Entscheidungen ihrer Eltern zu
untersuchen. Dabei wurden am haufigsten die Mitter befragt. In einigen
Studien wurden aber auch die Kinder befragt. Eher selten werden Triaden,
namlich Mutter, Vater und Kinder als Interviewpartner herangezogen (z. B.
Tansuhaj & Foxman, 1990), obwohl bekannt ist, dass dadurch ein
detailreicheres Bild von familidren Entscheidungsprozessen gewonnen werden
kann als bei Befragung einer Person. Die Grinde liegen im hohen Aufwand und
in der Schwierigkeit der Datenauswertung, wenn Informationen von drei
Personen vorliegen. Bei der Untersuchung jlingerer Kinder sind spezielle
Methoden erforderlich, die dem kognitiven Entwicklungsstand der Kinder
gerecht werden. Der relative Einfluss der Kinder war in den vorliegenden
Studien im Wesentlichen vom Produkttyp, vom Alter der Kinder und von der
Familienstruktur und dem Erziehungsstil der Eltern abhangig.

Ward und Wackman (1973) versandten Fragebdgen, in denen die Mtter von
funf- bis zwolfjahrigen Kindern angaben, wie oft ihre Kinder eine Entscheidung
beeinflussten und sich durchsetzten. Ob den Wiinschen der Kinder entsprochen
wird, hangt wesentlich von der Produktkategorie ab. Wenn es um Cerealien,
Snacks, SuRigkeiten und Safte ging, kamen die Mutter in 55 Prozent der Falle
den Winschen der Kinder entgegen. In Entscheidungen Uber andere
Lebensmittel, wie Brot und Kaffee, wurde seltener dem Wunsch der Kinder
entsprochen (9 Prozent). Ging es um Gebrauchsmittel fur Kinder (Fahrrad,
Spielzeug, Kleider etc.), berichteten 29 Prozent der Mutter, sie wirden den
Winschen der Kinder entgegenkommen. Auf Toilettartikel (Zahnpaste,
Shampoo, Seife) hatten Kinder in 17 Prozent der Falle Einfluss. In anderen
Entscheidungssituationen (z. B. Kaufentscheidungen Uber Auto,
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Reinigungsmittel, Benzinmarke) wurden ihre Wiinsche weitgehend ignoriert.
Nur etwa 2 Prozent gaben an, die Kinder wiirden angehort werden. Alteren
Kindern wird weit mehr Mitspracherecht gewahrt als jingeren und zunehmend
mehr in Entscheidungsbereichen, die nicht nur Angelegenheiten der Kinder
betreffen (Mehrotra & Torges, 1977; Caron & Ward, 1975; Jenkins, 1979;
Frideres, 1973).

Szybillo, Sosanie, und Tenenbein (1977) und Szybillo und Sosanie (1977)
untersuchten den Einfluss von Kindern tber funf Jahren in Entscheidungen
Uber den Restauranttyp (Schnellimbiss oder konventionelles Restaurant) und
Uber Familienausflige. Eltern und Kind entschieden haufig gemeinsam, aber
auch Entscheidungskoalitionen zwischen Vater und Kind oder Mutter und Kind
wurden beobachtet. Kinder hatten meist das Sagen, wenn es um die Auswabhl

eines Fast-Food-Restaurants ging.

Eine Befragung von 403 Kindern im Alter von 6 bis 14 Jahren erbrachte
beziglich des Mitspracherechtes von Kindern beim Kauf verschiedener
Produkte folgende Werte (Schnedlitz, 1996): 90 Prozent der Kinder gaben an,
beim Kauf von Kleidung, Getréanken und Sufigkeiten mitreden zu dirfen. In den
Diskussionen tber Urlaubsreisen oder die Wahl eines Gasthauses gaben rund
70 Prozent der Kinder an, mitbestimmen zu dirfen. Ein Vergleich mit den
Auskiinften der Eltern zeigte eine relativ hohe Ubereinstimmung. Einzig bei
Lebensmitteln und Sportgeraten gaben Eltern haufiger als Kinder an, dass die
Kinder die Entscheidungen mitbestimmten. Beim Kauf von Videospielen gaben
deutlich mehr Kinder an, mitreden zu durfen, als dies Eltern bejahten. Eine
bundesweite Befragung 6sterreichischer Kinder (Fessel+Gfk, 1995) ergab, dass
19 Prozent der Kinder angaben das zu bekommen, was sie selber an
Produkten aussuchten. Weitere 75 Prozent gaben an, mitentscheiden zu
durfen, und nur 6 Prozent der Kinder gaben an, die Eltern wiirden ohne sie
bestimmen. Die Ergebnisse variierten mit dem Alter, Geschlecht und
Produkttyp. Ebster, Wagner, und Neumdller (2009) untersuchten den Einfluss
von Kindern und Jungendlichen auf den Einkauf der Eltern direkt im Geschaft.
Dabei zeigte sich wieder, dass das Alter der Kinder mit inrem Einfluss hoch
positiv korreliert. Zudem erwies sich die Platzierung der Waren im Geschéft als
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relevant: Wenn Waren in Augenhohe der Kinder platziert waren und die Kinder
hohe Bewegungsfreiheit hatten, verlangten sie 6fter nach einem bestimmten
Gut und je dringender der Appell und je preisgunstiger ein Gut, umso eher
wurde den Wiinschen der Kinder entsprochen.

Wahrend die meisten Studien implizit von der ,traditionellen Familie®, bestehend
aus Vater, Mutter und Kind(ern), ausgehen, betonen Foxman, Tansuhaj, und
Ekstrom (1989a) die Familienstruktur selbst als wichtige Determinante des
relativen Einflusses von Kindern. In den USA stellen Haushalte von
alleinerziehenden Miittern, die am schnellsten ansteigende Familienform dar.
Sie lag im Jahr 1990 bei 12 Prozent (Waldrop & Exter, 1990). Der Anteil von
Familien mit Kindern und beiden Elternteilen sank 2008 auf unter 70 Prozent
(US Census Bureau, 2009). In Osterreich waren laut Mikrozensus 1996
(Osterreichisches Statistisches Zentralamt, 1996) 13 Prozent aller Familien
sogenannte ,unvollstandige Familien“; 2000/2001 wurden bereits 16 Prozent
(davon 2.3 Prozent Familien, bestehend aus Vatern und Kindern, und 13.6
Prozent Familien, bestehend aus Muttern und Kindern) gezahlt (Statistik
Austria, 2010). Der Anteil steigt laut Prognosen an. Im Allgemeinen wird
angenommen, dass Kinder von Alleinerzieherinnen friiher zu mehr
Selbstandigkeit angehalten werden und daher auch bei familiaren
Entscheidungen ofter mitreden. Taylor, Moore, und Glynn (1986; zitiert nach
Ahuja & Stinson, 1993) berichten, dass Kinder von Alleinerzieherinnen ofter
selbstandig einkaufen gehen und auf die Wahl bestimmter Markenartikel
deutlich mehr Einfluss haben als Kinder aus traditionellen Familien. Der Einfluss
war umso grol3er, je hoher das verfligbare Einkommen, je jinger der
erziehende Elternteil und je héher dessen Schulbildung war. Ahuja und Stinson
(1993) betonen, dass der Einfluss von Kindern in Alleinerzieherhaushalten nicht
generell gré3er ist, sondern innerhalb dieser Familienform ebenfalls
Unterschiede bestehen. Sie fanden, dass abhéangig vom Produkttyp, der
Entscheidungsphase, dem Alter des altesten Kindes und der
Geschlechtsrollenorientierung der Mutter, Unterschiede in der Héhe des
Einflusses bestehen. Es zeigte sich beispielsweise, dass die Kinder nach
Meinung der Mutter in der Kaufphase umso weniger mitreden durfen, je hoher
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die Bildung der Mutter ist und, wenn es sich um Lebensmittel wie
Frihstlicksflocken, Kase, Suppen oder um Wasch- und Putzmittel handelt.
Beim Kauf von Snacks, Suldigkeiten und Getranken steigt die Mitbestimmung
mit dem Alter des erstgeborenen Kindes. Jugendliche profitieren aul3erdem von
einem elterlichen Erziehungsstil, der darauf abzielt, die Eigenstandigkeit der
Kinder zu fordern (Foxman, Tansuhaj, & Ekstrom, 1989b). Bei Jugendlichen ist
anzunehmen, dass ihr Einflussbereich weiter ausgedehnt ist (Burns & Gentry,
1990), sie ihn aber je nach Interesse und Involvement unterschiedlich nutzen
(Beatty & Talpade, 1994).

Webley und Nyhus (2006) fanden, dass es eine Verbindung zwischen den
Einstellungen von Eltern in 6konomischen Angelegenheiten und jenen ihrer
Kinder gibt. Die Autoren gewannen ihre Daten aus Befragungen zum privaten
Haushalt in den Niederlanden, wobei die Teilnehmer wiederholt einige Fragen
zu verschiedenen Themen der Haushaltsfihrung beantworteten. Die Fragen
wurden von allen Haushaltsmitgliedern tber 16 Jahren beantwortet. Als
besonders wichtige Variable erwies sich die 6konomische Sozialisation der
Jugendlichen, die anhand des regelmalligen Taschengeldes, der Fiihrung eines
eigenen Kontos und der Mdglichkeit, Gber finanzielle Angelegenheiten in der
Familie mitzudiskutieren, erfasst wurde. Der Sozialisationsgrad hing mit der
Zukunftsorientierung der Befragten, also dem Ausmal3, in dem zukiinftige und
nicht sofortige Konsequenzen des Verhaltens berucksichtigt werden, sowie mit
dem Bildungsniveau und der Kontrolle tlber Ausgaben zusammen. Jugendliche
mit hoher 6konomischer Sozialisation bevorzugen weiter, Geld zu sparen
anstatt es sofort auszugeben. Die Zukunftsorientierung eines Jugendlichen
kann aufl3erdem durch die Zukunftsorientierung der Eltern, die
Gewissenhaftigkeit des Vaters sowie die Beziehungsqualitéat innerhalb der
Familie prognostiziert werden. Webley und Nyhus (2006) erklaren diesen
Zusammenhang dadurch, dass Eltern und Kinder &hnliche
Personlichkeitseigenschaften aufweisen (Plomin, DeFries, McClearn, & Rutter,
1997; zitiert nach Webley & Nyhus, 2006, S. 160) und durch den von ihnen
festgestellten Zusammenhang zwischen Personlichkeit und Sparverhalten
(Nyhus & Webley, 2001; zitiert nach Nyhus & Webley, 2006, S. 161).
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Welche Strategien wenden nun Kinder und Jugendliche an, um ihre Winsche
durchzusetzen? Atkin (1978) beobachtete Kinder im Alter von drei bis zwolf
Jahren sowie deren Eltern beim Kauf von Fruhsticksflocken in einem
Supermarkt. Zwar zeigte sich, dass kleinere Kinder noch nicht selbst
entscheiden dirfen, aber das Kaufverhalten der Eltern doch beeinflussen. In 66
Prozent der Falle ergriffen die Kinder die Initiative und erbaten oder forderten
die von ihnen bevorzugten Cornflakes. In 42 Prozent der Falle kamen die Eltern
ihren Kindern entgegen. In Abbildung 3.3 sind die Haufigkeiten verschiedener

Aktionen und Reaktionen von Eltern und Kindern dargestellt.

Abbildung 3.3: Eltern und Kinder beim Kauf von Cornflakes (nach Atkin, 1978,
S.43)

Die Eltern stimmen zu (12 %)

Das Kindé Die Eltern lehnen ab (6 %)
Kaufanregung bittet —» Die Eltern empfehlen eine andere
seitens des (20 %) Marke (2 %)
Kindes
0, i illi i 0,
(66 %) Das Kind D!e Eltern willigen ein (30 %)
fordert » Die Eltern lehnen ab (12 %)
(46 %) Die Eltern empfehlen eine andere
Marke (4 %)
Die Eltern
stimmen zu
. Das Kind wahlt (19 %)
Die Eltern (21 %) _
machen den Die Eltern
Vorschlag Das Kind lehnt Iehonen ab
Kaufanregung (23 %) ab (2 %) (2 %)
seitens der
Eltern ) Das Kind
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bestimmen die Das Kind lehnt
Wahl > ab (2 %)
(11 %) ) Die Eltern
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2 04 ie Eltern
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Die Anzahl der Versuche der Einflussnahme hangt vom Alter der Kinder ab.
Buijzen und Valkenburg (2008) beobachteten die Kommunikation zwischen
Eltern und Kindern (bis 12 Jahre) wahrend eines Besuches in hollandischen

Supermarkten oder Spielzeuggeschéaften. Versuche der Einflussnahme und
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zwanghaftes Insistieren der Kinder nahmen bis zur friithen Grundschulzeit zu

und spater wieder ab.

Isler, Popper, und Ward (1987) fanden, dass Kinder im Alter zwischen drei und
elf Jahren dazu neigen, um bestimmte Dinge einfach zu bitten. Jugendliche
scheinen hingegen bereits auf ein Repertoire an Einflusstaktiken
zurtckzugreifen, um ihre Winsche bei den Erwachsenen durchzusetzen (Kim,
Lee, & Hall, 1991). In der Studie von Kim, Lee, und Hall (1991) wurden
Jugendliche danach gefragt, was sie tun, wenn ihnen die Eltern einen
Kaufwunsch abschlagen. Es wurden funf Dimensionen von Einflussstrategien
identifiziert: ,Uberreden®, ,nicht essen®, ,beharrlich bleiben®, ,zum anderen

Elternteil gehen” und ,bewusst Emotionen einsetzen®.

Palan und Wilkes (1997) entwickelten auf der Basis von Tiefeninterviews mit
100 Familien ein umfassendes Klassifikationssystem von Einflussstrategien und
elterlichen Antwortstrategien. Diese Taxonomie enthalt Verhandlungs-,
Uberredungs-, Emotions- und Fragetaktiken, die von Eltern und Jugendlichen
gleichermalR3en angefluihrt werden. Eltern nannten weiter Expertenstrategien
(das heifdt, das Kind tber bestimmte konsumentenrelevante Informationen
aufklaren), Rechtfertigungsstrategien (das heif3t, der Kauf ist aufgrund von
finanziellen Einschréankungen nicht moglich) und direktive Strategien (das heif3t,
auf das Preis-Leistungs-Verhaltnis hinweisen oder den Jugendlichen zum
anderen Elternteil schicken, um diesen um Erlaubnis zu fragen). Bei der Frage
nach der Effektivitat der Strategien erwiesen sich aus Sicht der Jugendlichen
die Folgenden am wirksamsten: ,Geldgeschafte”, also das Angebot, einen Teil
der Kosten selbst zu Gibernehmen; ,Sachargumentation” und ,direktes Fragen®.
Am wenigsten wirksam sind ihrer Meinung nach betteln, betonen, dass alle
anderen Freunde ein bestimmtes Produkt auch hétten, oder Wutausbrtche.
Matter meinten, dass Sachargumentation, Fragen mit Begriindung und
Austauschgeschéafte am wirkungsvollsten seien. Jammern und betonen, dass
Freunde auch ein bestimmtes Produkt héatten, sowie Zornausbriiche seien
hingegen ineffektiv. Tabelle 3.1 zeigt Beispiele fur Strategien, die sich aus Sicht
der Jugendlichen, Mltter und Véter als die effektivsten und die ineffektivsten

erwiesen haben.
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Tabelle 3.1: Effektivitat von Einflussstrategien aus Sicht von Jugendlichen und
Eltern (Palan & Wilkes, 1997, S. 167; Stichprobengro3e = 100)

Effektivitat der Strategien Jugendliche
Effektive Strategien Geldgeschafte 20 %
Sachargumentation 17 %
Direktes Fragen 15 %
Ineffektive Strategie Betteln 19 %
Verweis auf andere 13 %
Wutausbriiche 12 %
Auskunftsperson
Mutter Vater
Effektive Strategien Sachargumentation 18 %  Sachargumentation 13 %
Begriindete Frage 14 %  Austauschgeschafte 12 %
Austauschgeschéfte 11 %  Direktes Fragen 10 %
Ineffektive Strategien Jammern 18 %  Betteln 18 %
Verweis auf andere 15%  Wutausbriche 17 %
Wutausbriche 14 %  Jammern 13 %
Fordern 13 %

Nicht immer werden Kinder angehort. Moglicherweise ist ihr direkter Einfluss
nur auf bestimmte Entscheidungsprozesse beschrankt und insgesamt wenig
effektiv, wie Filiatrault und Ritchie (1980) behaupten. In Entscheidungen tber
Cerealien oder Uber den Familienurlaub durfen Kinder mitreden (Jenkins,
1979). In Diskussionen uber Autokaufe, Mdbel, Haushaltsgerate, den Abschluss
einer Lebensversicherung etc. ist ihr Einfluss aber gering. Allerdings kdnnen
Kinder Entscheidungen indirekt beeinflussen. Wenn sich die Eltern uneins sind,
dann kann die Meinung des Kindes ausschlaggebend dafur sein, woflr sich die
Eltern letztlich entscheiden. Kinder sind potenzielle Koalitionspartner und in
Verhandlungen zwischen den Eltern dann einflussreich, wenn jene auf ihren
gegensatzlichen Standpunkten beharren. Wenn Paare streiten, dann ist die
Bildung von direkten und indirekten Koalitionen mit den Kindern eine haufig
angewandte Einflusstaktik (Kirchler, 1993b). Vor allem Mutter gewinnen durch
die Koalition mit ihren Kindern an Einfluss. Nach Kirchlers (1989) Studien bilden

Kinder mit der Mutter etwa dreimal so haufig Koalitionen wie mit dem Vater.

Zusammenfassend zeigt sich, dass Kinder abhéangig von Alter, Produkttyp und
der Familienstruktur eine relevante Rolle bei Kaufentscheidungen von Familien
spielen. Um mehr Gber den Prozess von Entscheidungen zu erfahren, scheint

die Untersuchung der Interaktionen zwischen Eltern und Kindern in

Kaufentscheidungen von grol3er Bedeutung. Der fortschreitende
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.Demokratisierungsprozess” innerhalb der Familien ist jedenfalls ein Indikator
daflr, dass Kinder heute ofter mitreden durfen und ihre Meinung zunehmend

mehr zahlt als in der Vergangenheit.

3.3 Zum wirtschaftlichen Verstandnis Erwachsener

Wir sind bestrebt, alltdgliche Ereignisse und besondere Vorfélle, Ursachen
sowie Wirkungen zu verstehen. Aufgrund unserer personlichen Erfahrungen,
der Kommunikation mit anderen und der Vermittlung von Wissen Uber
Massenmedien bilden wir subjektive Theorien, welche die Grundlage fir
Entscheidungen und Handlungen sind. Die Okonomie ist ein Beispiel eines
relevanten Wissens- und Handlungsbereiches, den wir in unterschiedlicher
Komplexitat kognitiv durchdringen kdnnen.

Ublicherweise unterscheiden sich Theorien von Laien von den Theorien der
Experten, etwa der Volkswirte oder Betriebswirte. In einer Studie von
Haferkamp, Fetchenhauer, Belschak, und Enste (2009) wurden Laien und
Okonomen zu politischen Eingriffen in den Arbeitsmarkt befragt. Wahrend
Okonomen generell eher gegen Eingriffe in den Markt waren und die politischen
Maflinahmen nach Effizienzaspekten beurteilten, fanden Laien die Fairness der

Malnahmen relevant.

Von Okonomen kann angenommen werden, dass sie eine komplexe
Vorstellung Uber das Zusammenspiel wirtschaftlicher Phanomene besitzen. Das
okonomische Wissen von Laien dirfte nicht nur unvollstéandiger, sondern auch
anders strukturiert sein als das Wissen von Experten. Wahrend die
Wissensreprasentation von Experten logisch strukturiert ist, durften Laien vor
allem Vorstellungen aufgrund ihrer alltaglichen Erfahrungen und
Wissensfragmente entwickeln. Auf der Basis der mehr oder minder detaillierten
Vorstellungen werden Entscheidungen getroffen, Handlungen geplant und neue
Informationen in den bestehenden Wissensschatz integriert (Bastounis, Leiser,
& Roland-Lévy, 2004).

Auch Informationen, welche Uber die Medien vermittelt werden, sind fir die

Entwicklung von Laientheorien relevant. So konnten Doms und Morin (2004;
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zitiert nach Haring & Storbeck, 2007, S. 91) zeigen, dass die Haufigkeit negativ
behafteter Begriffe wie ,Rezession” oder ,Entlassung” in der Konjunktur-
Berichterstattung US-amerikanischer Tageszeitungen mit der
Verbraucherstimmung zusammenhangt. Mit der medialen Wissensvermittiung
variieren die Verbraucherstimmung und die Einschatzung der wirtschaftlichen
Lage. Auch wenn realwirtschaftlich kein Anlass fur Pessimismus gegeben ist,
aber medial negative Information vermittelt wird, sinkt die

Verbraucherstimmung.

Laientheorien Uber wirtschaftliche Vorgange wurden vorwiegend aus Sicht der
Attributionstheorie (Leiser & Aroch, 2008), sowie aus der Perspektive der
Theorie sozialer Vorstellungen oder Reprasentationen (Moscovici, 1981;
Wagner, 1994) untersucht.

Vorstellungen, Meinungen und Mythen von 6konomischen Phanomenen,
beispielsweise von Wirtschaftskrisen und Arbeitslosigkeit, Wohlfahrt und
personlichem Reichtum, der Verschuldung und Armut oder der Bedeutung von
materiellen Gutern sind komplexe Ergebnisse von Erfahrungen, emotional
gefarbten Urteilen sowie wahrgenommenen, transformierten und kognitiv
verfugbaren Informationen. Durkheim (1987) spricht von Realitaten, die kollektiv
konstruiert und von den Mitgliedern einer Gruppe oder Gesellschaft geteilt
werden. Diese Realitaten nennt er ,kollektive Vorstellungen®. Spater kam
Moscovici (1981, 1984) auf Durkheims Konzept zuriick und entwickelte es

weiter unter dem Begriff der ,sozialen Vorstellungen oder Reprasentationen®.

Der Begriff ,soziale Vorstellung oder Repréasentation® ist kein Synonym fur
Stereotyp oder Einstellung, welche die Zuschreibung von Merkmalen an ein
Objekt zum Ausdruck bringen, sondern ein weit umfassenderes Konzept,
anhand dessen eine soziale Realitat erfasst werden soll. Das Konzept der
sozialen Vorstellungen hat Ahnlichkeit mit Mythen und Glaubenssystemen in
einer Gesellschaft (Moscovici, 1981; Wagner, 1994). Soziale Vorstellungen sind
grundsétzlich verwandt mit Konzepten wie Ideologie, Weltanschauung, Macht
der Gedanken, Mythos beziehungsweise Utopie. All diese Begriffe beziehen

sich auf ein theoretisches Konstrukt, das als Widerspiegelung der sozialen
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Beziehungen ebenso wie als Beitrag zu deren Aufbau zu betrachten ist.

Die kurze Beschreibung der Theorie der sozialen Vorstellungen, welche bis zur
folgenden Abbildung wiedergegeben wird, basiert auf einer Darstellung von el
Sehity und Kirchler (2006). Wagner (1994, S. 132ff.) bot eine ,vorlaufige
Definition“ an, weil das vielgestaltige Konzept der sozialen Reprasentationen
aus verschiedenen Blickwinkeln dargestellt wird und unterschiedliche Akzente

gesetzt werden:

1)  Aus dem Blickwinkel der individuellen Wissenssysteme stellt eine
Reprasentation ein ,strukturiertes mehrdimensionales Abbild eines
Gegenstandsbereiches dar, also eine Gesamtheit aufeinander bezogener
Aussagen, ein theorie-ahnliches Konstrukt®. Soziale Reprasentationen
sind keine Abbilder von Fakten, sondern metaphorische Abbilder,
Vorstellungen Uber gesellschaftlich relevante Phdnomene, die oft bildhaft-
symbolisch, sprachlich formulierbar sind und kognitive, affektive,

evaluative und konative Aspekte vereinen.

2)  Aus dem Blickwinkel des kollektiven Diskurses werden unter sozialen
Reprasentationen Entstehungsprozesse, Veranderungsdynamiken und
Elaborationen in sozialen Interaktionen, im Alltagsdiskurs, im
gesellschaftlichen Meinungsaustausch, in der medialen Berichterstattung

usw. besprochen.

3) Aus dem Blickwinkel der ,Makro-Reduktion individueller Wissenssysteme
auf soziale Prozesse" werden soziale Reprasentationen meta-theoretisch
als Begriff verstanden, der es ermdglicht, gesellschaftliche und
individuelle Analysesysteme aufeinander zu beziehen und zu erklaren, in
welcher Weise soziale Prozesse zu individuellen, sozial verankerten

Vorstellungen fuhren.

In einer spateren Publikation schreiben Wagner, Duveen, Farr, Jovchelovitch,
Lorenzi-Cioldi, Markova, und Rose (1999, S. 96): ,A social representation is a
collective phenomenon pertaining to a community which is co-constructed by
individuals in their daily talk and action. (...) a social representation is the

ensemble of thoughts and feelings being expressed in verbal behaviour of
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actors which constitutes an object for a social group.” Die Theorie der sozialen
Reprasentationen lenkt die Aufmerksamkeit der vorwiegend anglo-sachsischen
Ausrichtung der Sozialpsychologie des Individuums zur europaischen
sozialwissenschaftlichen Tradition.

Soziale Vorstellungen sind sowohl das Produkt des Alltagsdiskurses, als auch
das ,Umfeld”, in dem sich der Alltagsdiskurs ereignet. Das ,Umfeld“ des
Alltagsdiskurses ist ein konsensuales. Die Notwendigkeit des Konsenses erklart
sich einerseits motivgeleitet aus dem Streben der Einzelnen, sich in das soziale
Umfeld zu integrieren, und andererseits aus dem kontextbedingten Zwang, sich
der angemessenen sozialen Codes, der Sprache, Bilder, Gesten etc., zu

bedienen, um eine moglichst ungestoérte Verstandigung zu gewahrleisten.

Die Hauptfunktion der sozialen Vorstellungen besteht darin, unbekannte
Phanomene bekannt zu machen und damit ein homogenes, vertrautes Umfeld
fur den Alltagsdiskurs zu schaffen. Das Unbekannte bezeichnet nicht nur
unbekannte Dinge und Inhalte an sich, sondern umfasst ebenso unbekannte
Relationen zwischen bekannten Dingen. Der eigentliche
Transformationsprozess des Unbekannten beziehungsweise Neuen vollzieht
sich auf der kognitiven Ebene der Individuen. Die inhaltlichen Bedingungen fur
Transformationsprozesse des Unbekannten werden durch das gesellschaftliche
Inventar an vorhandenen sozialen Vorstellungen gesetzt. Inhalte und Theorien,
die gesellschaftlich nicht konsensfahig sind, und/oder sich als Gegenstand des
Alltagsdiskurses als zu komplex gestalten, werden selektiv ausgeblendet. In
seiner Untersuchung zu den sozialen Vorstellungen Uber die Psychoanalyse
konnte Moscovici (1961) zeigen, dass die zentrale These der Psychoanalyse,
der sexuelle Trieb, aufgrund des sozialen Tabus in den sozialen Vorstellungen
nebensachlich war. Soziale Vorstellungen nehmen eine Art Pufferfunktion ein,
die unbekannte Inhalte einem Transformationsprozess unterziehen, welcher
diese Inhalte an den bestehenden Grundstock an gesellschaftskonformen
Vorstellungen anschlussfahig macht. Durch diese Funktion wird auch die

strukturelle Organisation der Inhalte sozialer Vorstellungen deutlich.

Finden unbekannte Inhalte Eingang in den Alltagsdiskurs, so lassen sich zwei
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Szenarien differenzieren:

a) Das Unbekannte hinterfragt oder bedroht einen Kerngedanken der sozialen
Vorstellung, so dass im gegebenen Kontext der sozialen Vorstellung
Verstandnisprobleme bestehen.

b) Das Unbekannte hinterfragt lediglich Aspekte einer sozialen Vorstellung, der
Kerngedanke bleibt jedoch unberthrt, so dass das Unbekannte in die

bestehende Vorstellung eingegliedert werden kann.

Die Struktur der sozialen Vorstellungen wird nach Kern- und Peripherie-
Elementen differenziert. Den Kernelementen kommen zwei Funktionen zu:
Erstens bestimmen sie die Bedeutung und Identitét einer sozialen Vorstellung

und zweitens organisieren sie eine soziale Vorstellung (Abric, 1994; 2001).

Die Kernelemente bilden explizit oder implizit die Grundlage der Vorstellungen
im Alltagsdiskurs. Explizit sind sie grundlegend, wenn sie selbst zum
Gegenstand des Diskurses werden, namlich dann, wenn es um die klarende
Bestimmung eines Themas geht. Implizit sind sie dann grundlegend, wenn sich
der Alltagsdiskurs auf der peripheren Ebene um die Auspragungen der
Grundvorstellungen dreht, beispielsweise wenn Rechte vor dem Hintergrund

demokratischer Gedanken diskutiert werden.

Die peripheren Vorstellungsinhalte sind durch drei Funktionen gepragt, die alle
der Stabilitat des Kerns dienen:

a) An der Schnittstelle zwischen Kernvorstellung und Kontext positioniert, wird
der Kern einer sozialen Vorstellung im jeweils gegebenen Kontext mdglichst

verstandlich elaboriert und konkretisiert.

b) Durch die Anpassung der Peripherie an die zeitliche Entwicklung des
Kontextes verhindern die peripheren Elemente die Veralterung der sozialen

Vorstellung.

c) Sowohl Konkretisierung als auch Anpassung tben indirekt eine
Schutzfunktion fur den invarianten Kern aus, indem sie eine
Mediationsleistung zwischen Kern und dem stets veranderlichen Kontext

erfullen.
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Wenn unbekannte Inhalte Eingang in den Alltagsdiskurs finden, kommt es fr
Individuen zu einer Konfrontation mit dem jeweiligen Grundstock an
bestehenden Vorstellungen. Bestehende Vorstellungen werden mit den neuen,
unbekannten Inhalten verglichen. Die Vergleichsprozesse basieren einerseits
auf der individuellen Gedachtnisleistung, andererseits werden sie unterlaufen
vom bereits besprochenen sozialen Grundmotiv des Konsenses. Zwei kognitive
Prozesse fuhren zur Entstehung sozialer Vorstellungen: Die Verankerung und
die Objektivierung. Diese Prozesse laufen sukzessive ab, wobei auf die
Verankerung die Objektivierung folgt.

Verankerung bezeichnet einen Ordnungsprozess, bei dem Individuen das
Gedachtnis nach vorhandenen Vorstellungen absuchen, um das Unbekannte
nach bereits bekannten Kategorien zu klassifizieren und zu benennen. Es ware
unzureichend, diesen Prozess als einen ,neutralen* Erinnerungsprozess zu
verstehen, weil komplexe kognitive Operationen verlangt werden, wenn
unbekannte Sachverhalte in ,Anlehnung an-*, als ,Variation von-“, im ,Kontrast

zu-“ etwas Bekanntem vorgestellt und benannt werden.

Der Verankerungsprozess wirkt nicht nur auf die zu verankernden Inhalte,
sondern ebenso auf die bereits bestehenden Vorstellungen. Auch die
etablierten sozialen Vorstellungen unterliegen einem standigen Prozess der
Veranderung. Wird beispielsweise das freie Assoziieren der psychoanalytischen
Technik mit der etablierten Vorstellung einer kirchlichen Beichte verankert, so
wird nicht nur das Konzept der freien Assoziation an das der Beichte
angenéhert, sondern auch die Vorstellung der Beichte erweitert und fir die
Einsichten, die dem Kontext der Psychoanalyse entstammen, verfligbar. Dies
verdeutlicht den dynamischen Prozess, dem die etablierten sozialen
Vorstellungen fortwahrend unterliegen. Insgesamt erdffnet der Prozess der
Verankerung Einsicht in die strukturellen Eigenheiten sozialer Vorstellungen
und realisiert sich am deutlichsten in der oben beschriebenen

Anpassungsfunktion der Peripherie.

Der zweite Prozess umfasst die qualitative Auspragung sozialer Vorstellungen,

also ihre Anschaulichkeit. Vorstellungen sind dergestalt, dass sie eine
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Bildhaftigkeit erzwingen. Unbekanntes ist jedoch definitionsgeman abstrakt und
schlie3t jegliche Anschaulichkeit aus. Der Prozess der Verankerung bereitet die
Grundlage, den Kontext, in dem das Unbekannte den ,Raum® erhalt, um
Vorstellungen zu erméglichen. Anschaulichkeit setzt die Sichtbarkeit, also
.externe” Verfugbarkeit voraus. In Konsequenz werden abstrakte Konzepte als

quasi physische Objekte vorgestellt.

Moscovici (2000) demonstriert den Prozess der Objektivierung am Beispiel der
Sprache. Er verweist auf die weit verbreitete Neigung, im Alltagsdiskurs die
substantivierte Form von an sich abstrakten Qualitaten (Adjektive) und
Handlungen (Verben) zu verwenden und unter Umstanden zu personifizieren.
Beispielsweise kdnnte eine wagemutige Person als tapfer und mutig
beschrieben werden und — wie Objektivierungsprozesse am Beispiel der
Sprache nahelegen — in weiterer Folge konnten Tapferkeit und Mut bildlich
anhand der Vorstellung von Helden reprasentiert werden. Die kognitive
Verflugbarkeit entsprechender Bilder hangt nicht zuletzt von ihrer sozialen
Akzeptanz ab. Im Falle von komplexen Theorien mit abstraktem Sachverhalt,
wie der Psychoanalyse, verdeutlicht sich Objektivierung durch einen graduellen
Loslosungsprozess der ,unanschaulichen” Aspekte der Theorie, so dass sich
die sozialen Vorstellungen auf jene Komponenten reduzieren, die am
unmittelbarsten verfugbar sind. Der christliche Gott wird zum personifizierten
Vater; die soziale Vorstellung der Psychoanalyse beschrankt sich auf jene
Bereiche, in denen sich Analogien zur physischen Realitat aufdrangen
(Moscovici, 1961). Der Prozess der Objektivierung zeigt sich in der
Konkretisierungsfunktion der Peripherie einer sozialen Reprasentation
(Abbildung 3.4).

Abbildung 3.4: Soziogenese sozialer Reprasentationen (nach Wagner, Duveen,
Farr, Jovchelovitch, Lorenzi-Cioldi, Markova, & Rose, 1999, S. 98)
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Bedrohliches oder unbekanntes
Ph&nomen oder Ereignis (z. B.
Einfiihrung des Euro, Publikation
der Theorie der Psychoanalyse)

Gesellschaft,
soziale Gruppen

Kollektive
Auseinandersetzung,
Suche nach verwandten
Inhalten, Kopien etc.

Die ,Welt“ der Verankerung mitund
Gesellschaft oder sozialen Interpretation anhand
Soziale Identitat Gruppe wird durch eine von bekannten
neue Vorstellung Inhalten und
bereichert Vorstellungen

Der gesellschaftliche Diskurs
fuhrtzur Objektivierung, d. h. zu
Vorstellungen in Form von
Bildern, Metaphern, Symbolen
etc.

Die neue Vorstellung
tragt zur sozialen
Identitat der
Gesellschaftoder
sozialen Gruppe bei

Das unbekannte Phanomen
wird ,bekannt‘und Teil des
Common-sense

Neue soziale
Vorstellung

Moscovici und Hewstone (1983) sehen soziale Vorstellungen als ,common-
sense” Theorien Uber grundlegende Fragen der Gemeinschaft an. ,Common-
sense” oder Alltagswissen wird als die Summe des Wissens beschrieben,
welches das Substrat von Bildern und Meinungen darstellt und die Grundlage
fur Entscheidungen und Handlungen bildet.

Produktion und Funktion sozialer Vorstellungen sind eng miteinander
verbunden. Soziale Vorstellungen werden von Individuen innerhalb einer
Gruppe entwickelt. Sie dienen den Bedurfnissen des Kollektivs, den
Anforderungen, die die Gesellschaft an ihre Mitglieder stellt, und garantieren,
vermittelt Gber die Standards der Moral, die Einhaltung der geltenden Normen.
Soziale Vorstellungen kdnnen eine Trennfunktion zwischen der eigenen
sozialen Gruppe und anderen Personenkreisen, Gruppen oder Subkulturen
besitzen. Haufig werden befreundete Personen und Gruppen, denen man sich
zugehdrig fuhlt, positiv beurteilt, wahrend angenommen wird, dass fremde
Gruppen weniger begehrenswerte Eigenschaften besitzen und daher negativ
beurteilt werden (Doise, 1978; Tajfel, 1981). Weiter kommt sozialen
Vorstellungen eine Rechtfertigungsfunktion zu, welche etwa in den Klischees
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Uber soziale Schichten zum Ausdruck kommt. Diese Klischees dienen der
Distanzregulation zwischen den Gruppen, sodass die wirtschaftliche
Differenzierung aufrechterhalten wird und gerechtfertigt erscheint. Soziale
Vorstellungen haben nach Doise (1978) auch eine Prognosefunktion, denn
bestimmte Interaktionsmuster zwischen verschiedenen Gruppen lassen sich
antizipieren. Hewstone, Jaspars, und Lalljee (1982) fihren zwei weitere
Funktionen an: Einerseits haben soziale Vorstellungen eine
Attribuierungsfunktion, worunter die Klarung der Ursachen sozialen Verhaltens
gemeint ist. Andererseits schaffen sie soziale Identitat. Soziale ldentitat bezieht
sich auf das Selbstbild einer Person als Mitglied einer oder mehrerer Gruppen,
einer Schicht oder sozialen Kategorie oder Gesellschaft. Aufgrund ihrer
Differenzierungs-, Rechtfertigungs- und Prognosefunktion und Steuerung von
Prozessen der Kausalattribuierung und ldentitatsbildung sind soziale
Vorstellungen fur die Organisation und Interpretation des individuellen
Lebensbereiches und die Interaktion zwischen Gesellschaftsgruppen

verantwortlich.

Soziale Vorstellungen tber die Wirtschaft wurden vor allem von Verges (1987)
untersucht. Er versuchte drei wesentliche Aspekte eines sozial reprasentierten
Pha&nomens zu erfassen: a) Einstellungen zum Phanomen oder Objekt, vor
allem Bewertungen; b) verfliigbare Informationen tber ein Objekt oder den
Wissensschatz und c) die Struktur zwischen den emotionalen, kognitiven und
handlungsbezogenen Einheiten, die einem Objekt zugeschrieben werden. Die
Methoden zur Untersuchung von sozialen Vorstellungen variieren von
Ethnographie tber Fokus-Gruppen, Inhaltsanalysen bis zur Analyse freier
Assoziationen und zu Befragungen und Fragebogenstudien. Auch Experimente
werden angefuhrt, obgleich experimentelle Zugange oft problematisch
erscheinen. Meist werden nicht-direktive Interviews gefihrt, Analysen von frei
formulierten Texten angestellt oder frei assoziierte Worte zu einem Stimulus

gesammelt (de Rosa, 1995).

3.3.1 Soziale Vorstellungen uber die Wirtschaft
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Tyszka und Sokolowska (1992) untersuchten nach der politischen und
wirtschaftlichen Wende im Osten Europas Laienvorstellungen tber
wirtschaftliche Sachverhalte in Polen und fanden, dass Laien wirtschaftliche
GroRRen aufgrund ihrer Alltagserfahrungen gruppieren und nicht nach logischen
Zusammenhangen suchen. Haufig wurden inkonsistente Winsche entdeckt:
Beispielsweise wurden soziale Unterstitzungsprogramme seitens des Staates
gefordert und gleichzeitig Steuerzahlungen als ungerechtfertigt empfunden.
Wahrend vor allem in den unteren Einkommens- und Bildungsschichten
Wissensreprasentationen aufgrund der personlichen Erfahrungen gebildet
wurden, schienen die Wissensstrukturen von wohlhabenden und hoch

gebildeten Laien eher nach logischen Zusammenhéangen organisiert zu sein.

Antonides, Farago, Ranyard, und Tyszka (1997) liel3en insgesamt 800
Personen in Polen, Ungarn, Grol3britannien und in den Niederlanden 40
verschiedene wirtschaftliche Aktivitaten auf unterschiedlichen Dimensionen
beurteilen. Beispielsweise wurden Streikaktivitaten, Arbeitsplatzwechsel,
Sparverhalten, Bezahlung von Steuern und Kauf eines Autos zur Beurteilung
vorgelegt. Dabei stellten die Autoren fest, dass Laien wirtschaftliche Aktivitaten
prinzipiell, unabhangig vom Land, in welchem die Untersuchung stattgefunden
hatte, nach zwei grundlegenden Dimensionen beurteilen: Einerseits werden
Aktivitaten nach ihrem sozialen Wert, etwa nach dem moralischen Grundwert,
Sicherheit fiir andere oder Attraktivitat beurteilt; andererseits werden
0konomische Sachverhalte, etwa Kosten-Nutzen-Differenzen, die
Gewinntrachtigkeit oder der Aufwand einer Aktivitat eingeschéatzt. Eine weitere
Studie Uber Laienwissen uber wirtschaftliche Phanomene wurde von Williamson
und Wearing (1996) durchgefihrt.

Verges, Tyszka, und Verges (1994) prasentierten eine Studie tber
wirtschaftliche Vorstellungen von Studenten aus Polen und Frankreich. Die
Teilnehmer wurden danach gefragt, was ihrer Meinung nach in der Wirtschaft
wichtig sei, und sollten drei bis acht Themenbereiche oder Schlagworte
anfuhren. AnschlieRend wurden elf Begriffe aus der Wirtschaft vorgelegt,
beispielsweise Unternehmen, Staat, Gewinn, Steuern und Arbeitslosigkeit. Die
Befragten hatten die Aufgabe, zwischen jenen Begriffen, die in der
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Wirtschaftswelt eng aufeinander bezogen sind, Verbindungslinien zu zeichnen.
Anschlie3end wurden 27 Worte, wie Wohlfahrt, Konkurrenz, Inflation und
Risiko, zur subjektiven Gruppierung vorgelegt. Letztlich mussten in einer Liste
von zwolf moglichen Zielen von Unternehmern drei wichtige und typische
gekennzeichnet werden. Die Autoren stellten fest, dass sowohl in der
franzosischen wie auch in der polnischen Stichprobe ,Wirtschaft* vor allem in
zwei Hauptbereiche gegliedert wurde, in den staatlichen und in den
betrieblichen Bereich. Fur das franzosische Sample spielte der private
Haushalt, vor allem als Konsumeinheit, eine weitere prominente Rolle.
Bezuglich der subjektiven Strukturierung der 27 vorgelegten 6konomischen
Begriffe konnte nachgewiesen werden, dass die franzésischen Studenten
weitaus mehr, und deshalb insgesamt wahrscheinlich komplexere
Zusammenhange zwischen diesen Begriffen wahrnahmen als die polnischen
Kollegen, die nach der politischen und wirtschaftlichen Wende in ihrem Land
nur auf einige wenige Erfahrungen mit marktwirtschaftlichen Systemen
zurtckgreifen konnten. In Abbildung 3.5 ist das von der franzosischen

Stichprobe strukturierte Begriffsfeld wiedergegeben.

Abbildung 3.5: Strukturierung von wirtschaftlichen Begriffen seitens

franzosischer Studenten (nach Verges, Tyszka, & Verges, 1994)
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Eine Reihe von Untersuchungen tber spezifische Themenbereiche der
Wirtschaft konzentrierte sich auf die Problematik der Kredithahme und
Verschuldung und auf die Bedeutung des Geldes sowie der Wahrung
(Kamleitner & Kirchler, 2006, 2007). Laienvorstellungen tber Schulden und
Uberschuldung folgen dem Glauben an eine gerechte Welt. Wer tiberschuldet
ist, ist selber schuld! Es dominierten, wie auch die Analyse der Vorstellungen
tber Armut und Arbeitslosigkeit zeigt, individuelle Ursachenzuschreibungen.
Nicht selten wird Verschuldung als Konsequenz verantwortungslosen
Kaufverhaltens der Betroffenen gesehen (z. B. Roland-Lévy & Viaud, 1994;
Walker, 1994). Finanzkrisen und die Veranderung von Wirtschaftsverhaltnissen
wirken auf die sozialen Vorstellungen, wie beispielsweise Roland-Lévy,
Pappalardo Boumelki, und Guillet (2010) in ihren Analysen von sozialen

Vorstellungen tber Kredit und Schulden nach der Finanzkrise 2008 zeigen.

Studien Uber Laienvorstellungen tber Geld und die Wahrung wurden vor allem
zur Zeit der Wahrungsumestellung in Staaten der Europaischen Union, 1999 und
2001, durchgefihrt. Exemplarisch sollen einige Befunde aus einer
europaweiten Studie von Kirchler, el Sehity, und Kulich (2004) beschrieben
werden. Untersucht wurde die strukturelle und inhaltliche Veréanderung der
sozialen Vorstellungen tber den Euro, mit Fokus auf den kognitiven
Bedingungen der Entwicklung sozialer Vorstellungen. Da der Euro in zwei
Etappen sozial prasent wurde, zuerst 1999 abstrakt als Buchgeld und zu
Beginn 2002 auch physisch als Bargeld, lassen sich die Verdnderungen in der
sozialen Vorstellung besonders auf ihre kognitive Bedingtheit, die veranderte

Wahrnehmung, zurtckfihren.

Assoziationsdaten zu der jeweiligen Nationalwdhrung und zum ,Euro® von
2,700 Studienteilnehmern aus den Jahren 2001 und 2002 wurden untersucht.
Die Assoziationsdaten wurden uber die Zeit strukturell in allen Landern
wesentlich kompakter, das heil3t, mit zunehmender Vertrautheit des Euro
resultierten weniger verschiedene Assoziationen. Die Kernvorstellungen (,neue
Wahrung", ,europaische Wahrung®) hoben sich deutlicher von den peripheren
Elementen ab (el Sehity, Kirchler, & Muehlbacher, 2003). Auf inhaltlicher Ebene

verursachte der ,Realitatsschock” der physischen Einfihrung des Euro ein
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klassisches Phanomen der Objektivierung, ndmlich Neologismen, wie ,Teuro®.
Teuro erschien medial erstmals im Jahre 2000, vermittelt aber erst seit 2002
den gesellschaftlichen Konsens, dass der Euro Teuerungen bedeutet. Die
ursprunglich ungewisse wirtschaftliche Bedeutung der neuen Wahrung wurde
auf eine gewisse, wenn auch negative Entwicklung reduziert. Die
Verankerungsprozesse druckten sich im Vergleich mit einer anderen
Weltwahrung, dem Dollar, aus. 2002 wurden plotzlich etliche der Attribute
dieser Weltwéhrung fur den Euro verfugbar (z. B. internationaler Wettbewerb,
Globalisierung, Kapitalismus), so dass der Euro als Wirtschaftsrealitat in
Analogie zum Dollar vorstellbar wurde. Unterstitzt wurde der Befund durch die
inhaltliche Kontrastierung der ehemaligen Nationalwahrung (z. B. alt,
traditionell, kulturell, Geschichte) mit dem Euro (neu, modern, europaweit,
Zukunft etc.), wodurch die Nationalwahrung gewissermaf3en zur Antithese des

Euro wurde.

3.3.2 Soziale Vorstellungen Gber Armut und Reichtum

Der Glaube an eine gerechte Welt durchdringt die Vorstellungen von Laien tber
wirtschaftliche Phdnomene generell und ganz speziell jene tber individuellen
Wohlstand, Armut und den Verlust von Arbeit. Der Theorie des Glaubens an
eine gerechte Welt entsprechend haben Menschen das Bedurfnis,
anzunehmen, sie lebten in einer Welt, die gerecht ist und in welcher das
Schicksal nicht dem Zufall folgt. Die Welt wird als gerecht wahrgenommen,
wenn zwischen den Handlungen einer Person und dem ihr widerfahrenden
Schicksal eine Verbindung besteht. Eine gerechte Welt besteht dann, wenn
jeder das bekommt, was er verdient und verdient, was er bekommt (Montada &
Lerner, 1998).

Bénabou und Tirole (zitiert nach Haring & Storbeck, 2007, S. 85) konnten 2006
nachweisen, dass der in den USA vorherrschende Glaube an eine gerechte

Entlohnung harter Arbeit dazu flhrt, dass eher hart gearbeitet wird und dadurch
eher Wohlstand erreicht wird (,vom Tellerwascher zum Millionar*) als in Europa.

Die Chancen fur den sozialen Aufstieg wéaren in Europa jedoch nicht geringer
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als in den USA. Unterschiede zeigen sich hingegen in der Wahrnehmung der
~Welt", welche in Europa im Gegensatz zu den USA als ungerechter beurteilt
wird. Bastounis, Leiser, und Roland-Lévy (2004) erhoben in acht Nationen den
Glauben an eine gerechte Welt mittels Economic Values Inventory (EVI) und
stellten einen positiven Zusammenhang zwischen Zufriedenheit mit der
Wirtschaft und internaler Kontrolliiberzeugung fest. In einer Folgestudie (Allen,
Ng, & Leiser, 2005) zeigte sich ein positiver Zusammenhang zwischen
Zufriedenheit mit der Wirtschaft, dem Glauben an eine gerechte Welt und dem
Modernisierungsgrad des jeweiligen Landes. In jeder der drei genannten
Studien wurde zudem ein negativer Zusammenhang des Glaubens an eine
gerechte Welt mit der Beflrwortung sozialer Sicherheit festgestellt. Die negative
Einstellung gegenuber staatlicher Unterstiitzung sozial Bedurftiger scheint an
den Ursachenzuschreibungen der Bedurftigkeit auf ein individuelles
Unvermdgen der Betroffenen, selbst flr eine Besserung ihrer eigenen Lage zu
sorgen, zu liegen. Dadurch werden sozial benachteiligte Personen und solche
mit geringeren Fahigkeiten besonders stigmatisiert. In einer weiteren Studie
zeigte sich, dass der Glaube an eine gerechte Welt und das Vertrauen in ein
faires national-politisches System auch die Aktienkultur eines Landes
beeinflussen. Guiso, Sapienza, und Zingales (2003; zitiert nach Haring &
Storbeck, 2007, S. 87) berichten, dass der Anteil der Aktienbesitzer in jenen
Landern deutlich héher ist, in welchen auch das Vertrauen in ein faires System
gegeben ist, wie zum Beispiel in den USA. Das Vertrauen in eine gerechte Welt
und in einen fairen Staat durfte allerdings mit zunehmendem Bildungsniveau

der Befragten weniger wichtig werden.

Als spezifische wirtschaftspolitische Themen wurden Meinungen Uber die
Aufgaben der Regierung (Kemp, 2008), tber Reichtum und vor allem
Laienvorstellungen Uber Armut und deren subjektive Ursachen (Loix &
Pepermans, 2004), sowie Meinungen zur Wahrungsumstellung von nationalen

Wahrungen in Europa zum Euro und anderen Themen untersucht.

In einer Studie des Opinion Research Survey in Amerika wurde im Jahre 1945
nach den Quellen der Armut gefragt. Der Grol3teil der Befragten meinte, Armut

sei internal verursacht. Armen Leuten fehlen demnach die Initiative und das
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Engagement; sie hatten einen schwachen Charakter und wenig Ausdauer.
Okonomische, politische oder bildungsspezifische Differenzen wurden seltener
als Ursachen der Armut angefiihrt. Die Europaische Union (damals
Européische Gemeinschaft) gab 1977 eine Studie in verschiedenen Landern
Uber die vermeintlichen Ursachen der Armut in Auftrag. Auch in dieser Studie
zeigte sich, dass Armut vorwiegend individualistischen (z. B. Faulheit,
Antriebslosigkeit) und fatalistischen Ursachen (z. B. Ungliick) zugeschrieben
wird. Tabelle 3.2 fasst einige Ergebnisse der Untersuchung zusammen
(Furnham, 1988). Auch Reichtum und Wohlistand werden hauptséchlich
individualistischen, gesellschaftlichen oder fatalistischen Ursachen
zugeschrieben (Furnham, 1983). Allerdings durften Attributionsunterschiede
zwischen Bevdlkerungsgruppen bestehen. Feagin (1975) berichtet
beispielsweise Unterschiede zwischen ethnischen Gruppen, Religions-, Alters-,

Einkommens- und Bildungsgruppen.

Tabelle 3.2: Subjektive Ursachen der Armut im Land (aus Furnham, 1988, S.
140, nach dem EEC Report von 1977, S. 70; Nennungen in Prozent und

Rangreihung in Klammern)

Ursachen Italien Frankreich Deutsch- Grol3-
land britannien
1. Deprivierte Kindheit 63 (1) 44 (2) 47 (1) 16 (9)
2. Mangelnde Schulbildung 47 (2) 37 (4) 41 (3) 29 (7)
3. Zahlreiche Kinder 36 (3) 26 (7) 17 (9) 31 (5)
4. Krankheit 31(4) 38 (3) 42 (2) 36 (4)
5. Faulheit 29 (5) 15 (8) 30 (7) 45 (1)
6. Hohes Alter, Einsamkeit 28 (6) 50 (1) 32 (5) 30 (6)
7. Fehlende Planung 19 (7) 15 (9) 18 (8) 21 (8)
8. Alkoholabhangigkeit 15 (8) 31 (6) 31 (6) 40 (3)
9. Chronische Arbeitslosigkeit 09 (9) 36 (5) 38 (4) 42 (2)

Weitere Studien kommen zu ahnlichen Ergebnissen (Hunt, 2004). 2000 wurde
von Hunt die sogenannte ,Legitimation, Attribution and Self-Verification Survey*
(LAS) in Kalifornien durchgefuhrt. Laut dieser Studie fuhren Laien Reichtum auf
individualistische Ursachen (gegenuber strukturalistischen) zurtick. Armut
hingegen wurde eher auf strukturalistische Umstéande zurtickgefiihrt. Diese
Ergebnisse weisen darauf hin, dass Laien annehmen, dass eine Person ihr
Schicksal ,in der Hand“ hat und eine fahige und motivierte Person durchaus die

Chance nutzen kann, sich wirtschaftlich und gesellschaftlich zu verbessern. Der
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Traum ,vom Tellerwdscher zum Millionar” ist kein phantastischer Traum
sondern kann Realitat werden. Im Gegensatz dazu wird Armut durchaus auf
das soziale System zurtickgefuhrt. Wie in friheren Untersuchungen auch
schrieben ethnische Minderheiten, wie Afroamerikaner und Latinos, das
wirtschaftliche Schicksal einer Person eher strukturellen Bedingungen zu.
Weiter durften Einkommens- und Bildungsunterschiede mit unterschiedlichen
Attributionen korrelieren (Hunt, 2004).

Die Zuschreibung des wirtschaftlichen Wohlstandes und der Armut hangt auch
von der jeweiligen wirtschaftlichen und politischen Lage eines Landes, der
Religion und der vorherrschenden Ideologie ab. In einer Studie von Hayati und
Karami (2005) wurde festgestellt, dass iranische Landwirte vorrangig
strukturalistische Aspekte, wie eine nachlassige Regierung, zu wenige
Arbeitsmoglichkeiten, soziale Diskriminierung usw. als Ursachen von Armut
ansehen. Ahnlich tiberwogen in einer Studie mit libanesischen Studenten
strukturalistische Ursachenzuschreibungen (Abouchedid & Nasser, 2001). Die
Autoren fuhrten die Attributionsmuster auf politische und wirtschaftliche Krisen

sowie soziale Veranderungen in diesen Landern zurlck.

3.3.3 Soziale Vorstellungen Uber Arbeitslosigkeit

Die psychologischen Auswirkungen von Arbeitslosigkeit wurden in zahlreichen
Studien untersucht (Feather, 1997; Fryer & Payne, 1986; Fryer, 2000; Hanisch,
1999; Lang-von Wins, Mohr, & von Rosenstiel, 2004; Paul & Moser, 2001,
Sverke, Hellgren, & Naswall, 2002; Wanberg, Kammeyer-Miiller, & Shi, 2001;
Winefield, 1995; etc.). Ein Grol3teil der Studien tber Laientheorien bezieht sich
auf subjektive Ursachen der Arbeitslosigkeit. In einer Studie in Osterreich
(Kirchler, 1993a) wurde nach den wichtigsten Ursachen fir Arbeitslosigkeit
gefragt. Von den insgesamt 234 angefihrten Ursachen betraf ein erheblicher
Teil (insgesamt 37.3 Prozent) personliche Merkmale der Betroffenen: 18.9
Prozent der Ursachen bezogen sich auf mangelnde Arbeitsmotivation,
Interesselosigkeit, Bequemlichkeit, mangelnde Ausdauer und

Arbeitsbereitschaft, arbeitshemmende Einstellungen, Unzufriedenheit,
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Alkoholsucht, Krankheit und auf ein zu hohes Alter. Mangelnde Mobilitat,
einseitige Berufswiinsche und fehlende Flexibilitdt wurden in 6.3 Prozent der
Féalle als Ursache erlebt; die fehlende Bereitschaft, sich aufgrund des
Akademikertberschusses oder des Facharbeitermangels auf einen
entsprechenden Beruf umzuschulen, wurde in 9.5 Prozent der Félle genannt,
und die mangelhafte Ausbildung der Arbeitnehmer wurde in 2.6 Prozent der
Falle als Ursache fur Arbeitslosigkeit angeklagt. All diese Ursachen weisen auf
internale Attributionen und den Glauben an eine gerechte Welt hin.

Der Unternehmensfiihrung und innerbetrieblichen Reorganisationsvorhaben
wurde die Verantwortung in insgesamt 26.8 Prozent der Félle zugeschrieben.
23 Prozent der genannten Ursachen betrafen die Wirtschaftslage und Politik,
wie Kaufkraftabwanderung, Nachfrageriickgang, Inflation, Konjunkturprobleme
und Wirtschaftskrise, mangelhafte Finanzpolitik, zu lange Arbeitszeiten und eine
zu leichtsinnige Politik gegentiber bestimmten, meist fremdlandischen
Personengruppen, die auf den Arbeitsmarkt drdngen. Die restlichen Ursachen
bezogen sich auf zu hohes und damit demotivierendes Arbeitslosengeld und
auf die Mdglichkeiten und Vorteile der Schwarzarbeit. Eine Befragung von
Experten fuhrte zu ahnlichen Ergebnissen (Kirchler, 1993a). Interviewt wurden
Personen, die in der Osterreichischen Arbeitsmarktverwaltung tatig sind und oft
direkt mit Arbeitslosen zu tun haben. Sie wecken Hoffnungen in den
Betroffenen, bieten Informationen an und kénnen in manchen Fallen tatsachlich
helfen, eine neue Anstellung zu finden. Die Erfahrungen mit den Arbeitslosen
verdichten sich zu einem Schatz von Wissen, Urteilen und Meinungen, die die
geselischaftliche Anteilnahme und die kollektiven Verdachtigungen mitbedingen
und darin einen gewichtigen Platz einnehmen. Die 57 Befragten fihrten
insgesamt 537 Griinde fur Arbeitslosigkeit an. 66 Prozent der genannten
Ursachen betrafen persoénliche Probleme (psychische oder kognitive
Behinderungen, Alter, physische Behinderungen, Motivationsprobleme etc.);
jeweils 10 bis 13 Prozent der Ursachen betrafen soziale Integrationsprobleme,
innerbetriebliche Probleme oder die wirtschaftspolitische Lage. Dass auch
Beschaftigte in Arbeitsdmtern vorwiegend individuelle Grinde anfiihren,
Uberrascht nicht, wo die Befragten doch taglich mit Arbeitslosen konfrontiert und
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nicht mit der allgemeinen Wirtschaftslage befasst sind. Bedenklich ist trotzdem,

dass sich das Bild individueller Verschuldung damit verfestigt.

Auf die Frage nach den Merkmalen der Verlierer am Arbeitsplatz, also jene
Arbeitslosen, die auch nach langem Suchen keine Arbeit finden, wurden die in

Abbildung 3.6 zusammengefassten Merkmale genannt.

Abbildung 3.6: Merkmale der Verlierer am Arbeitsplatz (Kirchler, 1993a, S. 138)

Keine besonderen Merkmale

Andere Probleme (4 %) (3 %)
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Arbeitslose stellen eine Quelle der Beunruhigung dar. Einerseits mahnt ihr Los
zur Anteilnahme und Hilfeleistung, andererseits bestehen Zweifel Uber
individuelle oder kollektive Verursachung des Arbeitslosenschicksals. Eine
Mdoglichkeit, sich vom Schicksal der Arbeitslosen zu distanzieren und den
Forderungen der Betroffenen nach Verstandnis und Hilfe zu entkommen,
besteht darin, die Ursachen nicht in der gesamtgesellschaftlichen oder
wirtschaftlichen Lage, sondern in den Betroffenen selbst zu lokalisieren.
Aufgrund der Individualisierung des Problems, durch sachlich-logische
Argumentation, wenn sie auch nur vordergriindig gerechtfertigt erscheinen mag,
kann Schuld den Betroffenen selbst zugeschrieben und damit die
Arbeitslosigkeit zum selbstverschuldeten Problem der Betroffenen gemacht
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werden, fir dessen Konsequenzen und dessen Losung sie selbst verantwortlich

sind.

Kirchler (1993a) befragte sieben Berufsgruppen oder Angehdrige sozialer
Kategorien nach deren sozialen Vorstellungen Uber Arbeitslosigkeit und
Arbeitslose. Unternehmer, Arbeiter, Angestellte, Beamte, Studenten,
Hausfrauen und Arbeitslose wurden aufgefordert, typische Vertreter ihrer
eigenen und der anderen Kategorien zu beschreiben und auch zum Problem
der Arbeitslosigkeit Stellung zu nehmen. Mitglieder einer Gruppe oder sozialen
Kategorie schreiben bekanntlich der eigenen Gruppe eher positive Merkmale zu
als anderen Gruppen, und auch guinstigere Eigenschaften als ihnen von
AulRenstehenden zugeschrieben werden. Deshalb ist anzunehmen, dass die
Befragten einen Vertreter der eigenen Kategorie positiv beschreiben, wahrend
die Beschreibung der Vertreter der tbrigen Kategorien negativer ausfallt. Dieser
Hypothese zufolge mussten Unternehmer den typischen Unternehmer positiv
charakterisieren und analog Arbeiter den typischen Arbeiter, Studenten den
typischen Studenten etc. Arbeitslose sollten den typischen Betroffenen mit
positiveren Worten beschreiben als dies etwa Unternehmer tun. Allerdings
weisen die Ergebnisse auf bedenkliche Unterschiede zwischen Arbeitslosen
und anderen Personengruppen hin: , Typische® Arbeitslose wurden von allen
Befragten, auch von den Arbeitslosen selbst, negativ beurteilt. Selbst
Arbeitslose haben Uber ihre Kategorie negative Vorstellungen. Trotz eigener
Betroffenheit wird die soziale Kategorie von Arbeitslosen abgewertet. In
Abbildung 3.7 sind die durchschnittlichen Urteile der Befragten tber die
typischen Vertreter der sieben sozialen Klassen zusammengefasst.

Abbildung 3.7: Durchschnittliche Bewertung der typischen Vertreter seitens der
Befragten von sieben sozialen Kategorien (Urteilsskala von —1 = negativ bis +1
= positiv). Die vollen Punkte zeigen die Urteile der Vertreter der eigenen

Kategorie an; die leeren Punkte weisen auf die Urteile Gber die jeweils anderen

sieben Kategorien hin.
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Arbeitslose werden negativer beschrieben als andere Personengruppen
(Jahoda, 1982; Wacker, 1983). Wahrend die Arbeiter, Angestellten,
Unternehmer und Beamten einem Vertreter ihrer Kategorie das beste Zeugnis
ausstellten und auch Hausfrauen und Studenten eine typische Person ihrer
Kategorie positiv beschrieben, beurteilten Arbeitslose einen typischen
Betroffenen besonders negativ. Diese Ergebnisse legen nahe, dass sich
Arbeitslose nicht mit ihrem Schicksal und ihren ,Schicksalsgenossen®
identifizieren kbnnen. Im Gegenteil, sie differenzieren zwischen sich und
anderen Arbeitslosen, erleben die eigene Arbeitslosigkeit als fremd verschuldet,
aber klagen die tbrigen Arbeitslosen an, ihre Lage selbst verursacht zu haben,
weil sie zu hohe Anspriiche stellen, zu wenig kompromissbereit und oft nicht
arbeitswillig sind (Kirchler, 1993a). Die mangelnde Identifikation mit der eigenen
Kategorie durfte eine Gruppenbildung und Solidarisierung der Arbeitslosen

erschweren.

Eine Erklarung daflr, dass sich Arbeitslose kaum zu einer Gruppe
zusammenschlie3en und gemeinsam ihre Interessen vertreten, findet sich in
den von Tajfel (1978) und Mitarbeitern entwickelten Theorien zur sozialen

Identitat und sozialen Kategorisierung (Tajfel & Turner, 1979; Turner, Hogg,
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Oakes, Reicher, & Wetherell, 1987; fur Kurzbeschreibungen der Theorien siehe
Petersen & Six, 2008).

Den Erkenntnissen der Kognitionspsychologie zufolge werden Informationen
Uber Personen und Objekte oder Ereignisse in Wissensstrukturen organisiert
und als Schemata kognitiv repréasentiert. Fir die Bildung von Schemata ist der
Prozess der Kategorisierung bedeutsam. Personen werden beispielsweise in
gut oder schlecht, freundlich oder unfreundlich etc. eingeteilt. Soziale
Kategorisierungsprozesse dienen dazu, soziale Ereignisse zu strukturieren und
damit eine Handlungsgrundlage zu bilden. Forschungen haben gezeigt, dass
Ahnlichkeiten innerhalb einer Kategorie (Assimilationseffekt) und Unterschiede
zwischen Kategorien (Kontrasteffekt) unter bestimmten Bedingungen deutlicher
wahrgenommen werden, als sie tatsachlich sind. So werden von Mitgliedern
sozialer Gruppen oder Kategorien Ahnlichkeiten zwischen den
Gruppenmitgliedern haufig Gberschétzt und Unterschiede zu anderen Gruppen
Uberbetont. Vor allem Mitglieder von positiv bewerteten Gruppen (z. B. Gruppen
mit hohem sozialem Status) identifizieren sich mit ihrer Gruppe und tendieren

dazu, andere Gruppen abzuwerten.

Henry Tajfel entsprechend streben Personen nach einem zufriedenstellenden
Selbstkonzept und einem hohen Selbstwert. Ein Teil des Selbstkonzeptes wird
durch die Mitgliedschaft in Gruppen bestimmt. Dieser Teil wird als soziale
Identitat bezeichnet. Soziale Identitat entsteht also durch
Strukturierungsprozesse, in welchen die soziale Umwelt bewertet und in eine
eigene und fremde Umwelt eingeteilt wird. Positive soziale ldentitat entsteht
dann, wenn sich Individuen mit der eigenen Gruppe identifizieren, und die
eigene Gruppe im Vergleich zu anderen, subjektiv bedeutsamen Gruppen auf
relevanten Vergleichsdimensionen gut abschneidet. Wird hingegen die eigene
Gruppe oder soziale Kategorie in Vergleichsprozessen schlechter bewertet, ist
die soziale Identitat negativ. So sind Gruppen oder soziale Klassen mit
geringem Status, die anderen Gruppen oder Kategorien untergeordnet sind (z.
B. Arbeitslose), in einem sozialen Geflige (z. B. der Gesellschaft) nicht in der
Lage, ihren Mitgliedern zu einer positiven sozialen ldentitat zu verhelfen. In

diesem Fall kann eine Person versuchen, durch soziale Mobilitat oder sozialen
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Wandel eine Veranderung herbeizufihren. Eine Person kann etwa versuchen,
ihren ldentifikationsgrad mit der Gruppe oder Kategorie zu mindern oder in eine
positiv bewertete Gruppe zu wechseln. Brown (1988) fuhrt unter anderem
folgende Moglichkeiten einer Veranderung an: a) Verlassen der Gruppe (z. B.
Personen einer ethnischen Gruppe, die als Mitglieder einer anderen Gruppe
gelten wollen); b) Beschrankung von Vergleichen auf andere untergeordnete
Gruppen (z. B. Arbeiter vergleichen sich mit Hilfsarbeitern); c) Veranderung der
Bedeutung der Vergleichsdimensionen (z. B. Einfihrung neuer Werte, Rituale
oder Normen durch gesellschaftliche Subgruppen, wie dies etwa Punks tun); d)
direkter Angriff der dominanten Gruppe (z. B. Feministen). Arbeitslose kénnten
ihre soziale ldentitat schitzen, indem sie sich erst gar nicht mit der Kategorie
der Arbeitslosen identifizieren.

Der Mangel an Identifikation, die Leugnung der Zugehérigkeit zur Klasse der
Betroffenen und damit die Verhinderung von Gruppenbildung fuhren zur
Entwicklung von Einzelk&ampfern und isolierten resignierenden Opfern. Dadurch
schwacht sich der soziopolitische Einfluss der Betroffenen,
Interessensverbande kdnnen nicht entstehen und anstatt aktiv politisch tatig zu
sein, riskieren Arbeitslose zum Werkzeug politischer Machenschaften zu
werden (siehe dazu Frey, 1990). Politisch-ideologische Versprechungen zielten
und zielen in Zeiten hoher Arbeitslosigkeit nicht selten darauf ab, den
Betroffenen einen Weg aus der eigenen Misere vorzuzeichnen und andere als
Gegner zu ,entlarven®. Damit werden Moéglichkeiten geschaffen, sich endgultig
der ,Gefahr* der Zugehoérigkeit zu der stigmatisierten Klasse der Arbeitslosen zu
entziehen und Bekannten und Verwandten zu zeigen, wie deutlich man
zwischen Arbeitslosen und Arbeitenden differenziert, und tatsachlich zur

Gruppe der letzteren gehért oder gehdéren mochte.

3.3.4 Soziale Vorstellungen tber Konsum und Mode

.Haben ist Sein!*, behauptet Helga Dittmar (2008). Unsere
Konsumgewohnheiten und Besitztiimer ,erzahlen®, wer wir sind. Konsumenten

kaufen nicht nur Guter, die sie brauchen, sondern Symbole, die bestimmte
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Informationen kommunizieren. Die Welt der Dinge ist eine Welt der Symbole
(Belk, 2008; Dittmar, 2008; Graumann, 1994). Konsumenten kaufen
.versprechungen®, schreibt Legrenzi (1991) in einer Abhandlung tber die
Okonomie von Laien, also Giiter, die Schonheit, Prestige und Macht bedeuten.
Konsumenten kaufen nicht Kleider, um sich vor Kalte und Regen zu schutzen,
sondern Eleganz; sie kaufen nicht Seife, um sich zu waschen, sondern eine
Eigenschaft, die sie begehrenswert macht. Gerade der Wunsch, begehrenswert
zu sein, durch modische Accessoires auf andere attraktiv zu wirken, durfte

einen Motor der Modeindustrie darstellen.

Der Wunsch nach Attraktivitat ist dabei nicht nur der Eitelkeit des Menschen
zuzuschreiben. Attraktivitat macht sich bezahlt, wie Hamermesh und Biddle
(1994) nachweisen. In einer 6konomischen Studie wiesen die Autoren nach,
dass Personen, die als besonders attraktiv empfunden werden, 10 Prozent
mehr verdienen als durchschnittlich schéne Menschen. Wahrend der
Attraktivitditsbonus ganze 10 Prozent betragt, belauft sich die Sanktion fur
Hasslichkeit immerhin auf 5 bis 10 Prozent (siehe
http://www.economist.com/displaystory.cfm?story_id=10311266; Zugriff am 20.
04. 2010). Aul3er der Verschonerung durch Mode dricken modische Objekte
auch die Zugehorigkeit zu bestimmten sozialen Gruppen und die

Differenzierung von anderen aus.

Guter dienen der ,Komplettierung unseres Selbst“, der symbolischen
Selbsterganzung (Wicklund & Gollwitzer, 1992). Die Theorie der symbolischen
Selbstergadnzung postuliert, dass Diskrepanzen zwischen Selbstbild und
Selbstideal durch geeignete Symbole tberbriickt werden kénnen.
Ersatzsymbole reprasentieren anderen Personen das eigene Idealbild. Ein
Sportwagen suggeriert beispielsweise, dass der Besitzer jung, dynamisch,

sportlich ist.

Individuen und Gruppen innerhalb der Gesellschaft (Belk, 2008; Dittmar, 1992;
Dittmar & Drury, 2000; Lunt & Livingstone, 1992a, 1992b). Beispielsweise kann
der Besitz von Accessoires, wie Schmuck und Uhren, die Individualitat der

Trager unterstreichen. Besonders offen zur Schau gestellte Produkte, die Art
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der in Anspruch genommenen Dienstleistungen und der Konsumstil farben auf
das Selbstbild und Image von Konsumenten ab. Objekte der Begierde formen
nach Belk, Ger, und Askegaard (2003) die eigene ldentitat mit und sind
Symboltrager in sozialen Beziehungen. In Wohistandsgesellschaften, wo die
Befriedigung von Grundbedurfnissen gesichert ist, kommt vor allem der
selbstwerterganzenden Funktion von Gitern hohe Bedeutung zu. Belk, Ger,
und Askegaard (2003) untersuchten dies anhand von Collage-Techniken. Zwei
Collagen eines turkischen Madchens (Abbildung 3.8a) und eines tirkischen

Jungen (Abbildung 3.8b) lassen Schlisse Uber deren Sehnsiichte zu.

Abbildung 3.8a: Wiinsche eines tirkischen Madchens, dargestellt anhand einer
Collage (Belk, Ger, & Askegaard, 2003)

Abbildung 3.8b: Wiinsche eines tirkischen Jungen, dargestellt anhand einer
Collage (Belk, Ger, & Askegaard, 2003)
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Vor allem Kleider sind Ausdruck von gesellschaftlichen Werten und Tabus und

gleichzeitig Sprache des Individuums (Barthes, 1970). Die Produktion von
Gutern und die Nachfrage danach sind Modetrends unterworfen. Moden sind
Ausdruck kultureller Aktivitaten, die Wirtschaftsprozesse beeinflussen und von
der Wirtschaft abhangig sind. Deshalb ist es sinnvoll, sich mit Modetrends im
Allgemeinen und mit Kleidermode im Speziellen aus 6konomisch-

psychologischer Sicht zu beschaftigen.

Im taglichen Sprachgebrauch wird Mode hauptséachlich mit dem Textilbereich
assoziiert. Mode im weiteren Sinn ist hingegen als eine, der Veranderlichkeit
unterworfene, auf Nachahmung, Wunsch nach Abwechslung und
Zeitgeschmack beruhende, auf dem Boden einer Gesellschaftsschicht
gewachsene Form der inneren und &ufReren Lebenshaltung zu verstehen. Sie
betrifft besonders die jeweils vorherrschende Art der Kleidung, Bart- und
Haartracht, Geselligkeit und Wohnkultur. Mode umfasst aber auch eine als

aktuell empfundene kurzlebige Stromung in der Kunst, Philosophie, Sprache,
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Literatur etc., welche allgemeinen Zeitinteressen entgegenkommt und diese
zum Ausdruck bringt (Bertelsmann, 1977). Sommer (1989, S. 136) definiert
Mode nicht nur als Stil oder Stilwandel einer Gruppe, ,sondern als eine die
ganze Gesellschaft durchziehende, die einzelnen Hypocodes (Gruppenstile)
aber unterschiedlich tangierende Modifizierung von Hypercodes.” Unter
Hypercodes sind die Lebensformen der Gesellschaft und der gesamte

Lebensbereich des Einzelnen zu verstehen.

Entstehung und Untergang einer Moderichtung unterliegen einer Vielzahl von
Einflissen. Sie gehorchen nicht den strengen Regeln der Vernunft. Das
Verhalten der Menschen auch im Umgang mit Kleidern, im Mut neue
Stilrichtungen zu ,tragen” und in der Tendenz andere nachzuahmen, ist von

Irrationalitat gepragt und deshalb schwer vorhersagbar.

Das Phanomen Mode ist durch eine Anzahl von verschiedenen Merkmalen
gekennzeichnet: Mode im Allgemeinen und Kleidermode im Speziellen sind
,S0zi0-psychische Erscheinungen® (Hirmer, 1968, S. 18) mit Prozesscharakter.
Mode ist gepragt vom haufigen Wechsel und charakterisiert durch Kurzfristigkeit
und Dynamik, Plétzlichkeit und Irrationalitét. Sie unterliegt einer Veralterung, die
meist psychologischer Art ist. Das modische Geschehen spielt sich in der
Offentlichkeit ab. Mode wird begleitet, beziehungsweise geleitet, vom Wandel
der Bedurfnisse; sie bedeutet Vielseitigkeit, und schliel3lich wird Mode initiiert
durch das Wechselspiel von Abhebung und Anpassung, beziehungsweise

Nachahmung.

Wir besitzen mehr Kleidungsstiicke als wir brauchen, weil Kleider mehr sind als
nur Korperschutz. Teure Gewander, die sich nicht jeder leisten kann, sind
deshalb attraktiv, weil sie demonstrativen Zwecken dienen und damit den
~feinen Leuten“ einen hohen Zusatznutzen versprechen (Veblen, 1899). Vor
Uber einem Jahrhundert beschrieb Kleinpaul (1888) Kleider als ,,Sprache ohne
Worte“. Sie sind der ,Spiegel der Seele”, sagte Brenninkmeyer (1963). Fur den
Betrachter sind Kleider Ausdruck der Eigenschaften der Person und fir den
Trager selbst sind seine Kleider Hoffnung und Bestéatigung seines Selbstbildes

(Flugel, 1930; Lotze, 1905). Kleider bedecken nicht nur den Korper, um vor
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Scham und Kalte zu schitzen, sondern sind Ausdruck des Einzelnen zur
Beeindruckung anderer. Aus sozialpsychologischer Sicht wird dem
Modeverhalten vor allem der Wunsch nach Selbstbestatigung, Steigerung des
Selbstwertgefihls und nach Identifikation zugrunde gelegt. Mode dient vor
allem der Selbstdarstellung einer Person gemaf der eigenen
Identitatsvorstellung. Kleider dienen zur Kompensation von Mangelzustanden
und informieren nicht nur Uber das Selbstbild, sondern auch tber das
Wunschbild einer Person (Sommer, 1989). Kleider verschmelzen mit dem
Kdrper und lassen uns anders denken und fuhlen; sie heben oder senken die
Stimmung und sind Ausdruck von Freude, Trauer und anderen Emotionen (Eco,
1985; Sommer, 1989).

.Mode ist eine so unertragliche Hasslichkeit, dass wir sie alle sechs Monate
andern mussen”, befand George Bernhard Shaw. Andere Autoren betrachten
Kleidermode kuhl als Wirtschaftsgut. Kleidermode ist fur die Wirtschaft von
Bedeutung. Die Aufgabe der Modemacher besteht darin, Konsumenten die
Freude an ihren Kleidungsstiicken zu nehmen, damit sie Neues kaufen
(Packard, 1961). Mode wird von den Profitinteressen des Kapitals geregelt. Der
Konsum von Modeartikeln ist ein Produkt des Kapitalismus (Squicciarino,
1986).

Vor allem teure Mode, besonders Markenbekleidung — sogenannte ,brands* —
ist beliebt. Weil sich nur ein Teil der Gesellschaft teure Markenbekleidung
leisten kann, missen andere zu vergleichbar dhnlichen Produkten greifen, um
den Anschein zu erwecken, zur ,Avantgarde“ zu gehéren. Der Kauf von
geféalschten Markenprodukten, von sogenannten Plagiaten, floriert, obwohl der
Kauf nicht legal ist (Belk, 2008; Furnham & Valgeirsson, 2007). Warum kaufen
Konsumenten gefalschte Produkte? Furnham und Valgeirsson (2007) meinen,
Personlichkeitsfaktoren, wie Materialismus und das personliche Wertesystem
spielen keine relevante Rolle, wenn es darum geht, zwischen jenen
Konsumenten zu unterscheiden, die Plagiate kaufen und solchen, die dies
ablehnen. Soziodemografische Variablen, vor allem die Erziehung,
Familienstruktur und religiése und politische Einstellungen erwiesen sich in

ihren Studien als relevanter.
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Sommer (1989) entwickelte ein sozialpsychologisches Konzept des
Modewandels, in welchem vor allem der Symbolcharakter der Kleidung betont
wird. Weil wir das Alte satt haben, suchen wir nach Neuem und brechen den
herkémmlichen Zeichensatz, die verschiedenen Codes und Symbole, auf. Auf
die Frage, welche neuen Symbole sich in welcher Art und Weise durchsetzen,
antwortet Sommer mit sozialpsychologischen Theorien zum
Minderheiteneinfluss (Moscovici, 1979), zur sozialen ldentitat (Tajfel, 1978;
Mugny, 1982) und mit der Social-Impact-Theorie von Latané (1981).
Zusammenfassend schreibt er (1989, S. 187): ,Mode in der (post)modernen
Gesellschaft griindet in einem Ensemble allgemeiner (psycho-)biologischer und
sozialer Grundmotive. Sie wird genauer als ein flr den sozialen Wandel
notwendiger Prozess der Stiltransformation definiert. Neue Stile werden von
Subkulturen geschaffen, welche aufgrund ihrer spezifischen sozialen Situation
dazu neigen, auf aktuelle Verédnderungen des sozio-6konomischen Systems u.
a. mit neuen, expressiven Kleidungsstilen zu reagieren. Durch Verletzung,
Aufbrechen und Neu-Arrangieren des noch geltenden Hypercodes und
spezifischer Hypocodes entstehen dabei neue Hypocodes. Diese subkulturellen
Stile weichen in aller Regel auf provokative, rebellische Weise vom geltenden
Hypercode ab, kdnnen aber die Massenmode beeinflussen, weil sie die
Bedingungen fur Minderheiteneinfluss erflllen, und weil die ihnen
zugrundeliegende Identitatsproblematik — in weniger deutlicher Weise — auch

weite Teile der Mehrheitsmilieus betrifft.”

Thompson und Haytko (1997, S. 39) untersuchten Gesprache von
Konsumenten tiber Mode und die soziale Konstruktion von Bedeutung
bestimmter modischer Accessoires und Modetrends. In der Zusammenfassung
ihrer Arbeit vermerken die Autoren: ,To speak of fashion is then to employ a
system of cultural discourses for making sense of the complexities of self-
identity, social relationships, and the rapidly changing diffusion of styles, image,
and meaning that pervade consumer culture.” Die Interviews tber Mode
zeigten, dass Konsumenten tUber Mode sprechen und dabei personalisierte
Geschichten konstruieren, Meinungen bilden, fir eine Gruppe verbindliche
Interpretationen geben, letztlich soziale Vorstellungen entwickeln, die festlegen,
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welche Bedeutung bestimmte Modeinhalte haben und was sie Uber die Trager

modischer Accessoires aussagen.

Kleider lassen Vermutungen uber ihre Trager zu. Erfolgreiche Frauen tragen
Kleider mit maskulinen Elementen, weil sie damit auf den oberen
Fuhrungsetagen bessere Chancen haben sollen (Forsythe, Drake, & Cox,
1985). Attraktiv gekleidete Frauen konnen eher mit der Hilfe anderer Personen
rechnen als andere (Kleinke, 1977; Lambert, 1972). Studenten glauben, dass
verfuhrerische Kleidung sicher ihnren Zweck erfillt (Terry & Doerge, 1979).
Schwarze Kleider lassen in westlichen Kulturkreisen oft auf Trauer schlief3en;
farbenfrohe Gewander konnen Stolz und Uberlegenheit signalisieren.
SchlieB3lich wird von Kleidern auf die Personlichkeit geschlossen: Aiken (1963)
ordnete bestimmten Kleidungspraferenzen folgende Persodnlichkeitsmerkmale
zu: Grol3es Interesse an Kleidung haben konventionelle, selbstbewusste,
autoritatsbezogene, beharrliche, unsichere und angepasste Personen.
Okonomische Kleidung bevorzugen verantwortungsbewusste, selbstbewusste,
intelligente, kontrollierte, aufmerksame und leistungsfahige Personen. Auf
dekorative Aspekte der Kleidung legen konventionelle, selbstbewusste, nicht
intellektuelle, gesellige und unterwiirfige Leute wert. Den Konformitatsaspekt
der Kleidung betonen sozial bewusste, moralische, traditionell eingestellte,
O0konomisch denkende, religiose Personen. Schliel3lich betonen
selbstkontrollierte, kooperative, extravertierte Personen, die Autoritaten
ablehnen, vor allem Bequemlichkeitsaspekte der Kleidung (Rosenfeld & Plax,
1977, Fiore & De Long, 1984).

Was Personen anhand ihrer Kleider mitteilen wollen und wie sie von anderen
interpretiert werden, welche Vorteile modisch gekleidete Personen und andere
fur sich erhoffen und welche Nachteile sie beftirchten, analysierten Kirchler und
Piel3linger (1992) in einer Studie, an welcher Designer von Kleidungsstticken,
Modehandler, Verkaufer aus der Bekleidungsbranche, Konsumenten, die sich
modisch kleiden (,Modefreaks") und Konsumenten, die sich der Kleidermode

verschlieen (,Modemuffel), teilnahmen.

Die Befragten wurden angewiesen, alle Assoziationen aufzuschreiben, die
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ihnen zur Bedeutung der Kleidermode spontan in den Sinn kommen. Die freien
Assoziationen wurden klassifiziert und mittels Korrespondenzanalyse
untersucht. Abbildung 3.9 zeigt die zweidimensionale L6sung. Mode, so zeigte
sich, hat Symbolcharakter und driickt kulturelle Eigenheiten der Gesellschaft
aus: Mode ist einerseits Ausdruck zeitgenéssischer Kunst, spiegelt den
Zeitgeist wider und symbolisiert die Kurzlebigkeit von Ideen, das Streben nach
Erneuerung und Wechsel. Mode ist Ausdruck der Gruppenzugehérigkeit und
Uniformierung einerseits und der Differenzierung andererseits. Entgegen der
traditionellen Ansicht, dass sich Personen voneinander abheben wollen und
Modeartikel dazu dienen, stellt Cova (1997) fest, dass sich Personen durch
geteilte Gefiihle (zum Beispiel die Ablehnung von globalen Marken, oder das
Schwarmen fur nostalgische Marken), oder gemeinsames Engagement, zum
Beispiel durch den Einsatz fur politische, soziale oder 6kologische Ziele, in
Gruppen zusammenfinden. Diese Gruppierungen, die sowohl im Internet
auftreten, zum Beispiel als communities oder in Diskussionsforen, als auch in
der Form von Fanclubs oder Vereinigungen existieren, die sich fur die Umwelt
einsetzen, werden ,tribes* genannt. Symbole, z. B. Kleider und bestimmte
Marken dienen dazu, die Zugehdorigkeit zu einer Gruppe zu kommunizieren. Die
Kleidung symbolisiert auch die soziale Position einer Person; sie kann den
Zwang symbolisieren, den gesellschaftliche Kreise auf ihre Mitglieder
auszulben imstande sind (Anpassungsdruck und Kleidervorschriften).
Schlief3lich kann sich Bekleidung auf Sozialkontakte forderlich auswirken, kann
Berufschancen erdffnen oder sie ist im Sozialkontakt hinderlich (soziale
Isolation). Kleider beeindrucken, kdnnen zu Vorurteilen und schlief3lich zu
Gefluhlen, wie etwa Neid, fihren. Mode drickt nicht nur kulturelle und
gesellschaftliche Eigenheiten aus, sondern informiert auch Gber das Individuum
selbst: Mode beeinflusst die Ich-Findung und Identifikation einer Person, hebt
den Selbstwert, steigert das Wohlbefinden, erhéht die Attraktivitat einer Person
und kann ganz einfach auch Neugier und Streben nach Neuem, Abwechslung
oder Veranderung eines Menschen ausdriicken. Schlief3lich wird Mode als eine
bedeutende Wirtschaftsgroé3e gesehen, die mit Werbung und dem

Marktgeschehen assoziiert wird und im Allgemeinen den Konsumenten

Alltagsverstandnis von Okonomie - 58



finanziell belastet. Ganz konkret ist Kleidermode als Mittel zum Schutz vor Kalte

und Hitze, also als Kérperschutz, anzusehen.

Designer, Handler und Verkaufer sehen Mode vorwiegend als
Wirtschaftsgrof3e, die den Selbstwert der Trager hebt, Sozialkontakte
erleichtert, Wohlbefinden garantiert, Neidgefuhle bei anderen auslést und
Berufschancen férdert. Modemuffel empfinden Mode als
Uniformierungsmasken; Kleider sind aber auch Kunst, sie sind teuer und bieten
Schutz fur den Korper. Modefreaks erleben Kleider als Symbole zur
Differenzierung in der Gesellschaft. Sie sind Ausdruck des Zeitgeistes und oft

Zeichen von Anpassungsdruck.

Kleidermode wird vor allem mit Identitatsfindung assoziiert (Dittmar, 2008).
Sommer (1989) widmet dem Aspekt der Identitat breiten Raum in seiner Arbeit
und meint, Kleider seien ein vergegenstandlichter Selbstentwurf, ein Bild, das
der Trager von sich hat und anderen mitteilt, das sein Ich verrat und wieder als
Sollwert (Boesch, 1982) auf das Ich zurlckféllt. Kleider driicken den Selbstwert
der Person und ihre Geflhlslage aus und wirken im Gegenzug wieder auf den
Trager ein. Kleider sind nicht das, was sie rein physisch zu sein scheinen,
sondern Symbol, Image oder magischer Gedanke (Barthes, 1970; Baudrillard,
1976). AulR3er dem Kundtun seiner Identitat driicken Kleider den Wert einer
Person in der Gesellschaft aus. Sie sind Prestige- und Statussymbole und
werden von den Befragten als solche angefihrt. Aus sozialpsychologischer
Sicht, aber auch von den Befragten in Kirchler und Pief3lingers (1992) Studie,
werden Kleider als Instrument zur Uniformierung mit anderen und
Differenzierung von anderen gesehen. Kleider symbolisieren Zugehdrigkeit und,
den jeweils gegebenen Freiheitsgraden entsprechend, auch Individualitat. Sie
heben den Trager von der Masse ab und betonen die Zugehorigkeit zu
bestimmten gesellschaftlichen Gruppen (Dittmar, 2008). Kleider sind sowohl fur
Laien als auch fir Sozialwissenschaftler mehr als nur ein Wirtschaftsgut.

Abbildung 3.9: Assoziationen zu Kleidermode von Designern, Modehandlern,
Verkaufern, Modefreaks und Modemuffeln (nach Kirchler & Piel3linger, 1992)
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Dimension 2
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Verstandnisfragen

Im Folgenden finden sich Beispielaufgaben zum Kapitel 3. Die Aufgaben sind
so formuliert, dass jeweils eine, zweli, drei oder vier Antwort(en) korrekt ist/sind

oder die Antwortalternative ,Keine Antwort ist korrekt* gilt.

1. ltem Kapitel 3.1 Seite 88

Was nehmen Kinder, die sich in der Stufe des voroperationalen Denkens befinden, tber
wirtschaftliche Gegebenheiten wahr (Burris, 1983)?

Babies sind ein Gut

Kihe sind ein Gut

Ein Diamant kostet mehr als eine Uhr

Der Preis eines Gutes ist vom Produktionsaufwand abhéngig

O|0|0|0|X

Keine Antwort ist korrekt

2. Item Kapitel 3.2 Seite

Welche der folgenden Aussage/n ist/sind korrekt?

Kinder verhalten sich von Beginn an altruistisch

Altere Kinder verhalten sich eigenniitziger als jingere Kinder

Kinder missen prosoziales Verhalten erst erlernen

Kinder teilen mit Angehorigen der eigenen Gruppe eher als mit Fremden

O|X|X|0|O

Keine Antwort ist korrekt

3. ltem Kapitel 3.3 Seite 98

Wie kénnen soziale Reprasentationen beschrieben werden? Soziale Reprasentationen ...

... sind ausschlieBlich Stereotype

... sind ,common-sense" Theorien Uber grundlegende Fragen der Gesellschaft

... haben eine Orientierungsfunktion, Rechtfertigungsfunktion und Prognosefunktion

... geben Beobachtungen und Erfahrungen von Individuen wieder

O|X|X|X|O

Keine Antwort ist korrekt

4. Item Kapitel 3.3.3  Seite 106

Verschiedene Berufsgruppen und Arbeitslose wurden nach ihren sozialen Reprasentationen
von Arbeitslosigkeit befragt. Welche/s Ergebnis/se wurde/n in dieser Studie (Kirchler, 2003)
gefunden?

Alle Befragten beschrieben die Gruppe der Arbeitslosen positiv

Alle Befragten beschrieben die Gruppe der Arbeitslosen negativ

Die Arbeitslosen beschrieben die eigene Gruppe negativ

Alle ausgenommen die Arbeitslosen beschrieben die Gruppe der Arbeitslosen negativ

O|O|X|X|O

Keine Antwort ist korrekt

5. ltem Kapitel 3.3.3  Seite 107

Welche Méglichkeit/en hat ein Arbeitsloser, der aus der Zugehérigkeit zur Gruppe der
Arbeitslosen keine positive soziale Identitat erlangen kann (Brown, 1988)7?

Vergleich mit anderen untergeordneten Gruppen (z.B. Auslander).

Einflhrung/Orientierung auf neue/r Werte (z. B. Freizeit)

Sich nicht mit der Gruppe der Arbeitslosen identifizieren

Verbiinden mit anderen Arbeitslosen

O|O|X|X]|X

Keine Antwort ist korrekt

6. Item Kapitel 3.3.4  Seite

Wie wirden Sie aufgrund von Aiken (1963) Personen charakterisieren, die grof3es Interesse an
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Kleidung haben?

O selbstkontrolliert

O okonomisch denkend
X konventionell

X autoritatsbezogen

O

Keine Antwort ist korrekt

7. ltem Kapitel 3.1 Seite 91

Welchen/r der folgenden Aussagen lber die Entwicklung eines wirtschaftlichen Verstandnisses
von Kindern stimmen sie zu?

(0] Kinder aus reichen Haushalten verstehen wirtschaftliche Zusammenhéange schneller als
Kinder aus armen Haushalten

X Das Spielen von ,Wirtschaftsspielen“ hat einen Einfluss auf die schnellere Entwicklung
eines wirtschaftlichen Verstandnisses

X Kinder aus Entwicklungslandern erlangen schneller ein differenziertes Wissen tber die
Wirtschatft als Kinder die finanzielle Néte nicht kennen

X Kinder, die Uber wirtschaftliche Gegebenheiten mit anderen reden kdnnen, entwickeln
schneller ein wirtschaftliches Verstandnis

O Keine Antwort ist korrekt

8. lItem Kapitel 3.2. Seite 95f

Von welchen Faktoren hangt der Einfluss von Kindern auf wirtschaftliche Entscheidungen im
Haushalt ab?

Wutausbriiche der Kinder erhdhen ihren Einfluss

Je nach Produkttyp ist der Einfluss der Kinder unterschiedlich

Kinder von Alleinerziehenden haben mehr Mitspracherecht

Je autoritarer der Erziehungsstil, desto friiher haben Kinder wirtschaftlichen Einfluss

O|O|X|X|O

Keine Antwort ist korrekt

9. lItem Kapitel 3.3.2  Seite

Mit welcher/n Variable/n steht der Glaube an eine gerechte Welt in positivem Zusammenhang
(Allen & Leiser, 2005)?

Befiirwortung des Sozialstaates

Zufriedenheit mit der Wirtschaft

Modernisierungsgrad des jeweiligen Landes

Vertrauen in ein faires national-politisches System

O |X|X|X|O

Keine Antwort ist korrekt

10. Item Kapitel 3.3.4  Seite 108

Sie sind Imageberater und wollen einer Klientin aus dem Politikbereich erklaren, warum es
wichtig ist, auf Mode und sein Aul3eres generell zu achten. Welche/s Argument/e werden Sie
anfuhren?

Die Mode driickt die Zugehérigkeit zu einer bestimmten sozialen Gruppe aus

Die Mode ist Sprache des Individuums

In Studien hat sich gezeigt, dass Menschen, die als attraktiv gelten, 10% mehr verdienen

Kleider sind Ausdruck von gesellschaftlichen Werten

O | X|X|X[X

Keine Antwort ist korrekt
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4. Markte: Konsumgter, Arbeit und Kapital

Uberblick: Markte sind Orte, an welchen Waren gehandelt oder getauscht
werden. Haufig werden Markte als Zusammentreffen von Angebot und
Nachfrage nach Waren und Dienstleistungen, Arbeit, Grund und Boden, Kapital,
Rechten und anderen tauschbaren Ressourcen definiert. Kaufer und Verkaufer
treten miteinander in Beziehung und bieten Giter zu bestimmten Preisen an,
beziehungsweise sind bereit, entsprechende Preise zu bezahlen. Am Markt
wird der Preis, das heil3t, der Wert von Gutern bestimmt. Neben der
Preisbildung haben Markte die Funktion, die Verteilung von Gitern zu
koordinieren und damit die Versorgung sicherzustellen.

Auf Markten werden Arbeitsleistungen gegen Arbeitsentgelt gehandelt,
Grundstiicke und Gebaude angeboten und nachgefragt und lang- und
kurzfristige Kredite vermittelt. Arbeits-, Immobilien- sowie Kapital- und
Geldmarkte werden in der Volkswirtschaftslehre als Faktormarkte bezeichnet.
Gutermarkte — eine zweite Art von Markten — sind Méarkte, an welchen Konsum-

und Investitionsgiter gehandelt werden.

Auf Guterméarkten werden einerseits Produkte und Dienstleistungen angeboten
und andererseits von Haushalten nachgefragt. Auf Arbeitsmarkten stellen
Unternehmen Arbeitnehmer ein, um Giiter zu produzieren, die an private
Haushalte abgegeben werden, wahrend die Mitglieder privater Haushalte ihre
Arbeitskraft zur Verfiigung stellen, um durch den Arbeitslohn Guter erwerben zu
kénnen. Auf Geld- und Kapitalmérkten werden finanzielle Mittel nachgefragt und
zur Verfigung gestellt, um Investitionen zu tatigen, Ersparnisse gewinnbringend
anzulegen etc. In den folgenden Abschnitten, werden Guter- und Arbeitsmaérkte
aus der Perspektive der Nachfragenden und Anbieter beschrieben. Weiter
werden psychologische Aspekte des Borsengeschehens und des Geldes
berichtet.

Das Geldmanagement im privaten Haushalt umfasst vor allem
Kaufentscheidungen von Konsumenten, deren Spar- und Kreditverhalten.
Weiter stellt sich auf Guterméarkten die Frage nach der Absatzpolitik von
Unternehmen. Am Arbeitsmarkt interessiert vor allem die Dynamik der
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Lohnbildung, Unternehmensentscheidungen, Arbeit- und Arbeitslosigkeit sowie
Lohngerechtigkeit. In einem weiteren Kapitel wird das Verhalten an Borsen als
Charakteristikum von Kapitalmarkten erdrtert und auf die Bedeutung von Geld,
das Verstandnis der Wéahrung und das Erlernen von Preisen nach einer
Wahrungsumstellung sowie den Wert des Geldes und die Wahrnehmung der

Inflation eingegangen.

Im vorliegenden Kapitel wird aul3er der Einfiihrung in Mérkte auch die
Bedeutung der Konsumentenstimmung zur Erklarung der Erwartungen von

Konsumenten und deren Verhalten erortert.

4.1. Markte

Das Geschehen in einer Volkswirtschaft wird durch die Aktivitaten der
Haushalte, Unternehmen, des Staates und durch internationale
Wirtschaftsentwicklungen bestimmt. Wahrend Haushalte und Unternehmen
Entscheidungstrager im privatwirtschaftlichen Sektor sind, ist der Staat ein
offentliches Entscheidungsorgan.

Eine Aufgabe des Staates ist es, die Wirtschaft zu lenken, sie zentral zu steuern
oder im Vertrauen auf die Selbstregulierung von Markten so wenig wie maglich
in die Marktkrafte einzugreifen. Prinzipiell kann die Interaktion zwischen
Haushalten und Unternehmen zentral oder dezentral geregelt werden, das
heil3t, die Interaktion zwischen den Interaktionspartnern wird seitens des
Staates geplant oder den Marktteilnehmern selbst tGiberlassen. Im ersten Fall
wird von einer Zentralverwaltungs- oder Planwirtschaft gesprochen; im zweiten
Fall von Marktwirtschaft. In Planwirtschaften wird die Produktion und Verteilung
von Gutern nicht den Haushalten und Unternehmen lberlassen, sondern
planmafig festgelegt. In marktwirtschaftlichen Systemen planen Haushalte und
Unternehmen selbstéandig und versuchen, ihre Plane auch zu realisieren.
Anbieter von Gutern (Waren und Dienstleistungen), Arbeit, Boden oder Kapital
treffen auf Marktteilnehmer, die danach nachfragen. Das Zusammentreffen von
Angebot und Nachfrage und die Bildung von Preisen fur handelbare Giiter und

deren Austausch wird als Markt bezeichnet.
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Abbildung 4.1: Planabstimmung in der Marktwirtschaft (nach Woll, 1981, S. 69)

Angebot Faktormérkte: Nachfrage
(Haushaltseinkommen) - Arbeitsmarkt (Produktionskosten)
- Bodenmarkt
- Kapitalmarkt
Private Haushalte Unternehmen

Produkt- und
Dienstleistungsmarkte:

Nachfrage - Markt A Angebot

(Lebenshaltungskosten) m:;ﬁ B (Verkaufserlése)

In der Volkswirtschaftslehre werden zwei Gruppen von Markten unterschieden:
a) Faktormarkte fur Arbeits-, Boden- und Kapitalleistungen und b)
Konsumgutermarkte fir Waren und Dienstleistungen (Abbildung 4.1; Woll,
1981, S. 69). Auf Konsumgutermarkten mit hohem Konkurrenzdruck fur
Anbieter, das heil3t, auf Markten mit vielen Anbietern, missen Produzenten
Strategien entwickeln, um ihre Glter zu vertreiben und damit im
Konkurrenzkampf zu bestehen. Genauso missen Haushalte Entscheidungen
daruber treffen, wie sie mit ihrem verfigbaren — meist limitierten — Budget
wirtschaften, das heif3t, wie viel ihres Einkommens sie ausgeben
beziehungsweise sparen, wie sie investieren, welche Giter sie anschaffen, ob
sie dafur einen Kredit aufnehmen oder nicht. Auch auf Faktorméarkten mussen
Anbieter und Nachfragende eine Auswahl aus dem verfiigbaren Angebot
treffen. Arbeitskrafte entscheiden beispielsweise, zu welchen Bedingungen sie
ihre Arbeitskraft anbieten, und Unternehmer entscheiden, unter welchen
Voraussetzungen und zu welchen Konditionen sie Arbeitskrafte einstellen

kdnnen.

In den folgenden Kapiteln werden Aspekte der Konsumguter-, Arbeits- und
Geldmarkte analysiert. Zum einen werden Kaufentscheidungen in privaten
Haushalten und Marketingstrategien seitens der Unternehmen diskutiert. Zum

anderen werden Aspekte des Unternehmertums erortert, 6konomische
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Experimente lber das Arbeitsmarktgeschehen vorgestellt und Prinzipien der
Lohngerechtigkeit besprochen. Weiter werden wirtschaftspsychologische
Befunde Uber das Borsengeschehen, die Bedeutung des Geldes, der Inflation

und der Wahrungsumstellung referiert.

Bevor auf Konsum-, Arbeits- und Geldmarkte eingegangen wird, soll die
Bedeutung der Konsumentenstimmung und der Erwartungen der Konsumenten
Uber zukinftige Entwicklungen auf deren wirtschaftliches Verhalten beschrieben

werden.

4.2 Konsumentenstimmung und Erwartungen

Das Verhalten auf Markten hangt vom Wissen tber die Wirtschaft und von den
Vorstellungen Uber wirtschaftliche Zusammenhéange ab. Zudem sind
Entscheidungen von Konsumenten und Produzenten von deren Erwartungen
an die Zukunft gepragt. Wenn angenommen werden muss, dass sich die
wirtschaftliche Lage verschlechtern wird, ist es ratsam zu sparen. Wenn
wirtschaftlicher Wohlstand erwartet wird, dann kann auch der Kauf von Gutern
auf Kredit riskiert werden. Erwartungen uber die Wirtschaft determinieren das
Verhalten und dieses die Entwicklung der Wirtschatft.

Lersch (1962, S. 286) definiert Erwartungen als ,vorstellungsmafige
Vorwegnahme und Vergegenwartigung kommender Ereignisse in ihrem Bezug
auf die Thematik unserer Strebungen.” Erfahrungen aus der Vergangenheit
fuhren zu Hypothesen Uber zuklnftige Ereignisse und zur Erwartung, dass sich
diese bestatigen. Deshalb ist es wichtig, Stimmungen und Erwartungen zu
kennen, um wirtschaftliche Entwicklungen zu verstehen und zu prognostizieren.
Kuf3 (1990, S. 103) illustriert den Prozess des Zusammenwirkens verschiedener
Stimmungs- und Erwartungsvariablen sowie des Wirtschaftskontextes und der
daraus folgenden Reaktionen von Konsumenten wie in Abbildung 4.2 nach

einem Modell von Burkhard Strimpel und Mitarbeitern (1973) dargestellt wird.

Abbildung 4.2: Zusammenwirken verschiedener Stimulusvariablen und des
Wirtschaftskontextes (nhach Kuf3, 1990, S. 103)
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—— stimmungen (vor Einwirken
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Einkommen, Arbeitsmarkt-
lage, etc.)

In den westlichen Industrielandern ist der Anteil der privaten Ausgaben fir

Guter und Dienstleistungen, die nicht ausschlief3lich der notwendigen
Befriedigung menschlicher Grundbedurfnisse dienen, hoch. Konsumenten
besitzen einen weiten Entscheidungsspielraum hinsichtlich ihrer
Einkommensverwendung und damit gesamtgesellschaftlich hinsichtlich des
Bruttonationalproduktes. Deshalb missen Prognosen und Plane von politischen
Malinahmen im Kontext gesamtwirtschaftlicher Prozesse immer mehr auf einer
Analyse und Beobachtung des Verhaltens der Konsumenten basieren (Kuf3,
1990). Erwartungen und intendierte Handlungen von Konsumenten werden
erfragt und in einem Index der Konsumentenstimmung abgebildet, welcher der
Prognose wirtschaftlicher Anderungen zugrunde liegt. ,Analog zum
meteorologischen Klimabegriff, der eine Zusammenfassung jahreszeitlich und
raumlich spezifischer Bestandteile der Witterung (z. B.Temperatur,
Niederschlagsmengen, Sonnenscheindauer) beinhaltet, bezeichnet man
verschiedene, insbesondere fir den privaten Verbrauch in einem
Wirtschaftsgebiet wichtige Einstellungen und Erwartungen der Konsumenten

zusammenfassend als Konsumklima*® (Kuf3, 1990, S.101).

Zwischen den Weltkriegen hat sich John Maynard Keynes um realistischere
Aussagen Uber das Verhalten der Wirtschaftssubjekte bemiiht, als sie in der
klassischen 6konomischen Theorie gemacht werden. Besonders
hervorgehoben hat er dabei die Bedeutung von Erwartungen und Einstellungen
der Konsumenten und Unternehmer. Wahrend sich Keynes allerdings auf eine
wirtschaftstheoretische und mechanistische Betrachtungsweise beschrankt, hat
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insbesondere Katona (1951) nach dem Zweiten Weltkrieg die Verbindung
zwischen Psychologie und Nationalokonomie gesucht. Er war es dann auch,
der am Survey Research Center (SRC) in Michigan die methodischen
Grundlagen zur Messung von Konsumentenstimmungen legte. Dort werden seit
1946 regelmafig Konsumentenbefragungen durchgefiihrt, bei denen einige
wichtige Fragen in jeder Umfrage unveréandert bleiben, so dass Schwankungen
des Konsumklimas im Zeitablauf beobachtet werden kbénnen (Katona, Strimpel,
& Zahn, 1971). In den 1970er Jahren haben auch die Lander der Europaischen
Union begonnen, Stimmungsindizes in allen Mitgliedslandern in vergleichbarer
Weise zu erheben. Einige Fragen beziehen sich auf die

Konsumentenstimmung:
1) Einschatzung der allgemeinen Wirtschaftslage im vergangenen Jahr;

2) Erwartungen fur die allgemeine Wirtschaftslage im kommenden Jahr.
Beispielsweise fragte GfK-Nurnberg folgendermafen: ,Wie durfte sich —
ihrer Ansicht nach — die allgemeine Wirtschaftslage in den kommenden

zwolf Monaten entwickeln?* (Fischer & Fischer, 1988);

3) Erwartungen hinsichtlich der Entwicklung der Arbeitslosigkeit im

kommenden Jahr;
4) Einschatzung der Preisentwicklung im vergangenen Jahr;
5) Erwartungen hinsichtlich der Preisentwicklung im kommenden Jahr;

6) Einschatzung der finanziellen Lage des eigenen Haushalts im vergangenen
Jahr;

7) Erwartungen hinsichtlich der Entwicklung der finanziellen Lage des eigenen

Haushalts im kommenden Jahr;
8) Einschatzung der gegenwartigen Ratsamkeit grof3erer Anschaffungen;
9) Einschatzung, ob es sinnvoll ist, zu sparen;
10) Sparabsichten fur das kommende Jahr.

Durch die Berechnung des Durchschnitts der aggregierten Antworten auf die

Fragen 1), 2), 6), 7) und 8) wird ein Index der Konsumentenstimmungen
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gebildet (,index of consumer sentiment* — ICS — Konsumklimaindex oder Index

des Verbrauchervertrauens; Abbildung 4.3).

Dass es sinnvoll ist, die Konsumenten nach der Zukunft der Wirtschaft zu
befragen, hat sich bestatigt. Der Index der Konsumentenstimmung hat sich in
der Vergangenheit darin bewahrt, wirtschaftliche Entwicklungen zu
prognostizieren (Fischer & Fischer, 1988). Ein Beispiel, welches den
Zusammenhang zwischen Stimmung und Automobilkaufen in den USA
illustriert, stammt aus dem Survey Research Center der University of Michigan
(zitiert in Kuf3, 1990, S. 106) und ist in Abbildung 4.4 wiedergegeben. In einem
weiteren Beispiel von Weinberg (1990, S. 71) werden kurzfristige
Konjunkturerwartungen und die Entwicklung der Einzelhandelsumsatze
aufgezeichnet (Abbildung 4.5). Die Abbildungen zeigen, dass psychologische
Variablen und wirtschaftliche Veranderungen miteinander variieren. Veranderte
Erwartungen fuhren zu verandertem Verhalten und in weiterer Folge zu
Veranderungen wirtschatftlicher Grof3en. Weitere Beispiele, die den
Zusammenhang zwischen Konsumentenstimmung und Erwartungen sowie
wirtschaftlichen Veranderungen eindrucksvoll belegen, finden sich bei Curtin
(1979) und Katona, Strimpel, und Zahn (1971).

Abbildung 4.3: Berechnung des Konsumentenstimmungsindex

/ 1) Einschéatzung/Erwartung der \
Wirtschaftlage im vergangenen Jahr;

2) Im kommenden Jahr;

Index der . : .
6) Der finanziellen Lage des eigenen
Konsumenten- .
: Haushalts im vergangenen Jahr und
stimmung

7) Im kommenden Jahr und
8) Der gegenwartigen Ratsamkeit

\ groRerer Anschaffungen j

Abbildung 4.4: Index der Konsumentenstimmung und Automobilverkaufe von
1966 bis 1980 (aus Kuf3, 1990; S. 106)
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Abbildung 4.5: Konjunkturerwartungen und Entwicklung der

Einzelhandelsumsatze (aus Weinberg, 1990, S. 71)
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mmmmm Entwicklung der Einzelhandelsumsatze —— Einschatzungen zur Wirtschaftslage
Der Konsumentenstimmungsindex als sensibles psychologisches Mal3 hat nicht

nur Anerkennung, sondern auch Kritik geerntet. Der hier vorgestellte Index ist

ein grobes, vereinfachtes Mal3 der Stimmung von Konsumenten. Einstellungen

und Erwartungen sind komplexer, als sie durch die finf oben genannten

Themen erfragt werden konnen. Weiter wurde bereits erwdhnt, dass
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wirtschaftliche Veranderungen aufgrund komplexer Wechselwirkungen
zwischen subjektiven Daten und objektiven Wirtschaftsgrof3en zustande
kommen. In der Prognose von Wirtschaftsentwicklungen missen deshalb
neben den Stimmungen auch Einkommensanderungen, Steueraufkommen und
-anderungen etc. mit einbezogen werden. Schliellich ist zu bedenken, dass der
private Konsum auch von den Aktivitdten der Unternehmer, des Staates und

der AuRenwirtschaft abhangig ist.

Trotz der kritischen Einschréankungen sei betont, dass mit der Messung der
Konsumentenstimmung belegt werden konnte, dass wirtschatftliche
Veranderungen auf psychologischen Phanomenen basieren. Detaillierte und
verfeinerte Verfahren erlauben auch die verbesserte Messung des psychischen
Klimas. Im Auftrag der EU-Kommission werden in allen Landern der
Europaischen Union Konsumklima, Sparklima, Preiserwartungen, Konjunktur-
und Einkommenserwartungen sowie Anschaffungsintentionen etc. periodisch
erhoben, um wirtschaftliche Trends zu prognostizieren. Fur Deutschland
veroffentlicht die GfK-Marktforschung mehrmals jahrlich die Stimmungsindizes
und prognostizierten wirtschaftlichen Entwicklungen (GfK-Wirtschaftsdienst).

Die Vorhersage von zukiinftigen Trends bleibt dennoch schwierig.

Warneryd (2001) fasst den Stand der Forschung tber 6konomische
Erwartungen zusammen und stellt ein Modell vor, das verschiedene
theoretische Richtungen integriert. Erwartungen wurden als hypothetische
Fortschreibung der Vergangenheit betrachtet, so dass auf der Basis von
Extrapolationsprozessen vergangener Ereignisse versucht wird, die Zukunft zu
antizipieren. Erwartungen wurden aber auch als Ergebnis komplexer
Uberlegungen tiber verschiedene mogliche zukiinftige Entwicklungen und
Entscheidung fur die wahrscheinlichste Entwicklung auf der Basis fundierter
Informationen verstanden. Nach Warneryd (2001) errechnen sich Erwartungen,
die sich zum Zeitpunkt t formen und auf den Zeitpunkt t + 1 beziehen, aus drei
Informationsquellen: Aus a) vergangenen Erfahrungen, b) Lernprozessen sowie
dem Wissen und Meinungen tber neue Sachverhalte. Aus vergangenen
Erfahrungen werden Meinungen tber zukinftige Ereignisse extrapoliert;

Diskrepanzen zwischen Erwartungen Uber vergangene Ereignisse und den
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tatsachlichen Ereignissen fuhren zur Wahrnehmung von Fehlern und zu Lern-
und Anpassungsprozessen, welche die subjektive Vorausschau beeinflussen.
c) Schlie3lich kénnen neu eintretende Sachverhalte - wirtschaftliche, politische
oder soziale Veranderungen -Meinungen Uber zukinftige Entwicklungen
beeinflussen und damit Erwartungen pragen. Je nach Situation und
personlichem Erfahrungsstand konnen die drei Informationsaspekte
unterschiedlich gewichtet werden. Erwartungen basieren somit auf
unterschiedlichen Prozessen der Extrapolation, Adaptation und Integration

neuen Wissens und lassen sich nach folgender Formel berechnen:

Ei = WiV + wol + wsly

Wobei:

E: = Erwartungen zum Zeitpunkt t Gber Zeitpunkt t + 1;

Vi = vergangene Erfahrungen;

L+ = Diskrepanz zwischen Erwartungen und vergangenen Erfahrungen;
l¢ = Wissen uber neue Sachverhalte;

Wi = Gewichte (i=1, 2, 3) von 0 bis 1 (die Summe der Gewichte = 1).

Warneryd (2001) integriert in dieser Formel theoretisch verschiedene
Auffassungen Uber die Entwicklung von Erwartungen. Um Erwartungen adaquat

messen zu konnen, sind allerdings weitere Entwicklungsschritte notwendig.

Aul3er den Erwartungen tber die Wirtschaft beeinflussen aktuelle politische
und gesellschaftliche Geschehen das Verhalten von Konsumenten und
Produzenten. Vor allem Finanzmarkte kdnnen intensiv auf aktuelle

Ereignisse reagieren.
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Verstandnisfragen

Im Folgenden finden sich Beispielaufgaben zum Kapitel 4. Die Aufgaben sind
so formuliert, dass jeweils eine, zwei, drei oder vier Antwort(en) korrekt ist/sind

oder die Antwortalternative ,Keine Antwort ist korrekt" gilt.

1. ltem Kapitel 4.1 Seite 113

Welche der im Folgenden genannten Kennzeichen beschreiben eine Marktwirtschaft?

6] Der Staat plant das Angebot von Waren und Dienstleistungen

X Die Planung der Interaktion zwischen Haushalten und Unternehmen erfolgt ohne
staatlichen Eingriff

(0] Die Planung der Interaktion zwischen Haushalten und Unternehmen erfolgt vom Staat
geleitet

Das Wechselspiel zwischen Angebot und Nachfrage steuert den Konsumgutermarkt

X
(@] Keine Antwort ist korrekt

2. ltem Kapitel 4.2 Seite 334

Was versteht man unter dem Begriff ,Konsumklima“ (Kuf3, 1980)?

Die Kaufrate (Haufigkeit) der Waren im Warenkorb

Die Preise der Waren im Warenkorb in Relation zum Bruttoinlandsprodukt

Fur den privaten Verbrauch wichtige Einstellungen und Erwartungen der Konsumenten

Die personliche Kaufkraft (Einkommen) der Konsumenten

O|0|X|0|0

Keine Antwort ist korrekt

3. ltem Kapitel 4.2 Seite 334

Aus welcher/n der folgenden Komponenten setzt sich der Index der Konsumentenstimmung
zusammen?

Einschéatzung der Wirtschaftslage im vergangenen Jahr

Erwartung der Wirtschaftslage im kommenden Jahr

Einschéatzung der finanziellen Lage des eigenen Haushalts im vergangenen Jahr

Sparabsichten im kommenden Jahr

O | X|X|X[X

Keine Antwort ist korrekt

4. Item Kapitel 4.1 Seite 114

Welche Markte werden in der Volkswirtschaftslehre zu den Faktormarkten gezahlt (Woll, 1981)?

Dienstleistungsmarkt

Arbeitsmarkt

Kapitalmarkt

Bodenmarkt

O|X|X|X|O

Keine Antwort ist korrekt

5. lItem Kapitel 4.2 Seite

Aufgrund welcher Informationsquelle/n bilden sich nach Wérneryd (2001) Erwartungen?

X Vergangene Erfahrungen

(@) Praferenzen fiir Ereignisse

X Diskrepanzen zwischen Erwartungen Uber vergangene Ereignisse und tatsachliche
Ereignisse

Wissen Uber neue Sachverhalte

X
O Keine Antwort ist korrekt
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5. Konsumgiitermarkte: Okonomische Entscheidungen im privaten Haushalt

Uberblick: Okonomische Entscheidungen im privaten Haushalt werden von
Individuen, meist aber von mehr als einer Person gemeinsam getroffen. Wenn
die Partner ihren nachsten Urlaub planen, sich tber Sparformen oder die
Mdglichkeit eines Kredites informieren, Uber das Abendessen zu Hause oder im
Restaurant, allein oder gemeinsam mit Freunden diskutieren oder tber die

veraltete Garderobe klagen, dann treffen sie 6konomische Entscheidungen.

Der Alltag im privaten Haushalt ist gepragt von einer Vielzahl ungeldster
Entscheidungen, die den Partnern bewusst werden, wahrend der oder die eine
das Abendessen zubereitet und der oder die andere seine E-Mails bearbeitet
oder fernsieht. Sie diskutieren tber Wiinsche und Ausgaben und suchen nach
einer Entscheidung. Wenn die Situation ,zu heil3“ wird, wird die Diskussion
abgebrochen, die Entscheidung zuriickgestellt und bei einer anderen
Gelegenheit wieder zum Gesprachsthema gemacht. Entscheidungen im
privaten Haushalt werden nicht am ,runden Tisch* getroffen und stellen sich
nicht als isolierte Probleme dar, sondern sind eingebettet in eine Vielzahl von
Aktivitaten und drangen sich allen Personen im Haushalt auf, auch jenen, die
an der Entscheidung kein Interesse haben. Der Alltag zu Hause macht es den
Partnern schwer, sich auf 6konomische Entscheidungen zu konzentrieren und

.KUh!I* und sachlich zu tGberlegen.

Okonomische Entscheidungen sind relevante Aufgaben und stellen fiir die
Partner oft Probleme dar, fur die sich die Sozial- und Wirtschaftswissenschaften
nicht nur deshalb interessieren, weil die privaten Haushalte Gber den Grof3teil
des Budgets in der Volkswirtschaft verfigen. Sie sind gleichzeitig Ursache fir
Konflikte zwischen den Partnern, welche die Beziehungsqualitat gefahrden
konnen. Umgekehrt sind 6konomische Entscheidungen Abbild der
Partnerschaft als Ganzes. In ihnen spiegelt sich die Qualitat der Partnerschaft
wider. Das Studium von 6konomischen Entscheidungen im Haushalt kann
einerseits einen Beitrag dazu leisten, Entscheidungen zu verbessern, um
unvernunftige Geldausgaben zu vermeiden und andererseits Problembereiche

entdecken, welche die Partnerschaft gefahrden kénnen. In diesem Abschnitt
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werden vor allem Kaufentscheidungen beschrieben. Nachdem manchmal die
verfigbaren Geldmittel fir die Anschaffung von Gitern nicht ausreichen, wird
abschlie3end die Nutzung von Krediten und das Erleben der Riickzahlung
diskutiert.

Wenn von privaten Haushalten, Partnern, Ehepartnern oder der Familie die
Rede ist, ist haufig eine Entscheidungseinheit gemeint, die aus zwei oder
mehreren Personen besteht. Die vier Begriffe sind selbstverstandlich nicht
austauschbar. Unter Familie wird im engeren Sinne Ublicherweise die Einheit
zwischen Eltern und ihren Kindern verstanden. Im weiteren Sinne kommen zu
dieser Gruppe GrofR3eltern und andere Verwandte hinzu. Entscheidungen
zwischen Partnern betreffen die Uberlegungen von zwei Personen tiber die
Verwendung ihrer finanziellen Ressourcen. Die Partner kdnnen mit oder ohne
Trauschein miteinander leben und ein intimes Verhaltnis zueinander haben. Mit
privatem Haushalt ist schlief3lich eine Gruppe von Personen gemeint, die einen
gemeinsamen Haushalt fihren, ohne dass sie notwendigerweise eine intime
Beziehung zueinander haben mussen. Die Verwendung der vier Begriffe
geschieht hier ziemlich wahllos. Wesentlich ist, dass jeweils eine
Entscheidungseinheit gemeint ist, die Gblicherweise aus zwei oder mehreren
Personen besteht, die eine enge Beziehung zueinander haben und gemeinsam

uber die Verwendung von finanziellen Mitteln entscheiden.

In diesem Kapitel werden zuné&chst individuelle Entscheidungen vorgestellt und
vor allem emotionale Aspekte diskutiert. Des Weiteren wird eine Taxonomie
okonomischer Entscheidungen im privaten Haushalt vorgestellt, ein
Ablaufmodell von Kaufentscheidungen wird diskutiert, Einflussunterschiede
zwischen Mann und Frau sowie Taktiken wechselseitiger Beeinflussung werden
erortert. Wenn die Partner verschiedener Meinung sind, liegt ein
Entscheidungskonflikt vor, der nach einer Losung drangt. Je nach Konfliktart
kann es sich um einen Wert-, Verteilungs- oder Sachkonflikt handeln. Der
Konfliktldsungsprozess hangt von der Konfliktart, aber auch von der Qualitat der
Partnerschaft und von den Dominanzverhéltnissen zwischen den Partnern ab.

In einem komplexen Ablaufmodell, das auf verschiedenen, in der Literatur
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beschriebenen Entscheidungsmodellen basiert, wird der Verlauf vom Beginn
einer Kaufentscheidung bis zum Abschluss skizziert. Im Weiteren werden
Einflussunterschiede zwischen Mann und Frau sowie Determinanten des
Einflusses der Partner erdrtert. Aul3er der Sachkompetenz der Partner und
deren Interesse an der Entscheidung erweist sich die Entscheidungsgeschichte
als besonders relevante Bestimmungsgrof3e des Einflusses. AbschlieRend
werden Taktiken der Partner beschrieben, die sie nutzen, um ihre Ziele zu
erreichen, und Studien beschrieben, in welchen die Anwendung von
Einflusstaktiken erhoben wurde. Das letzte Kapitel befasst sich mit

psychologischen Uberlegungen zur Kreditnahme.

5.1 Okonomische Entscheidungen: Grundnutzen und Hedonismus

Im Jahre 1991 wurden pro Osterreichischem Haushalt 2.54 Personen gezahlt;
bis 2001 sank die Haushaltsgrof3e auf 2.38 und bis 2008 weiter auf 2.31. Fur
2030 prognostiziert das Osterreichische Statistische Zentralamt einen Wert von
2.18 und fur 2050 einen Wert von 2.13. Wahrend 1991 insgesamt 29.70
Prozent Privathaushalte mit einer Person registriert waren, stieg die Zahl bis
1997 auf 30.1 Prozent, 2001 auf 33.56 Prozent und 2008 auf 35.39 Prozent; fur
2030 werden 34.4 Prozent und 2050 41.32 Prozent erwartet. Laut Mikrozensus
2003 der Statistik Austria wurden im Jahre 2001 insgesamt 28.58 Prozent Zwei-
Personen-Haushalte gezahlt; bis 2008 stieg der Anteil auf 28.62 Prozent und fur
die nachsten vier Jahrzehnte wurde eine Abnahme auf 27.80 Prozent
errechnet. Haushaltsformen mit mehr als zwei Personen nehmen seit
Jahrzehnten ab: Wahrend 1991 noch in 17.7 Prozent der Privathaushalte drei
Personen lebten und 1997 noch 18.2 Prozent Drei-Personen-Haushalte gezahit
wurden, lebten 2001 in 16.30 Prozent der Haushalte drei Personen und 2008 in
16.08 Prozent der Haushalte. Im Jahr 2050 werden Drei-Personen-Haushalte
nur noch 14.77 Prozent aller Haushalte ausmachen. Deutlich reduzieren wird
sich die Anzahl der Privathaushalte mit vier und mehr Personen: 1991 lebten in
einem Viertel der Haushalte vier und mehr Personen; 1997 wurden immerhin

noch 22.8 Prozent Haushalte mit vier und mehr Personen registriert; 2001 sank
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der Prozentsatz auf 21.56 Prozent und 2008 weiter auf 19.91 Prozent. 2050
werden nur noch in 16.10 Prozent der Haushalte vier oder mehr Personen

leben.

Die Anzahl der Single-Haushalte nimmt zu und damit die Relevanz des
Studiums individueller 6konomischer Entscheidungen. Auch die Bedeutung von
Haushalten mit einem alleinerziehenden Elternteil steigt. Thaigarajan, Ponder,
Lueg, Lokken Worthy, und Taylor (2009) berichten von der Belastung der
Alleinerziehenden, die mehrere Rollen in der Familie tbernehmen mussen und
dementsprechend héaufig unter Zeitdruck stehen. Je hoher die
Rollenbeanspruchung fir Alleinerziehende ist, desto eher neigen sie zu
reaktiven Kaufen. Lebensmittel werden dann gekauft, wenn es unbedingt
notwendig und nicht wenn ein Angebot gerade gunstig ist. Sonderangebote
werden seltener wahrgenommen und Lebensmittel werden seltener danach

ausgewahlt, ob sie gesund sind oder nicht.

Laut Prognosen werden trotz der stetigen Veranderungen auch in den nachsten
Jahrzehnten die Zwei- und Mehrpersonenhaushalte in der Uberzahl sein. Der
Anteil an Einpersonenhaushalten wird zwar auf Uber 40 Prozent ansteigen, aber
in fast 60 Prozent der Haushalte werden mehrere Personen leben. Deshalb
wird hier nur ein kurzer Uberblick Uiber individuelle Entscheidungen geboten.
Das Hauptaugenmerk wird auf 6konomische Entscheidungen im privaten

Haushalt mit zwei oder mehr Personen gerichtet.

Okonomische Entscheidungen betreffen Entscheidungen tiber finanzielle
Ressourcen. Wie im Kapitel zur Taxonomie 6konomischer Entscheidungen
ausfuhrlicher erortert wird, kann zwischen Entscheidungen tber
Geldmanagement, Vermdgens- und Anlagenmanagement, Sparen und
Ausgaben unterschieden werden (Ferber, 1973). Zum uberwiegenden Teil
liegen Studien Uber Kaufentscheidungen vor, also Uber Geldausgaben. Erst in
den 1990er Jahren erschienen einige Publikationen tber individuelles
Sparverhalten und Sparentscheidungen im privaten Haushalt (Groenland &
Wahlund, 1996; Groenland, Bloem, & Kuylen, 1996; Gunnarsson & Wahlund,
1997; Lunt, 1996; Lunt & Livingstone, 1992; Warneryd, 1999) und tber die
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Verschuldung und Uberschuldung privater Haushalte (Davies & Lea, 1995; Lea,
Webley, & Walker, 1995; Walker, 1996). Untersucht wurden Sparmotive und
Personlichkeitseigenschaften, wie die Fahigkeit, Belohnungen aufzuschieben,
sowie Selbstkontrolle, Sicherheitsstreben und Einstellungen zu Vorsorge und
hedonistischem Konsum. Besonders schwer fallt es zu sparen, wenn zuktinftige
Belohnungen stark diskontiert werden und wenn auf unmittelbare
Bedurfnisbefriedigung aufgrund myopischer Sicht gedrangt wird, im Gegensatz

zu Belohnungsaufschub und spaterer Befriedigung.

Okonomische Entscheidungen — Uberlegungen Giiter zu kaufen, Produkte zu
erwerben oder Dienstleistungen in Anspruch zu nehmen — kénnen nach
verschiedenen Merkmalen beschrieben werden. Entscheidungen kénnen von
einer Person allein oder von einer Gruppe von Personen getroffen werden,
mehr oder weniger hohe Geldsummen binden, unter zeitlichem Druck gefallt
werden, und Gebrauchs- oder Verbrauchsguter betreffen (Foxall & Goldsmith,
1994). Wahrend bis zu Beginn der 1980er Jahre Taxonomien von
Kaufentscheidungen entwickelt wurden und es vor allem galt, Phasen im
Entscheidungsprozess vom Beginn bis zum Kauf und weiter bis zum Ge- oder
Verbrauch eines Gutes zu definieren, wird in neueren Forschungsansatzen das
Konsumerlebnis des individuellen Kaufers untersucht. Das Bild des Menschen
wandelte sich damit von einem kognitiv ausgerichteten, rational denkenden und
aktiv wahlenden Konsumenten zu einem emotional gepragten Menschen mit
labilen Stimmungen und wechselnden Geflhlen, aber vor allem mit
hedonistischen Zielen. Oder, wie Holbrook (1995, S. 14) formuliert, das Bild des
Menschen anderte sich von dem einer ,inanimate machine® zu dem einer ,living

creature”.

Fragen, die in der traditionellen Konsumentenforschung zu beantworten
versucht wurden, betrafen die grundsétzliche Entscheidung von Konsumenten,
Geld auszugeben oder zu sparen, die Art des Entscheidungsobjektes, den
Zeitpunkt, Ort und manchmal auch die Dynamik von Entscheidungen. Engel,
Blackwell, und Miniard (2007) fassen die Fragestellungen der
Forschungsausrichtung mit ,ob*, ,was*, ,wann®, ,wo“ und ,wie“ zusammen. Im

Weiteren wurde auch zwischen Entscheidungen unterschieden, die impulsiv

Konsumgitermarkte: Okonomische Entscheidungen im privaten Haushalt - 5



getroffen werden, und solchen mit geringem beziehungsweise hohem
Informationsverarbeitungsaufwand (siehe Engel, Blackwel, & Miniard, 2007,
Felser, 1997; Kroeber-Riel, 1992; Wilkie, 1990 etc.).

Wahrend Impulsentscheidungen spontan, affektgefarbt und ohne Reflexion
zustande kommen (z. B. der Kauf von SuR3igkeiten), laufen Entscheidungen mit
geringem Informationsverarbeitungsaufwand haufig gewohnheitsmafig und
automatisiert ab (z. B. taglich bendtigte Produkte, wie Brot, Hygieneprodukte
etc.). Unter Impulsentscheidungen oder -kdufen wird ein unmittelbar
reizgesteuertes Auswahlverhalten verstanden oder eine ungeplante
Momentaktion, die durch die Art der Prasentation eines Gutes ausgelost wird
(Engel, Blackwell, & Miniard, 2007).

Bei habituellen Kaufentscheidungen laufen Entscheidungsprozesse verkirzt ab.
Nach der Phase der Problemerkennung wird unmittelbar aus dem
Erfahrungsschatz einer Person die LOsung generiert: Das Gut, welches ein
aktiviertes Bediirfnis befriedigen kann, ist spontan bewusst. Einerseits kann
Marken- oder Firmentreue eine Voraussetzung fir habituelle Entscheidungen
sein, andererseits die mentale Tragheit der Konsumenten (Engel, Blackwell, &
Miniard, 2007). Marken- oder Firmentreue entsteht, wenn ein gekauftes Produkt
den Erwartungen der Konsumenten entspricht, ein aktiviertes Bedurfnis
befriedigt und damit Wohlbehagen und Zufriedenheit auslost. Konsumenten
lernen, dass ein Produkt oder eine Dienstleistung eines bestimmten Anbieters
befriedigend ist; aufwendige Informationssuche und Bewertung anderer
maoglicher Alternativen erscheinen daher nicht notwendig. Habituelle
Kaufentscheidungen kénnen sich auch entwickeln, wenn ein Gut von
untergeordneter Wichtigkeit ist, und Qualitatsunterschiede nicht oder kaum

bestehen.

Als echte oder extensive Entscheidungen werden jene bezeichnet, die eine
komplexe Informationsverarbeitung verlangen. Der Prozess echter
Entscheidungen wurde vom Beginn bis zum Ende in verschiedene Abschnitte
geteilt. In manchen Studien wurden die Bewusstwerdung eines Bedurfnisses,

die Informationssammlung und die Auswahl eines Gutes voneinander
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unterschieden. Engel, Blackwell, und Miniard (2007) differenzieren zwischen
sieben Abschnitten: Problemerkennung, Informationssuche, Bewertung und
Reihung aller mdglichen Alternativen, Kauf jener Alternative, die an erster Stelle
der Praferenzordnung steht und nachfolgendem Konsum. Im Anschluss wird die
Entscheidung beurteilt (Nachentscheidungsevaluation) und schlief3lich kann die
Entsorgung des Gutes als letzte Entscheidungsphase anstehen. Der Verlauf
der Entscheidung und die Charakteristika der Prozessphasen werden vielfach
von Bedirfnissen der Konsumenten, Aktivierung und Involvement, Erfahrungen

und Erinnerungen abhangig gemacht.

Ob echte Entscheidungen tatsachlich den Verlauf von einer Phase in die
nachste bis hin zur Entsorgung des Entscheidungsobjektes nehmen, oder ob
das Phasenmodell rein illustrativen Wert besitzt, ist zu diskutieren.
Wahrscheinlich folgen Entscheidungen weit seltener normativen
Phasenmodellen. Sie laufen oft in verkirzter Weise ab. Im Nachhinein werden
Entscheidungen rationalisiert. Wenn die verfligbare Zeit begrenzt und das
Interesse der Konsumenten fur ein Entscheidungsobjekt gering ist, und wenn
auf gesattigten Méarkten verschiedene Guter und Marken vergleichbarer Qualitat
angeboten werden (Poiesz, 1993), dann ist nicht anzunehmen, dass der hohe
kognitive Aufwand extensiver Informationsverarbeitung fir eine optimale
Entscheidung geleistet wird (Holbrook, 1995; Olshavsky & Granbois, 1979).

Engel, Blackwell, und Miniard (2007) unterscheiden zwischen
Kaufentscheidungen mit geringem und hohem
Informationsverarbeitungsaufwand. Impulskaufe werden als besondere
Entscheidungskategorie betrachtet, da zusatzlich zum Kriterium des (geringen)

kognitiven Aufwandes ein stark emotioneller Aspekt hinzukommt.

Emotionen als Motor von Kaufentscheidungen stehen im Widerspruch zum
Rationalmodell, wonach ein Konsument emotionslos Vor- und Nachteile
verschiedener Alternativen abwiegt. Gerade Emotionen wahrend des Kaufaktes
sind es aber, welche die Aufmerksamkeit der Forscher zunehmend mehr
anziehen: Das Schlagwort des hedonistischen Konsumenten, des

Konsumenten, der nach symbolischer Selbsterganzung sucht, sowie
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verschiedene Erscheinungsbilder der Kaufsucht beziehungsweise des

Kaufzwanges werden zunehmend ofter diskutiert.

Hedonismus beschreibt die Suche des Menschen nach Vergnigen und Lust.
Vergnigen und Lust werden nicht nur durch die Befriedigung von korperlichen
Bedurfnissen erlebt, sondern auch durch das Erleben von Ereignissen
(Campbell, 1987). Campbell (1987) vergleicht das Vergnigen mit Luxus, mit
Erfahrungen, die auRerhalb des Gewohnten gemacht werden. Luxus und Lust
werden deshalb mit auRergewohnlichen Erfahrungen in Verbindung gebracht,
weil Erfahrungen nur dann als lustvoll erlebt werden, wenn ihnen
Aufmerksamkeit zukommt. Mit zunehmender Haufigkeit bestimmter
Erfahrungen nimmt aber die Aufmerksamkeit ab (Campbell, 1987).
Beispielsweise kann Hunger mit allen méglichen Lebensmitteln gestillt werden.
Im Gegensatz zur reinen Bedurfnisbefriedigung tritt ein Gefuhl des Vergniigens
hingegen dann auf, wenn der Ubliche Hunger mit untiblichen Delikatessen
gestillt wird. Je haufiger die Delikatessen aber gegessen werden, je alltaglicher

sie sind, desto mehr sinkt deren hedonistischer Wert.

Das Vergnugen am Kauf und Ge- oder Verbrauch ist fur zahlreiche
Kaufentscheidungen ausschlaggebend. ,Enjoying life means consuming for
pleasure, not consuming for survival or for need” (Gabriel & Lang, 1995, S.
100). Kaufentscheidungen basieren nicht nur auf kiihlen Kosten-Nutzen-
Uberlegungen, sondern auch auf emotionalen, spontanen Entscheidungen
zugunsten des Vergnugens. Bell (1976) unterstreicht den Widerspruch
zwischen Rationalitat beziehungsweise Disziplin sowie Hedonismus und
Verschwendung und sieht den hedonistisch orientierten Menschen als
unvernunftig an, da auf lange Sicht die Kosten hedonistischen Verhaltens teuer

werden.

Hedonistisch orientierte Konsumenten streben in Kaufentscheidungen andere
Ziele an als den blo3en Nutzen, den ein Gut stiftet (Hirschman & Holbrook,
1982; Holbrook & Hirschman, 1982; Lunt & Livingstone, 1992). Babin, Darden,
und Griffin (1994) trennen dementsprechend zwischen Nutzenaspekten und
hedonistischen Werten des Shopping. Konsumenten, die ihre Einkaufe
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erledigen, werden als Suchende beschrieben, die entweder auf der Suche nach
bendtigten Giutern mit dem besten Preis-Leistungs-Verhaltnis sind, nach
hedonistischen Erfahrungen streben oder nach Gutern Ausschau halten, die

symbolisch zum eigenen Selbst passen oder dieses ergéanzen (Reekie, 1992).

Neben dem Grundnutzen eines Gutes spielt der Zusatznutzen, welcher durch
die symbolischen Leistungen, die zusatzlich zu den instrumentellen
Moglichkeiten der Befriedigung von aktualisierten Bedurfnissen durch ein Gut
geboten werden, entsteht, eine bedeutende Rolle, wie im Kapitel 6 ausfihrlich
erortert wird (Vershofen, 1940). Der Zusatznutzen eines Gutes entsteht durch
die symbolischen Leistungen, die zusatzlich zu den instrumentellen
Moglichkeiten der Befriedigung aktivierter Bedurfnisse durch ein Gut geboten
werden. Die Erfahrung, durch den Erwerb bestimmter Giter Aufmerksamkeit zu
erlangen, Anerkennung und Status zu gewinnen oder attraktiv und
begehrenswert zu erscheinen, bedeutet Emotionen, die zusatzlich zum
Grundnutzen durch die Symboltrachtigkeit eines Gutes erworben werden. Nach
Bourdieu (1984) und Gabriel und Lang (1995) reicht die Wichtigkeit des
Zusatznutzens in Uberflussgesellschaften weit tiber die des Grundnutzens
hinaus. Konsum wird beinahe ausschlieRlich als Funktion der Asthetik und des
personlichen Stils beschrieben: ,.... everyday reality (...) becomes aestheticized,
with objects and activities assuming the qualities of art and losing their
functional and material bearings. Style becomes more important than utility,
which acquires a vulgar, common hue* (Gabriel & Lang, 1995, S. 116). Wie
sehr Symbole Entscheidungen determinieren, wird deutlich, wenn der Effekt
von Werbeaktivitdten untersucht wird, durch die ganz bestimmte Gefiihle mit

dem Kauf bestimmter Guter verschweif3t werden und ,Lifestyle” erzeugt wird.

Wahrend hedonistisch orientierte Konsumenten nach emotionalen Erlebnissen
streben, suchen andere Personen oft nach Symbolen, die ihr Selbst definieren
und symbolisch erganzen. Holt (1995) stellt eine Typologie von
Konsumentenpraktiken vor, in welcher neben dem Konsum als hedonistische
Erfahrung der Konsum als Integration betont wird. Unter Konsum als Integration
werden Konsumneigungen verstanden, die der Selbstergadnzung dienen.

Konsumenten suchen nach selbstergdnzenden Symbolen und kaufen diese, um
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Idolen &hnlich zu sein, um mittels bestimmter Metaphern mit Idolen zu

kommunizieren oder um die Welt der Idole mit zu gestalten.

Neben dem Kauf und Konsum auf der Basis hedonistischer Erfahrungen
unterscheidet Holt (1995) auch den Konsum als Spiel. Darunter wird jenes
Konsumverhalten verstanden, das von Sozialisierungsbedurfnissen getrieben
wird. Konsumenten kaufen, um dartber reden zu kdnnen, um andere zu
unterhalten, um sich in Szene zu setzen. Schlie3lich wird ein weiterer Typ
definiert: Konsum als Mittel zur Differenzierung und zur Identifikation.
Konsumenten kdnnen deshalb bestimmte Produkte erwerben und
Dienstleistungen in Anspruch nehmen, um sich von sozialen Gruppen
abzugrenzen und besonderen Gruppen zugehoérig zu erklaren, wie dies am
Beispiel der Kleidermode gezeigt wurde (Kirchler & Piel3linger, 1992). Gasana
(2009) berichtet, dass vor allem Kleidung und Autos jene Glter darstellen, die
dazu benutzt werden, um sich mit anderen Personen zu vergleichen.
Vergleichsstandards werden selten in der Gesellschaft generell gesucht,
sondern stellen vor allem jene Personen dar, die Gruppen angehéren, mit
welchen sich ein Konsument identifiziert. Wichtig fur ein zufriedenstellendes
Vergleichsergebnis ist nicht, wie viel Geld absolut flr Guter ausgegeben wird,
sondern wie hoch die eigenen Ausgaben im Verhaltnis zu den Ausgaben

relevanter Anderer sind.

Bisher wurde Konsum als Mittel verstanden, um Giiter zu erwerben, die
Grundbediirfnisse stillen konnen, oder als Mittel, um Emotionen zu erleben oder
um soziale Bedurfnisse oder das Bedurfnis nach Identitat zu erfullen. Konsum
wurde als Mittel zur Realisation eines Zieles verstanden. ,Shopping“ kann aber
auch als Ziel an sich und nicht nur als Weg zur Erreichung eines Zieles erlebt
werden. Seit Mitte der 1980er Jahre wird diesbeztglich Gber eine neue Sucht,
die Kaufsucht (Raab, Neuner, Reisch, & Scherhorn, 2005; Scherhorn, 1990),
oder Uber einen neuen Zwang, den Kaufzwang (Hanley & Wilhelm, 1992;
O’Guinn & Faber, 1989), berichtet. Beiden Phdnomenen ist die Tatsache
gemeinsam, dass der Kaufakt nicht mehr Mittel zum Zweck ist, sondern an sich
als lust- und wertvoll erlebt wird. Der Besitz gekaufter Guter kann als Motivator

so stark an Bedeutung abnehmen, dass Konsumenten ihre gekauften Produkte
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gar nicht mehr aus der Verpackung nehmen, sondern, zu Hause angelangt,
gleich entsorgen.

Kaufsucht und Kaufzwang unterscheiden sich beziiglich der Gefiihle wéahrend
des Kaufaktes. Scherhorn (1990) vertritt die Meinung, dass der Kaufakt selbst
intensive positive Geflihle auslost, welche immer wieder gesucht werden. Die
Kosten und negativen Konsequenzen, wie Ver- und Uberschuldung oder
Schuldgefiihle, wirden angesichts der positiven Erlebnisse beim Kauf
verdrangt, so dass von einer Sucht gesprochen werden kann. O’Guinn und
Faber (1989) argumentieren, dass der Kaufakt als Beruhigung und damit als
Reaktion auf negative Gefuhle, wie Unruhe oder Anspannung, getatigt wird.
Dieses Beschreibungsbild erinnert an Impulsstérungen, wie etwa den
Waschzwang, und rechtfertigt die Bezeichnung ,Kaufzwang“. Auch nach
intensiver Erforschung des Kauf- und Konsumverhaltens ist der Streit dariber,
ob sich Kaufverhalten zur Sucht oder Zwangsstorung entwickeln kann, nicht
beigelegt. Wahrscheinlich kénnen sich beide Stérungsformen entwickeln
(Mjoseth, 1997). Etwa 2 bis 10 Prozent der Menschen in den westlichen

Industriestaaten durften davon betroffen sein (Dittmar, Beattie, & Friese, 1996).

Kaufstichtige unterscheiden sich neurophysiologisch von anderen Kaufern.
Raab, Elger, und Weber (2009) konnten mittels funktioneller
Magnetresonanztomographie (fMRI) Kaufsiichtige von anderen Kaufern
aufgrund unterschiedlicher Hirnaktivitaten unterscheiden. Wodurch entsteht
eine pathologische Veranderung des Kaufverhaltens? Wie so oft erscheint eine
multifaktorielle Verursachung, eine Kombination von biologischen, sozialen und
psychologischen Faktoren, wahrscheinlich. Biologische Faktoren werden
sichtbar in dem verminderten Serotonin-Spiegel der Betroffenen, der zumindest
bei dem Phanomen des Kaufzwanges beobachtet wurde (Faber & O'Guinn,
1992). Dies durfte auch der Grund daflr sein, dass mehr Frauen als Manner
Kaufzwénge entwickeln. Manner reagieren auf eine Unterversorgung von
Serotonin mit verstarktem Risikoverhalten und der Tendenz zu Gewalt,
wahrend Frauen eher Kaufzwéange, Kleptomanie oder Essstorungen entwickeln
(Mjoseth, 1997). Soziale Verursachungsfaktoren werden in der zunehmenden

symbolischen Bedeutung von Konsumgdtern in den westlichen Gesellschaften
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gesehen. Kaufen demonstriert den Besitz von Geld, Erfolg und Macht. Die
positiven Erfahrungen beim Kauf, die zu weiteren Kaufakten drdngen, werden
auch in der sozialen Interaktion gesehen, in der Beziehung zwischen Verkéaufer
und Kéaufer sowie in der Aufmerksamkeit, Anerkennung und sozialen
Bestatigung, die Kaufern im Geschéft entgegengebracht wird (O’Guinn & Faber,
1989).

Scherhorn, Reisch, und Raab (1990) sehen den Hauptgrund fur Kaufsucht in
einem bereits in der Kindheit erlebten Autonomieverlust, der bei Kaufstichtigen
zu Gefuhlen des Kontrollverlustes, Versagensangsten und geringem Selbstwert
fuhrt. Kaufen dbernimmt eine kompensatorische Funktion der
Selbstwertsteigerung und hilft den Betroffenen zur Flucht vor den
unangenehmen Angsten und Empfindungen. Nach dem Kauf kehren allerdings
die negativen Gefiihle in Form von Arger und Schuldgefiihlen zuriick, die sich
ihrerseits wiederum negativ auf den Selbstwert auswirken. Damit entsteht eine
Negativschleife zwischen niedrigem Selbstwert, Kaufen zur
Selbstwertsteigerung und negativen selbstwertmindernden Konsequenzen.
Dittmar, Beattie, und Friese (1996) konnten die von pathologischen Kaufern
angestrebte Selbstwertsteigerung empirisch bestatigen: Die befragten
Kaufstichtigen wiesen einen signifikant geringeren Selbstwert auf als die
unproblematischen Kéaufer, und der Kaufakt bestimmter Produkte diente dazu,
die erlebten Diskrepanzen zwischen aktuellem und idealem Selbst zu

Uberbricken.

Obwohl der Besitz eines Gutes nicht als Motiv des Kaufens angesehen wird,
werden meist bestimmte Produktklassen bei der Kaufsucht beziehungsweise
dem Kaufzwang bevorzugt. So kaufen mannliche Kaufsiichtige bevorzugt High-
Tech-Produkte und Sportartikel, wahrend kaufstichtige Frauen eher Kleidung
und Schuhe, Schmuck und Kosmetikartikel kaufen (Dittmar, 1992; Mjoseth,
1997). Die angeflihrten Produktkategorien sind stark symbolbehaftet und wirken
dadurch selbstwertférderlich. Dittmar, Beattie, und Friese (1996) kommen zu
dem Schluss, dass ein geringer Selbstwert in Form von unangenehm erlebten
Diskrepanzen zwischen aktuellem und idealem Selbst erst dann zum

Erscheinungsbild der Kaufsucht fuhrt, wenn Giitern ein hoher symbolischer

Konsumgiitermarkte: Okonomische Entscheidungen im privaten Haushalt - 12



Wert zugesprochen wird und der Kaufakt deshalb als wirksames Mittel
angesehen wird, den Selbstwert zu erhéhen.

Die Marketingindustrie hat langst begriffen, dass wir den Grundnutzen
betreffend ,nichts” (mehr) brauchen! Jedenfalls brauchen wir weit weniger, als
angeboten wird. Shopping macht Spal3! Es geht um den Kick des Erlebnisses in
der ,trendigen“ Masse am ,coolen” Ort.

5.2 Okonomische Entscheidungen im privaten Haushalt: Ausgaben

Geld ist in einer Partnerschaft und in Familien von zentraler Bedeutung. Dessen
Studium umfasst letztlich alle Belange enger Beziehungen, schreibt Coria
(1994) in ihrem Buch Uber das Geld in der Partnerschaft. Sie meint weiter, dass
die Geldgebarung letztlich die komplexen Machtrelationen zwischen den

Partnern und ihren Kindern widerspiegelt.

Die Diskussion uber das Geld beruhrt einen tabuisierten Themenbereich:
Manner sind schnell beleidigt, wenn die Sprache auf das Geld kommt, und
Frauen fuhlen sich haufig schuldig, wenn sie ihre Ausgaben fir den Alltag
rechtfertigen mussen. Auch Wilson (1987) betont die Schwierigkeiten, die dem
Studium der Geldangelegenheiten im privaten Haushalt begegnen. Ein geringer
Prozentsatz aller Haushalte verfugt tber gentigend finanzielle Ressourcen, um
alle Winsche der Mitglieder zu befriedigen. Deshalb sehen sich die Partner oft

in Konkurrenz zueinander, wenn es um Geldangelegenheiten geht.

Ein Grof3teil der wissenschaftlichen Studien tGber Geld und enge Beziehungen
wird aus soziologischer Perspektive durchgefiihrt und befasst sich mit dem
Einkommen von Mannern und Frauen, Gerechtigkeitserleben und
Beziehungszufriedenheit (z. B. Jasso, 1988), den geschlechtsspezifischen
Machtverhaltnissen und der Bedeutung des Geldes der Frau und des Mannes
(Burgoyne & Kirchler, 2008). Pahl (1983, 1995) und Vogler und Pahl (1994)
legten Studien aus England vor, die einen detaillierten Blick auf Geld und
Partnerschaft werfen (siehe dazu auch Burgoyne & Kirchler, 2008). In
zahlreichen Interviews wurden Frauen und Manner uber ihre

Geldangelegenheiten befragt. Ein Ergebnis betrifft die Bedeutung des Geldes,
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das Frauen und Manner nach Hause bringen. Ublicherweise wird das
Einkommen des Mannes als Haushaltseinkommen definiert und fir die
Haushaltsmitglieder verwendet. Er ist traditionell der Brotverdiener und als
solcher einflussreich, meint Pahl (1995), wahrend Frauen, die zusatzlich
Einkommen nach Hause bringen kbnnen, sozusagen ein Extrageld fur
Extrawtinsche bereitstellen. Beinahe alle befragten Manner (93 Prozent) waren
der Meinung, dass ihr Einkommen fir die Partnerschaft beziehungsweise
Familie zur Verfligung steht; 76 Prozent der befragten Frauen waren ebenfalls
dieser Meinung. Sieben Prozent der Manner und 24 Prozent der Frauen gaben
an, dass das Einkommen des Mannes sein Geld sei. Bezlglich des
Einkommens berufstatiger Frauen sagten hingegen tber die Halfte der Manner
(53 Prozent), dass dieses ihr eigenes Geld sei; 35 Prozent der Frauen waren

ebenfalls dieser Meinung.

Weiter untersuchte Pahl (1995) die Handhabung des Geldes in der
Partnerschaft. Sie unterscheidet finf Praktiken der Handhabung des Geldes:
Die gemeinsame Kasse, Uber die beide Partner gleichermal3en verfliigen, wurde
in etwa 20 Prozent der untersuchten Partnerschaften praktiziert. In jeweils 15
Prozent der Falle wurde eine gemeinsame Kasse praktiziert, die vom Mann
oder der Frau verwaltet wird. In 27 Prozent der Falle verfugte die Frau allein
Uber das Geld und in 10 Prozent war es der Mann, der alleiniges Sagen hatte.
In weiteren 13 Prozent der Félle wurden getrennte Kassen fur unterschiedliche,
geschlechtsspezifisch segregierte Ausgabenbereiche berichtet. In 2 Prozent der
Falle fuhrten die Partner vollkommen getrennte Kassen und hatten auch fur
gemeinsame Angelegenheiten kaum Zugriff auf die finanziellen Ressourcen des
anderen. Allerdings ist die Wahrscheinlichkeit getrennter Kassen bei
Wiederverheirateten wesentlich hdher als bei Paaren in erster Ehe (Burgoyne &
Morrison, 1997). Interessant ist, dass die von den Frauen kontrollierten Kassen
oft leer, jedenfalls die am wenigsten geflillten sind. In Beziehungen mit
geringem Einkommen verwaltet die Frau das gemeinsame Einkommen,
wéahrend in gutverdienenden Haushalten der Mann die Finanzen administriert
(Tabelle 5.1; Vogler & Pahl, 1994).

Geld verleiht Macht. Vogler und Pahl (1994) fragten nach der relativen Macht in
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Entscheidungssituationen, ob der Mann oder die Frau Uber wichtige
Angelegenheiten letztlich bestimmt und wer tblicherweise wichtige
Entscheidungen trifft. Dabei zeigte sich deutlich, dass die relative Macht eines
Partners mit der Verwaltung des Geldes korreliert (Tabelle 5.1). Insgesamt ist
die Macht des Mannes hoher als die der Frau, wenn er tber das
Haushaltseinkommen allein verfugt. Weiter zeigte sich, dass Frauen in
okonomisch schwierigen Zeiten eher auf bestimmte Annehmlichkeiten
verzichten als Manner. Die Autoren fragten danach, wer worauf verzichtet,
wenn das Geld knapp ist und berechneten einen Index relativer Deprivation.
Der Index wurde als Differenz zwischen der Summe der Annehmlichkeiten, auf
welche die Frau verzichtet, und der Summe der Annehmlichkeiten, auf die der
Mann verzichtet, berechnet. Ein positiver Deprivationswert weist auf grol3ere
Verzichtbereitschaft der Frau hin; ein negativer Wert bedeutet, dass sich der
Mann eher einschrankt. Insgesamt zeigt sich in Tabelle 5.1, dass Frauen eher
auf Ausgaben fur sich verzichten als Manner. Schlie3lich fanden Vogler und
Pahl (1994) auch, dass das Geld fiir persénliche Ausgaben je nach
.Kasseverwaltung® variiert: Manner verfugen tiber mehr personliches Geld als
Frauen, auch dann, wenn die Frau die Haushaltskasse administriert (Tabelle
5.1).

Pahl (1995) meint, die Ergebnisse verschiedener Studien zusammenfassend,
dass Geldangelegenheiten im privaten Haushalt héaufig aus einer ideologischen
Perspektive betrachtet werden. Manner werden Ublicherweise als Brotverdiener
angesehen, die ihr Einkommen flr die gemeinsamen Ausgaben zur Verfigung
stellen, wahrend das Einkommen der Frau als Geld fur ihre Ausgaben dient.
Tatséachlich stellen Frauen ihr Einkommen dem Haushalt zur Verfigung, oft
mebhr, als dies M&nner tun. Zu diesem Schluss kommen auch Brannen und
Moss (1987), welche die Geldgebarung in Haushalten mit Kindern
untersuchten, in welchen beide Partner berufstétig waren. Das Einkommen der
Frauen wird vermehrt fur die Kinder und die tagliche Haushaltsfihrung
ausgegeben, wahrend das Einkommen der Manner fir das Haus, flr
Telefongebihren und fiir das Auto zur Verfigung gestellt wird.
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Tabelle 5.1: Kassenfuhrung, Haushaltseinkommen und relative Macht der
Partner (Vogler & Pahl, 1994)

Art der Einkommen Relative Macht der Finan- Personliches Geld
Kassafuhrung in UK-Pfund Partner zielle
(monatlich) Mann  Egalitar  Frau Depri- Mann Mann  Mann <
(%) (%) (%) vation >Frau =Frau Frau
A o N

Frau verfugt 624 7 61 33 .52 34 50 15
Uber das
Haushalts-
einkommen
Frau verwaltet 658 21 69 9 .55 24 61 15

vorwiegend das
gemeinsame
Geld

Frau und Mann 719 26 69 5 .07 18 67 15
verwalten das

gemeinsame

Geld

Mann verwaltet 728 41 56 2 A1 20 70 11
vorwiegend das

gemeinsame

Geld

Mann verflgt 755 53 45 2 15 26 55 20
Uber das

Haushalts-

einkommen

Segregierte 679 61 37 2 44 42 a7 13
Kassen fir

spezifische

Bereiche

Anmerkung: Die Angaben Uber relative Macht und persénliches Geld sind Prozentangaben. Der
Index relativer Deprivation driickt die Differenz zwischen Annehmlichkeiten aus, auf welche die
Frau in wirtschaftlich schlechten Zeiten verzichtet und jene, auf die der Mann verzichtet.

Die meisten finanziellen Entscheidungen im privaten Haushalt betreffen
Ausgaben. Allerdings werden auch Geldmanagement generell, Sparverhalten,
Kreditnahme, Verschuldung und Uberschuldung zunehmend intensiver
erforscht (Burgoyne & Kirchler, 2008; Webley & Nyhus, 2008). Der Grol3teil der
empirischen Untersuchungen befasst sich aber mit Entscheidungen tber
Ausgaben. Phipps und Woolley (2009) befassten sich mit finanziellen
Entscheidungen generell und Sparentscheidungen im Speziellen in
kanadischen Haushalten. Die Mehrheit der untersuchten Paare berichtete, dass

beide Partner gemeinsam das Geld verwalteten. Trotzdem war es in den
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meisten Fallen mdglich, eine hauptverantwortliche Person zu identifizieren.
Frauen waren haufiger hauptverantwortlich als Manner. Weiter wurde in der
Studie bestatigt, dass das Einkommen der Frauen 6fter auf ein separates Konto
gebucht wird, als das Einkommen des Mannes, welches als
Familieneinkommen angesehen wird. Das Geld der Frauen wurde
hauptsachlich fur ihre Bedurfnisse und fir Bedurfnisse der Kinder ausgegeben.
Schlief3lich bestétigte die Studie auch, dass Uber Geldangelegenheiten haufig
beide Partner gemeinsam entscheiden. Allerdings sind Manner in tagliche
Kaufentscheidungen weniger involviert als Frauen. Wenn es allerdings um

allgemeine finanzielle Themen geht, sind Manner mehr involviert als Frauen.

5.2.1 Taxonomie von 6konomischen Entscheidungen

Entscheidungen im privaten Haushalt lassen sich ihrem Inhalt nach in
finanzielle oder 6konomische und in nicht-finanzielle Entscheidungen einteilen.

Finanzielle Entscheidungen umfassen laut Ferber (1973):

1) Geldmanagement, wie die Budgetierung des verfuigbaren Geldes, die

Bezahlung von offenen Rechnungen etc.

2) Sparentscheidungen, wie beispielsweise Entscheidungen tber Ricklagen
und Ausgaben und Sparverhalten tber die Lebensspanne. Zu nennen sind
auch Entscheidungen, einen Kredit in Anspruch zu nehmen, also gleich zu

konsumieren und spater zu sparen.
3) Vermoégens- und Anlagenmanagement, wie etwa Investitionen.
4) Ausgaben.

Im Allgemeinen wird je nach dem zu erstehenden Gut zwischen Ausgaben flr
lang- oder kurzlebige Produkte und Dienstleistungen unterschieden. Kotler
(1982) unterscheidet vor allem auf der Basis der Nutzungsdauer der in Frage
kommenden Guter und der Einkaufsgewohnheiten der Konsumenten zwischen
Gebrauchsgutern, Verbrauchsgutern und Dienstleistungen, beziehungsweise
zwischen Giitern des taglichen oder des gehobenen Bedarfs und Spezialitaten.

Entscheidungen Uber Verbrauchsguter oder Guter des taglichen Bedarfs
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beziehen sich auf gegenstandliche Guter, die im Regelfall hdufig gekauft und
kurzfristig konsumiert werden (z. B. Lebensmittel). Entscheidungen dariber
laufen oft verkirzt und automatisiert tlber Routineprogramme ab.
Gebrauchsguter oder Gliter des gehobenen Bedarfs sind ebenfalls materielle
Guter, die jedoch wiederholt verwendet werden kdnnen, teuer sind und
entsprechend selten gekauft werden (z. B. Elektrogerate, Wohnung, Auto). Fur
die Anschaffung selten bendétigter Gliter stehen meistens keine kognitive
Routineprogramme zur Verfiigung, welche die Entscheidung steuern. Oft sind
langwierige Entscheidungsprozesse vonnoten, um einerseits eine optimale
Auswabhl zu treffen und andererseits bestehende Meinungsunterschiede
zwischen den Haushaltsmitgliedern méglichst ,beziehungsschonend* zu
bereinigen. Entscheidungen Uber die Inanspruchnahme von Dienstleistungen
bedeuten den Kauf von Téatigkeiten oder Vorteilen. Es geht also nicht um
gegenstandliche Giter, sondern um immaterielle Werte, die oftmals einer
eingehenden Qualitats- und Glaubwiurdigkeitsbestimmung der

Dienstleistungsquelle bedirfen.

Die grundlegenden Merkmale, anhand derer Entscheidungen unterschieden
werden, sind a) die Verfugbarkeit von kognitiven Skripts, die den Ablauf der
Entscheidung steuern, b) die finanzielle Mittelbindung, c) die soziale
Sichtbarkeit des Produkts oder der Dienstleistung und d) die Veréanderungen,
die die Entscheidung fur die Haushaltsmitglieder bedeutet (Ruhfus, 1976;
Abbildung 5.1). Je ofter ein Gut oder eine Dienstleistung gekauft wird und je
geringer die Informationsmenge, die fur eine zufriedenstellende Auswabhl
notwendig ist, umso eher liegen kognitive Entscheidungsskripts vor, und umso
eher entscheiden die Partner autonom. Die Anschaffung teurer Giter wird
ublicherweise grundlich Uberlegt und im Allgemeinen fuhlen sich alle
Haushaltsmitglieder vom Kauf betroffen. Wenn Giter angeschafft werden, die
neben dem Grundnutzen einen hohen Zusatznutzen besitzen (z. B. hohe
Bedeutung fur das Ansehen des Haushaltes), entscheiden mehrere Partner mit,
und je groRRer die Interessen der Angehorigen am Kauf sind, desto intensiver
werden sie versuchen, den Ausgang der Entscheidung mit zu bestimmen. Je

nach Merkmalsauspragung sind Impulsiv-, Gewohnheitsk&dufe oder echte
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individuelle oder gemeinsame Entscheidungen wahrscheinlich.

Echte Entscheidungen, das sind solche, die gemeinschatftlich getroffen werden,
die nicht automatisiert ablaufen und sich tGber eine langere Zeitspanne
erstrecken, stellen oftmals einen Konflikt im Sinne von Deutsch (1973) dar. Als
Konflikt wird dabei eine mehr oder weniger gravierende
Meinungsverschiedenheit zwischen den Partnern verstanden. Die
konkurrierenden Praferenzen sind zu besprechen und Standpunkte zu
Uberdenken. Die Partner werden in Gesprachen versuchen, sich
durchzusetzen, beziehungsweise einen Kompromiss zu finden. Laut Spiro
(1983) berichten 88 Prozent der Paare beim Kauf eines langlebigen Gutes von
erheblichen Meinungsverschiedenheiten. Trotzdem steht auRer Zweifel, dass
Entscheidungen im privaten Haushalt auch konfliktfrei sein kbnnen. Dies gilt vor
allem fur Entscheidungen utber Verbrauchsguter und tber jene Produkte, die in
traditionellen Beziehungen entsprechend der praktizierten Rollensegmentierung

in den Aktivitatsbereich der Frau oder des Mannes fallen.

Echte gemeinsame Entscheidungen lassen sich in solche unterteilen, die einen
Konflikt darstellen, und in Entscheidungen, in welchen die Partner in ihren
Winschen und Zielen miteinander Ubereinstimmen (Davis, 1976). March und
Simon (1958) unterscheiden zwischen verschiedenen Konfliktgraden: a) Wenn
beide Partner die Wirklichkeit in ahnlicher Weise (re)konstruieren, so dass sie
zu denselben Nutzenfunktionen gelangen und dieselben Guter praferieren, ist
kein Konflikt gegeben. b) Wenn die Partner die Attribute der alternativen Guter
unterschiedlich wahrnehmen, besteht ein Sachproblem, das zu l6sen ist. c) Ein
echter Konflikt besteht dann, wenn die Partner in ihren Zielvorstellungen
divergieren. Je nachdem, ob sich die Meinungsunterschiede d) auf Subziele
beschranken oder e) die basalen Wertvorstellungen betreffen, besteht ein mehr
oder minder gravierender Konflikt. Madden (1982) geht von den Uberlegungen
von Davis (1976) und March und Simon (1958) aus und gelangt zu einer
Einteilung von Entscheidungen auf der Basis des Konfliktbewusstseins. Sind
sich beide Partner eines Konfliktes nicht bewusst, dann werden andere
Prozesse in Gang gesetzt als in jenen Fallen, wo ein oder beide Partner den

Konflikt in voller Tragweite wahrnehmen.
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Die Klassifikationen von Davis (1976), March und Simons (1958) und vor allem
Madden (1982) erinnern an Systematiken aus der sozialpsychologischen
Gruppenforschung (McGrath, 1984), in denen haufig zwischen Aufgaben mit
einer eindeutig richtigen Losung (intellektive Aufgaben, Probleme) und solchen
mit keiner verifizierbar korrekten Losung (Entscheidungen) unterschieden wird.
Brandstatter (1987; Brandstatter & Schuler, 1978) bezeichnet diese
Konflikttypen als Wert- und als Wahrscheinlichkeitskonflikte und unterscheidet
davon Aufgaben, die aufgrund von Verteilungsanspriichen in der Gruppe
Ratlosigkeit oder Dissens auslosen (Verteilungskonflikte). Diese Einteilung
erscheint auch fur Entscheidungen tber Ausgaben brauchbar und wird deshalb

detaillierter beschrieben.

Wertkonflikte bestehen dann, wenn grundlegende Zieldifferenzen zwischen den
Partnern bestehen. Es geht nicht hauptsachlich um die Lésung von
Sachproblemen, sondern um unterschiedliche Wertvorstellungen.
Kaufentscheidungen stellen dann einen Wertkonflikt dar, wenn beispielsweise
ein Partner bestimmte Modeartikel kaufen méchte, der Andere aber den Kauf
ablehnt. Der Andere kann zwar die Qualitat der angebotenen alternativen
Produkte akzeptieren, aber grundlegende Zweifel bezlglich der Bedeutung des
Produktes an sich haben. Die Partner haben grundsatzliche Differenzen
bezuglich der Symboltrachtigkeit des Gutes. Wertkonflikte stellen Troye und
Kleppe (1987) zufolge echte Konfliktsituationen dar, in denen die Partner
versuchen, den anderen von den Vorteilen der eigenen Meinung zu
Uberzeugen. Madden (1982) und March und Simon (1958) meinen, dass die
Partner versuchen, Wertkonflikte durch Uberzeugungs- und

Beeinflussungstaktiken beizulegen.

Wabhrscheinlichkeitskonflikte beziehen sich auf Urteile Gber reale Sachverhalte
und Realisierungsmaoglichkeiten. Eine Wahrscheinlichkeits-, Sach- oder
Tatsachenbeurteilung ist dann notwendig, wenn sich die Partner Uber die
soziale Bedeutung eines Artikels einig sind und beispielsweise den oben
genannten Modeartikel wiinschen, aber die Entscheidung deshalb schwer fallt,
weil sie die verschiedenen Produktalternativen qualitativ unterschiedlich

hochwertig einschatzen oder das Preis-Nutzen-Verhéltnis unterschiedlich
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erleben. Eigentlich kann in dieser Situation nicht von einem wirklichen Konflikt
gesprochen werden. Den Partnern geht es auch nicht darum, den anderen zu
beeinflussen (Troye & Kleppe, 1987), sondern um eine sachliche

Auseinandersetzung, in der Sachinformationen zahlen.

Ein Verteilungskonflikt liegt vor, wenn es um die Aufteilung von Gewinn und
Kosten geht. Selbst wenn beide Partner Uberzeugt sind, dass ein bestimmtes
Produkt die optimale Alternative am Markt darstellt, kann ein Partner gegen den
Kauf sein, weil beispielsweise das Produkt dem anderen dient und nicht fur ihn
selbst verwendet werden kann. Verteilungsprobleme bestehen dann, wenn
Kosten und Nutzen einer Entscheidung asymmetrisch verteilt sind (Troye &
Kleppe, 1987). Die Partner werden versuchen, durch ihr Verhandlungsgeschick

einen Kompromiss zu erzielen.

Entsprechend den angefuhrten Aufgabentaxonomien lassen sich
Entscheidungen tber Ausgaben im Haushalt nach dem in Abbildung 5.1
dargestellten Schema klassifizieren. Einschréankend sei gesagt, dass
Kaufentscheidungen selten eindeutig einem Konflikttyp entsprechen, sondern
meist mehr oder weniger Merkmale eines der drei Konflikttypen beinhalten.
Aul3erdem stellen Kaufentscheidungen Prozesse dar, wodurch impliziert wird,
dass ein Konflikttyp im Laufe der Bearbeitung in einen anderen Gibergehen
kann. Wenn beispielsweise anfanglich Wertfragen diskutiert werden, und eine
Losung gefunden wird, dann kdnnten die Partner im Weiteren tber
asymmetrische Nutzenverteilungen verhandeln. Die Kaufentscheidung ware

dann von einem Wert- in einen Verteilungskonflikt mutiert.

Abbildung 5.1: Klassifikation von Entscheidungen im privaten Haushalt (nach
Kirchler, 1989, S. 145)
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5.2.2 Modelle zur Beschreibung von Kaufentscheidungen im privaten Haushalt

Wie laufen Kaufentscheidungen ab? Der Versuch, so prazise wie notwendig

und gleichzeitig so sparsam wie mdglich zu beschreiben, wie Partner

gemeinsam eine Entscheidung treffen, hat zur Entwicklung mehrerer

Strukturmodelle gefuhrt, die vor allem in der Konsumentenforschung bekannt
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sind. Der Grof3teil der Totalmodelle — das sind nach Kroeber-Riel (1992) jene
Modelle, die versuchen, das gesamte Kauf- und Entscheidungsverhalten
abzubilden — bezieht sich auf individuelle Entscheidungen (z. B. Borcherding,
1983; Engel, Blackwell, & Miniard, 2007; Howard & Sheth, 1969; Nicosia, 1966;
ausfuhrliche Darstellungen finden sich bei von Rosenstiel & Ewald, 1979;
Schulz, 1972; Topritzhofer, 1974; Kroeber-Riel, 1992). Entscheidungen im
privaten Haushalt wurden von Pollay (1968), Sheth (1974), Scanzoni und
Polonko (1980), Corfman (1987) beschrieben und von Kirchler (1989) in einem
Modell zusammengefasst (Abbildung 5.2).

Ausgangspunkt von Kaufentscheidungen ist ein tberschaubarer Teilbereich des
Marktgeschehens. Aufgrund individueller Bedurfnisse werden Informationen
Uber verfigbare Guter und Dienstleistungen eingeholt (Informationssuche).
Umgekehrt konnen gezielte Produktinformationen Bedirfnisse wecken, die zur
Befriedigung drangen. Der mehr oder minder starke Wunsch nach einem Gut
mit bestimmten Qualitaten kann entweder sofortige Befriedigung verlangen,
ohne dass Produktinformationen gesammelt werden und langwierige
Entscheidungsprozesse ablaufen (Spontankauf) oder, wenn haufig gekaufte
Produkte anstehen, einen Gewohnheitskauf bedingen. Besteht der Wunsch
nach einem selten gekauften Gut, kommt eine echte Entscheidung in Gang. Der
Wunsch nach einem bestimmten Gut kann dem Partner sofort mitgeteilt
werden, um dessen Einstellung dazu zu erfragen und um ihn aufzufordern,
Informationen zu sammeln und eine Auswahl zu treffen. Er kann auch
verschwiegen und erst dann mitgeteilt werden, wenn Informationen Uber die
verschiedenen Produktalternativen eingeholt wurden, und eine individuelle
Praferenz entwickelt worden ist. Der aktive Partner — das ist der, welcher den
Kaufwunsch hegt — kann Informationen tber Alternativen einholen und seine
Kaufabsicht dem anderen entweder mitteilen, oder er entscheidet autonom,

ohne vorhergehende Diskussion mit dem Anderen.

Autonome Entscheidungen laufen nicht wie individuelle Entscheidungen véllig
unabhangig vom passiven Partner — das ist der Partner, welcher den
entsprechenden Kaufwunsch nicht hat — ab. Der aktive Partner wird den Nutzen

der verfigbaren Produktalternativen fir den anderen und dessen Zustimmung
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zum Kauf abschatzen und in seiner Entscheidung berticksichtigen.
Beispielsweise berichtet Wind (1976) in einer Pilotstudie, in der 32 Frauen uber
ihre Praferenzen beim Kauf eines Telefons befragt wurden, dass der Preis das
wichtigste Bewertungskriterium war; die vermeintliche Préaferenz des Partners
war das nachstwichtige Merkmal. Allerdings beriicksichtigten die Befragten den
Standpunkt des Mannes nur dann, wenn sie annehmen mussten, dass er
gegen den Kauf eingestellt, und ein Konflikt zu beflirchten war. Wenn der
Partner fur den Kauf eingestellt war oder einen indifferenten Standpunkt bezog,

berticksichtigte die Partnerin dessen Meinung kaum in ihrer Praferenzordnung.

Abbildung 5.2: Modell zur Beschreibung von Kaufentscheidungen im privaten
Haushalt (aus Kirchler, 1989, S. 164)
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Ob ein Spontan-, Gewohnheits-, autonomer oder gemeinsamer Kauf zustande

kommt, hangt im Wesentlichen von der Klarheit und Starke des Wunsches, vom
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Produkttyp, den Machtverhaltnissen in der Beziehung und von der
Beziehungsqualitat ab. Je billiger, sozial unauffalliger, banaler und einfacher die
Produktpalette, aus welcher ein Gut ausgewahlt werden soll, desto geringer ist
die Wahrscheinlichkeit, dass eine gemeinsame Kaufentscheidung getroffen
wird. Ebenso ist die Wahrscheinlichkeit fir einen gemeinsamen
Entscheidungsprozess gering, wenn der aktive Partner die hohere
Machtposition in der Beziehung hat, die Beziehungsqualitat gering ist oder
wenn in einer traditionell orientierten Beziehung mit strikter
Rollensegmentierung tber ein Gut entschieden wird, das in den
Aktivitatsbereich des aktiven Partners fallt. Laut einer Umfrage, die das
Magazin ,Das Beste" (1975) in der Bundesrepublik Deutschland in Auftrag
gegeben hatte, werden jedoch 61 Prozent der Kaufentscheidungen nicht von
einer Person allein gefallt; mindestens zwei Personen sind direkt involviert
(siehe auch Kirchler, Rodler, Ho6lzl, & Meier, 2000).

Impuls- und Gewohnheitskaufe laufen ohne bewusste Problemerfassung,
Informationssammlung und Auswahl ab. Auch wird die Meinung des Partners
weder eingeholt noch explizit berticksichtigt. Allerdings ist es mdglich, die
verkirzt ablaufenden Verhaltensschritte und Gedankenfragmente bewusst zu
machen. Wahrscheinlich lassen sich dann auch bei spontanen und habituellen
Kaufen Anzeichen dafur finden, dass der aktive Partner die Wiinsche des
Anderen bertcksichtigt. Ist beispielsweise die Frau flr den Einkauf der
Lebensmittel fur alle verantwortlich, so wird sie den Grof3teil ihrer Eink&ufe
routinemanig erledigen. Trotzdem wird sie in ihren automatisierten

Kaufprogrammen die Winsche und Vorlieben der Angehdrigen beriicksichtigen.

Wird weder ein Impuls- noch ein Gewohnheitskauf getatigt, noch eine
autonome Entscheidung getroffen, so beginnt ein Entscheidungsprozess
zwischen den Partnern, der entweder in der Wunschphase einsetzt, wenn ein
Bedurfnis nach einem Gut besteht, oder in der Informationssammlungs-, oder in

der Auswahlphase.

Haben beide Partner oder hat einer Informationen tber mogliche Alternativen
gesammelt, wird das Angebot bezlglich Kosten und Qualitat bewertet. Die
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Analyse der verfiigbaren Alternativen und der Vergleich mit der
Wunschvorstellung fiihren zu Praferenzen. Die Praferenz fir eine Alternative
basiert zum einen auf deren Eignung zur Bedurfnisdeckung und zum anderen

auf dem Wert, den sie fiir den anderen Partner hat.

Die simultan gegebenen Ziele, sowohl egoistische Bedurfnisse zu befriedigen
als auch die Beziehung zu férdern, stehen haufig in Konkurrenz zueinander und
werden, je nach Beziehungsqualitat, unterschiedlich gewichtet. Vor allem in
harmonischen Beziehungen machen die Partner ihre ,Rechnung” nicht ohne
den Anderen. Sie beriicksichtigen in inren Uberlegungen die Folgen fur den
anderen und sind bestrebt, den gemeinsamen Nutzen zu maximieren. Die
subjektive Praferenzreihung wird deshalb mehr oder minder wesentlich von den
vermuteten Praferenzen des Partners abhangen. Umgekehrt ist zu vermuten,
dass auch in einer Beziehung gegenseitiger Ausbeutung (Maccoby, 1986)
beide Partner die antizipierte Zufriedenheit des anderen in ihren
Praferenzordnungen bericksichtigen. Das Gewicht, das der Freude des
anderen zukommt, ware dann negativ. Nur wenn eine lose Bindung zwischen
den Interaktionspartnern besteht, &hnlich einer Wirtschaftsbeziehung, wird das
Nutzenausmal}, das der Andere erwarten kann, in der eigenen
Praferenzordnung vernachlassigt. In eine allgemeine Formel gebracht, heif3t

dies folgendes:

Pik = f (b Zix, bik Zik);

Pik ... Praferenz der Person i flr Produkt k,

Zik ... Antizipierte Zufriedenheit von Person i mit dem Produkt k,
Zix ... Antizipierte Zufriedenheit von Person j mit dem Produkt K,
bi, b ...  Gewichtungsfaktoren.

Je besser die Beziehungsqualitat, umso eher folgen die Partner in
Interaktionsprozessen dem Liebesprinzip und gewichten die antizipierte
Zufriedenheit des Partners mit dem Produkt gleich hoch oder héher als die
eigene Zufriedenheit (bik < by). In Kredit- oder Austauschbeziehungen zahlt, je

nachdem, ob dem Partner gegentber Verbindlichkeiten oder Forderungen
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bestehen, die eigene Zufriedenheit oder die des anderen mehr (bi < bjx oder bk
> by ). In egoistischen Beziehungen wird ausschlielilich die eigene Zufriedenheit
berticksichtigt (bj = 0).

Zu Beginn einer gemeinsamen Entscheidung entwickeln die Partner
Praferenzen fir den Kauf einer Alternative oder sie mochten auf den Kauf
verzichten. Um die gegenseitigen Praferenzen kennenzulernen, missen die
Partner dartber sprechen. Sind ihre Praferenzen unterschiedlich, liegt eine
Meinungsverschiedenheit beziehungsweise ein Konflikt vor. In langwierigen, oft
zahen Diskussionen wird jetzt versucht, auf den anderen Einfluss zu nehmen,
um damit eine Modifikation der Praferenzen und Annéherung der Standpunkte
aneinander zu erreichen. Je nachdem, ob der Konflikt die Einschétzung von
Wahrscheinlichkeiten (Sachfragen), Wertfragen oder die Verteilung von
Annehmlichkeiten betrifft, werden die Partner versuchen, den Standpunkt des
anderen durch sachliche oder emotionale Taktiken zu beeinflussen, oder
Zustimmung durch Versprechungen einzuhandeln. Die Partner sind bestrebt, a)
sowohl ihren Nutzen aus dem Kauf zu maximieren, als auch b) die Kosten, die
ein allzu harter Diskussionsstil fir die Beziehung bedeutet, gering zu halten
(Ben-Yoav & Pruitt, 1984). Je nach Machtverteilung und Beziehungsqualitat
kann den Partnern das eine oder andere Ziel wichtiger erscheinen. Je nach
Beziehungsstruktur werden die Partner unterschiedliche Taktiken anwenden.
Darlber, wer die Entscheidung dominiert, und welche Taktiken angewandt

werden, liegen einige empirische Befunde vor, die weiter unten erdrtert werden.

Gelingt es, den Konflikt beizulegen und Einigung zu erzielen, so lauft der
Entscheidungsprozess weiter: Zu prifen ist, ob etwaige Nutzenasymmetrien
vorliegen. Wenn dies der Fall ist, missen die Partner versuchen, diese
auszuraumen, so dass schlief3lich eine endgultige Entscheidung getroffen wird.
Ist eine Meinungsverschiedenheit beigelegt worden, stellt sich die Frage, ob
eine endgultige Entscheidung bereits mdglich ist. Wenn zwei oder mehrere
Alternativen qualitativ gleichwertig erscheinen, missen zusatzliche
Informationen dartiber eingeholt werden, so dass eine endgultige Auswahl
madglich ist. Im Modell in Abbildung 5.2 wird diese Situation als intraindividueller

Konflikt bezeichnet, obwohl eigentlich nicht eine, sondern mehrere Personen
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gemeinsam entscheiden. Die subjektiven Praferenzen werden so lange
entsprechend der eingeholten Informationen modifiziert, bis kein

intraindividueller Konflikt mehr besteht.

Bevor eine Entscheidung beendet ist, wird registriert, ob der Nutzen oder die
Kosten, die den Partnern durch den Kauf oder Verzicht auf das diskutierte Gut
entstehen, symmetrisch sind. Ist der Gewinn fir beide Partner gleich hoch,
kann die Entscheidung realisiert werden. Profitiert aber ein Partner wesentlich
mehr als der Andere, so entstehen Nutzenschulden, die in Abhangigkeit von der
Beziehungsqualitat kurzfristig oder nach langerer Zeit beglichen werden
missen. Wenn sich beispielsweise die Frau ein teures Kleidungsstiick kaufen
maochte, wird sie die Zustimmung ihres Mannes dazu einholen. Trifft sie mit ihrer
Wahl dessen Geschmack, so dass er dem Kauf zustimmt, wird der Kauf
realisiert. Obwohl sich beide Partner fir dieselbe Alternative aus dem
Kleiderangebot entschieden haben, erwachsen aus dem Kauf Nutzenschulden
fur die Frau. Das Kleidungsstlck dient nur ihr (abgesehen von der mdglichen
Bedeutung des Kleidungsstickes fir das Ansehen des Mannes). Deshalb hat
der Mann, je nach intrafamilidrer Regelung von Nutzendifferenzen, bei einer
seiner ndchsten Kaufabsichten das ungeschriebene Recht auf die Zustimmung
seiner Partnerin. Haufig kdnnen Nutzenschulden auch zur Argumentationsbasis
in Verhandlungen werden: Wenn der eine Partner ein Gut méchte, der Andere
aber ein anderes praferiert, kann ein Partner entweder darauf hinweisen, dass
jetzt er das Recht hatte zu entscheiden beziehungsweise zu kaufen, weil der
Andere in vergangenen Entscheidungssituationen das Sagen hatte, oder er
kann sich die Zustimmung des anderen erkaufen, indem er verspricht, diesem

in Zukunft in einer anderen Entscheidungssituation zuzustimmen.

Die Nutzenschulden der Partner werden auf einem mentalen Konto verbucht
und sollten sich im Zeitverlauf die Waage halten. Die Art der
Schuldenverbuchung ist entscheidend von der Beziehungsharmonie und
Machtstruktur und den daraus resultierenden Interaktionsprinzipien in der

Partnerschaft abhangig:

1) Gleicht die Partnerschaft der zwischen Bekannten und liegt ein
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2)

3)

4)

Dominanzgefalle entweder zugunsten des Mannes oder der Frau vor, so
dass die Beziehung nach dem Egoismusprinzip beschreibbar ist, so
entscheidet er beziehungsweise sie dariiber, wie und wann Nutzenschulden
getilgt werden mussen. Der dominante Partner kann das Konto tberziehen,

der schwache muss sich fugen.

Ist die Beziehungsqualitat niedrig, die Macht aber egalitar verteilt, wird die
Interaktion mit dem Partner ganz im Sinne austauschtheoretischer
Uberlegungen als Geschéft erlebt (Equity-Prinzip). Der Nutzen, der dem
anderen in der Kaufsituation entsteht, muss umgehend riickerstattet werden.
Offene Kredite beunruhigen beide Partner, weil einerseits ein
Nutzenentgang befirchtet wird, und andererseits die gesellschaftlich
verbindliche Norm der Reziprozitat verletzt wird, wenn Schulden nicht

beglichen werden.

Gleicht die Beziehung der zwischen guten Geschaftspartnern und Freunden,
so handeln die Partner nach dem Kreditprinzip. Nachdem die Partner
einander vertrauen, konnen Nutzendifferenzen Uber lange Zeit hinweg

bestehen bleiben. Langfristig wird aber Balance angestrebt.

Je enger und harmonischer die Beziehung, umso altruistischer sind die
Partner. Jeder ist bestrebt, dem anderen Geféalligkeiten zu erweisen, ohne
Ruckzahlungen zu erwarten. Der Nutzenentgang in einer Konfliktsituation
wird nicht kontrolliert, weil die Freude des Partners mehr Gewicht hat als die
eigene Zufriedenheit, die aus dem alleinigen Produktkonsum oder -gebrauch
resultieren wirde. Je mehr das Austausch- Uber das Kredit- zum
Liebesprinzip mutiert, umso mehr wird der Gewinn fur einen Partner auch
zum Gewinn fur den anderen, so dass es nicht mehr sinnvoll ist, von
Nutzenentgang zu sprechen, wenn der Andere einen Gewinn erzielt.

Asymmetrische Nutzenverteilungen werden bedeutungslos.

Besteht zwischen den Partnern Einverstandnis tber die Nutzenschulden und

Uber deren zukinftige Handhabung, so steht einer endguiltigen Entscheidung

nichts mehr im Wege, und der Entscheidungsprozess ist, abgesehen von einer

Nachkaufphase, in welcher mégliche Dissonanzen zu bereinigen versucht
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werden, abgeschlossen.

5.2.3 Methoden zur Untersuchung privater Haushalte

Wenn untersucht werden soll, wie Partner in privaten Haushalten gemeinsame
Entscheidungen treffen, dann sind Forschungstechniken notwendig, mit deren
Hilfe komplexe Prozesse erfasst werden kdnnen. Das Alltagsleben eines
Paares oder einer Familie unter einem gemeinsamen Dach besteht nicht nur
aus einer Summe von Aktionen und Reaktionen zwischen Personen, sondern
reprasentiert ein soziales System, dessen Dynamik von der Struktur der
Beziehungen, den Eigenschaften der Individuen und der sozialen und

physischen Umgebung beeinflusst wird.

Normative Modelle postulieren, dass Entscheidungsprozesse des alltaglichen
Lebens in privaten Haushalten durch einen eindeutig definierten Beginn und ein
klar wahrnehmbares Ende gekennzeichnet sind. Demnach durchlaufen Partner
konsequent verschiedene Phasen, bis sie nach Abwagen aller zur Verfiigung
stehenden Alternativen eine subjektiv optimale Entscheidung treffen konnen.
Wenn jedoch Haushalte als komplexe, dynamische Systeme aufgefasst
werden, ist nicht anzunehmen, dass Entscheidungsprozesse normativen
Modellen folgen. Okonomische Entscheidungen sind eingebettet in die tagliche
Routine der Beziehung, in der eine Vielzahl von Aufgaben und Problemen
bewaltigt werden missen, die nicht geordnet nacheinander, sondern héaufig
gleichzeitig Losungen erfordern. Daraus resultiert die Forderung nach
Forschungsmethoden, mit denen Sequenzen von Entscheidungsepisoden und
die Vernetztheit verschiedener Problemstellungen erfasst werden kénnen.
Interaktionen, die nicht unabhangig von vorangegangenen Gesprachen
gesehen werden kdnnen, Entscheidungen, die unter Zeitdruck zustande
kommen oder immer wieder aufgeschoben werden, Emotionen und personliche
Bedurfnisse, die in der Interaktion zwischen intimen Partnern eine besondere
Rolle spielen, stellen eine Herausforderung fur all jene Forscher dar, die
versuchen ein realitatsnahes Bild von den Vorgangen in privaten Haushalten zu

zeichnen.

Konsumgiitermarkte: Okonomische Entscheidungen im privaten Haushalt - 31



Unter Haushaltsforschern scheint Ubereinstimmung dariiber zu herrschen, dass
ein Bedarf an Langsschnittsstudien besteht, in die mehrere Mitglieder eines
Haushalts einbezogen werden, und in welchen durch die Anwendung vielfaltiger
Methoden die Dynamik von Alltagsereignissen adaquat erfasst werden kann
(Burns & Gentry, 1990; Kirchler, Rodler, Ho6lzl, & Meier, 2000). Jedoch stoi3t
man bei der Untersuchung von Prozessen, die sich im Privaten abspielen,
schnell an die Grenzen des Machbaren. Probleme der Durchfiihrbarkeit,
insbesondere forschungsékonomische, aber auch ethische Uberlegungen
stellen Hirden dar, die schwer zu Uberwinden sind. Die Kritik an den
traditionellen Methoden richtet sich daher vor allem auf die eingeschrankte
Aussagekraft der Forschungsergebnisse fur reale Situationen im Haushalts-
und Familienalltag (z. B. Clark & Reis, 1988; Kirchler, 1989; Miller & Boster,
1988). Im Folgenden werden Laborexperimente, Befragungen und
Tagebuchmethoden diskutiert.

Im privaten Haushalt lebt eine Gruppe von Personen. Daher ist es naheliegend,
Forschungstechniken und Ergebnisse aus der experimentellen
Kleingruppenforschung auf den Haushalt zu Gbertragen. Doch aul3er dass die
typische Kleingruppe, die meist im Labor untersucht wird, eine ad hoc
Bekanntschaft von geringer zeitlicher Dauer darstellt, die eine vorgegebene
Aufgabe l6sen soll, die die Mitglieder minimal interessiert und deren Struktur
aulRerst simpel ist, sind die Mitglieder in Kleingruppen voneinander beinahe
vollkommen unabhangig, haben weder eine gemeinsame Geschichte noch eine
gemeinsame Zukunft und interagieren oft nur oberflachlich miteinander. Nach
einem Vergleich zwischen Kleingruppen und intimen Gruppen kommt Zelditch
(1971) zu dem Schluss, dass Laborgruppen und Familien oder private
Haushalte verschiedene soziale ,,Objekte” sind und die Generalisierung von
Daten und Forschungstechniken aus dem einen Untersuchungsfeld auf das

andere unsinnig ist.

Nachdem erkannt wurde, wie problematisch es ist, von ad hoc Gruppen auf die
natdrliche Familie zu schlie3en, wie schwierig es aber andererseits ist, in die
naturliche Familie ,einzudringen®, wurde die artifizielle oder synthetische

Familie kreiert (Waxler & Mishler, 1970). Synthetische Familien sind Gruppen
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von einander fremden Personen, die allerdings inrem Alter und Geschlecht
nach den Mitgliedern einer Familie entsprechen. Ublicherweise treffen zwei
altere, verschiedengeschlechtliche Personen und eine jingere Person
aufeinander. Dieses Paradigma mag geeignet erscheinen, um oberflachliche
Strukturmerkmale des Haushaltes zu untersuchen. Allerdings unterscheiden
sich synthetische Familien von realen Familien in den charakteristischsten
Merkmalen, namlich in der wechselseitigen Abhangigkeit, der Intimitat der
Mitglieder und in der Vielfalt der gemeinsamen Aufgaben. So ist es nicht weiter
verwunderlich, dass bald auch Kritik gegen die Simulation nattrlicher Familien
laut wurde, und Kemp (1970, S. 30) synthetische Familien mit einem gut

aussehenden Auto verglich, dem leider der Motor fehlt.

Schlief3lich sind experimentelle Methoden, bei denen ,natirliche” Paare und
Familien in ein Labor eingeladen werden, eine wichtige sozialwissenschaftliche
Technik der Datengewinnung. Die Hauptprobleme hierbei liegen in der
Schwierigkeit, gentigend viele Paare fur die Teilnahme zu gewinnen, und dem
grof3en Zeitaufwand, den die Durchfihrung erfordert. In Experimenten wird das
Verhalten von Personen in kiinstlich hergestellten Situationen beobachtet, in
denen die Betroffenen meist belanglose und konsequenzlose Aufgaben l6sen
mussen. Dass sich Personen zudem in Laborsituationen anders verhalten als in

ihrer natirlichen Umgebung, wurde vielfach bestatigt (Burns & Gentry, 1990).

Um die spezifischen Merkmale der privaten Haushalte und Familien
untersuchen zu kdnnen, wird die Entwicklung neuer Techniken notwendig. In
den Sozialwissenschaften dominieren Befragungs- und
Beobachtungsmethoden als Techniken der Datengewinnung. Auch das
Geschehen im privaten Haushalt wird meist mittels Interviews zu erfassen
versucht, wo ein oder beide Partner, manchmal auch Kinder, zu einem
spezifischen Problembereich befragt werden und die Ereignisse zu Hause

erinnern und wiedergeben mussen.

Fragebogenstudien sind deshalb nicht immer erfolgversprechende Methoden,
weil die Partner kaum tber das Verhalten des anderen verlasslich Auskunft
geben kdnnen. Entsprechend einer Literaturiibersicht von Kirchler (1989;
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Kirchler, Rodler, Holzl, & Meier, 2000) stimmen die Aussagen von Mann und
Frau Uber einen bestimmten, gemeinsam erlebten Sachverhalt in etwa zwei
Dritteln der Félle Uberein; in einem Drittel der Falle weichen sie aber
voneinander ab. Kritisch zu Uberlegen gilt es auch, mittels welcher Techniken
Verhaltensweisen der Partner untersucht werden sollen. Fragebogenstudien
und Beobachtungstechniken sind nicht immer erfolgversprechend, wenn es um
intime Beziehungen geht. Beispielsweise zeigt sich, dass intime Partner kaum
Uber das Verhalten des anderen verlasslich Auskunft geben kdnnen. In einer
Studie Uber die Auskiinfte von Mann und Frau uber das Verhalten des jeweils
anderen wurden 286 Paare nach den eigenen Taktiken in
Entscheidungssituationen gefragt sowie nach den Taktiken, die der Partner
oder die Partnerin verwendet (Kirchler, 1999). Beide Partner gaben unabhéngig
voneinander an, welche von insgesamt 17 Taktiken sie selbst verwenden und
welche der Andere verwendet. Die Vorhersagen der Befragten tber das
Verhalten des Partners scheinen auf der Grundlage des eigenen Verhaltens zu
erfolgen. Intime Paare sehen einander durch den ,Filter* des eigenen
Verhaltens und meinen, die Taktiken, die sie selbst in einer bestimmten

Situation anwenden, werden auch vom anderen benutzt.

Abbildung 5.3 zeigt die Korrelationen zwischen Selbst- und Fremdbildern der
Partner. Weiter sind die, vom Einfluss der eigenen Beschreibung bereinigten,
Korrelationen zwischen Selbst- und Fremdbild angefuhrt. Die durchschnittliche
Korrelation zwischen Selbstbild und Fremdbild betrug r = 0.60 und r = 0.61 fur
Frauen und Manner. Wenn die eigene Verhaltensbeschreibung bei der
Korrelationsberechnung konstant gehalten wurde, beliefen sich die

Korrelationen im Durchschnitt nur auf r = 0.35 und r = 0.33.

Abbildung 5.3: Korrelationen zwischen Selbst- und Fremdbildern von Partnern
(Kirchler, 1999)
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Als Konsequenz aus diesen Studienergebnissen sind Schlussfolgerungen, von
den Aussagen eines Haushaltsmitgliedes auf die anderen Haushaltsmitglieder
nicht zulassig. Nach Durchsicht von 80 Studien Uber Machtstrukturen in
Familien berichten Bokemeier und Monroe (1983) jedoch, dass in vielen
Studien Schlussfolgerungen fir beide Partner gezogen werden, obwohl die
Untersuchungsergebnisse nur auf den Auskinften eines Partners beruhen.
Auch wenn die Wahrnehmung der Familienmitglieder Gbereinstimmen wirde,
und die Personen bereit waren, unabhangig von sozialen Normen und
Wunschvorstellungen zu berichten, bleibt die Tatsache, dass die Erinnerung an
bestimmte Alltagsereignisse nicht perfekt ist und mit zunehmender Zeit

verblasst.

Park (1982) fand heraus, dass auch nach einer wichtigen Entscheidung, wie
beispielsweise einem Hauskauf, die Auskinfte von Paaren nicht verlasslich
sind. Mann und Frau sind zwar aktiv an der gemeinsamen Entscheidung
beteiligt, besitzen aber kaum Klarheit Giber den Prozess der
Entscheidungsfindung. Ein besseres Verstandnis vom Prozessgeschehen ist
dann zu erwarten, wenn 6konomische Entscheidungen nicht als isolierte,

sondern als in Alltagsroutinen eingebettete Ereignisse gesehen werden.

Burns und Gentry (1990) und Corfman (1990) berichten die Ergebnisse von

Expertendiskussionen tber zuklnftige Haushaltsforschung an einer Tagung der
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amerikanischen Gesellschaft fir Konsumentenforschung. In Hinkunft missen
Studien vermehrt longitudinal angelegt sein, mehr als ein Haushaltsmitglied als
Auskunftspartner beriicksichtigen und Sequenzen von Entscheidungen in
Okologisch validen Situationen erfassen. Die Entwicklung neuer Techniken ist

dringend notwendig.

Um das Alltagsgeschehen sowie Entscheidungen im privaten Haushalt zu
erfassen, bieten sich Tagebuchverfahren an (Duck, 1991; Kirchler, 1989;
Kirchler, Rodler, Holzl, & Meier, 2000). In den letzten Jahren wurden
verschiedene Tagebuchverfahren entwickelt, die es erlauben, tief in den Alltag
einzudringen und die Wechselwirkung zwischen Person und Umwelt zu
analysieren. Insbesondere zielen all diese Verfahren auf hohe 6kologische
Validitat ab (Brunswick, 1949). Einen Uberblick tiber Tagebuchverfahren geben
Hormuth (1986) und Hektner, Schmidt, und Csikszentmihalyi (2007). In
Haushaltsuntersuchungen werden Tagebulcher seit langem dazu eingesetzt, die
Zeitverwendung der Partner zu studieren (Hornik, 1982; Robinson, Yerby,
Fieweger, & Somerick, 1977; Vanek, 1974; siehe auch die Verfahren des
Osterreichischen Statistischen Zentralamtes). Larson und Bradney (1988)
untersuchten das aktuelle Befinden von Individuen in Anwesenheit von
Angehdrigen oder Freunden mittels Tagebuch (siehe auch Conner, Feldman
Barrett, Bliss-Moreau, Lebo, & Kaschub, 2003; Larson & Csikszentmihalyi,
1983). Weiter wurden auch Interaktionsprozesse zwischen Partnern mittels
Tagebiichern zu erfassen versucht (Auhagen, 1987; Brandstatter & Wagner,
1994; Duck, 1991; Feger & Auhagen, 1987; Kirchler, 1988; Kirchler, Rodler,
Holzl, & Meier, 2000).

Brandstatter (1977) konstruierte ein Zeitstichprobentagebuch, welches erlaubt,
das Befinden im Alltag zu analysieren, und welches in modifizierter Form auch
dazu geeignet ist, den Familienalltag zu untersuchen. Die Versuchsteilnehmer
protokollieren fortlaufend ihre augenblickliche Stimmung, geben Ursachen des
Befindens an und beschreiben kurz die objektiven Situationsmerkmale, wie
Aufenthaltsort, ausgeftihrte Tatigkeit und anwesende Personen. Das Tagebuch
besteht aus Frageblattern, die mehr Hilfe zur Abfassung eines

Erinnerungsfragments sind als Vorstrukturierung des individuellen
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Lebensbereiches. Die Tagebucheintragungen erfolgen zu vorgegebenen
Zufallszeiten, mehrmals taglich und tUber einen langeren Zeitabschnitt hinweg.
Um volle Diskretion der Eintragungen zu wahren, fihren die
Untersuchungsteilnehmer nach einiger Zeit und nach einem entsprechenden
Training klassifikatorische Inhaltsanalysen ihrer Tagebicher selbst durch. Um
den Alltag von Lebenspartnern zu erfassen, liel3 Kirchler (1988) Manner und
Frauen getrennt voneinander, aber zu denselben Zeitpunkten, Eintragungen im

Tagebuch vornehmen.

Wenn nicht der Alltag im Allgemeinen im Fokus des Forschungsinteresses
steht, sondern spezifische Probleme wie beispielsweise 6konomische
Entscheidungen studiert werden sollen, ist es sinnvoll, anstelle eines
Zeitstichprobentagebuches ein Ereignistagebuch anzuwenden, damit gentigend
viele relevante Ereignisse erfasst werden kdnnen. In einer Arbeit von Kirchler
(1988) wurde neben dem Zeitstichprobentagebuch fir Paare auch ein
Ereignistagebuch angewandt. Die Paare wurden instruiert, am Abend jedes
Tages ein Ereignistagebuchblatt auszuftllen, das sich auf Kaufentscheidungen
bezog. Hatte ein Paar in den letzten 24 Stunden ein Gut gekauft oder eine
Dienstleistung in Anspruch genommen, Informationen dariber gesammelt oder
wurde einfach nur ein Kaufwunsch geéufl3ert, wurde dieses Ereignis im
Ereignistagebuch festgehalten. Wenn in der Zeit seit der letzten Eintragung eine
oder mehrere Entscheidungen tber verschiedene Produkte oder
Dienstleistungen getroffen wurden, einigten sich die Partner zuerst dariber, auf
welches Gut sie sich im Ereignistagebuch beziehen wirden und beantworteten
dann die anschlieBenden Fragen unabhangig voneinander. In der Retrospektive
wurde die Partnerbeziehung (Dominanz, Harmonie, relative
Ressourcenbeitrage) beurteilt, Fragen tGber das Produkt oder die Dienstleistung
(Art, Kosten, Haufigkeit von Gesprachen Uber das Gut, zur Verfigung stehende
Informationen Uber die Qualitat, Wichtigkeit und den Nutzen fur die Partner) und
die Entscheidungsphase (Initiation, Informationssammlung, Auswahl von
Alternativen, Kauf etc.) beantwortet. Weiter wurde die Interaktionssituation
beschrieben (Ort, anwesende Personen, zeitliche Dauer, Stimmung,

Argumentationsstil der Partner, Einfluss auf den Partner, anfangliche
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Standpunkte der Partner, Strategien zur Bereinigung der
Meinungsverschiedenheit, Standpunkte am Abschluss des Gesprachs).

Kirchler (1996) entwickelte das Partner-Ereignistagebuch weiter. Dieses
weiterentwickelte Instrument erlaubt es, nicht nur 6konomische Entscheidungen
zu erfassen, sondern auch parallel ablaufende nicht-6konomische
Entscheidungsprozesse uber eine lange Zeitsequenz zu registrieren. Das
Tagebuch wird taglich abends von beiden Partnern getrennt ausgefuillt,
nachdem sie sich darliber geeinigt haben, welche Gesprachsthemen an diesem
Tag zu unterschiedlichen Meinungen gefuhrt hatten. Die Partner protokollieren,
ob sie an dem jeweiligen Tag miteinander gesprochen hatten, wie lange sie
insgesamt und woruber sie miteinander geredet hatten, ob sie
Meinungsverschiedenheiten gehabt und sich wéhrend der Gesprache
wohlgefihlt hatten. Weiter beschreiben sie taglich, wie gut ihre Beziehung
zueinander ist, wie frei und stark sie sich in der Beziehung und wie stark sie
sich im Vergleich zum Partner fihlen. Falls eine oder mehrere
Meinungsverschiedenheiten angegeben werden, missen weitere Fragen dazu
beantwortet werden. Die Teilnehmer geben an, worin die
Meinungsverschiedenheit beziehungsweise der Konflikt besteht, wo sie sich
wahrend des Gesprachs aufgehalten haben, was sie gerade getan hatten und
welche anderen Personen anwesend gewesen waren. Weiter wird angefuhrt,
wie lange das Gesprach gedauert hatte, wie oft sie bereits Uber das Thema
gesprochen hatten, wer das Gesprach initiiert hatte, wer mehr Sachwissen Uber
das Thema gehabt hatte, wie wichtig das Thema den Partnern war, wie sachlich
und emotional das Gesprach verlaufen war, wie viel Einfluss jeder auf den
Ausgang des Gesprachs genommen hatte, ob eine Entscheidung getroffen
worden war, wie hoch der subjektive Nutzen flur die Partner war, wie fair der
Entscheidungsverlauf und -ausgang des Gesprachs war, welche Taktiken beide
benutzt hatten, um den anderen zu Uberzeugen, ob es sich um einen Sach-,
Wert- oder Verteilungskonflikt gehandelt hatte und wie zufrieden sie mit dem
Ausgang des Gesprachs waren. Wenn sich die Meinungsverschiedenheit auf
O0konomische Themen bezogen hatte, schétzen die Partner zudem den

Geldbetrag, um den es sich gehandelt hatte.
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Dieses Instrument wurde nach der Erprobung in einer Pilotstudie von einer
Gruppe von 40 Ehepaaren ein Jahr lang gefuhrt (Kirchler, Rodler, Holzl, &
Meier, 2000). Zur Veranschaulichung der auf diese Weise gewonnenen Daten
wird in Abbildung 5.4 ein Fallbeispiel beschrieben, das anhand von
Tagebuchdaten eines Paares aus der Studie rekonstruiert wurde. Es wurde ein
Beispiel ausgewahlt, bei dem ein Paar, Peter und Maria, die Entscheidung Uber
den Kauf eines Geburtstagsgeschenkes fur ihren Sohn zu treffen hatte. Der
Entscheidungsprozess zu diesem Thema zieht sich tber einen Monat, in dem
die beiden insgesamt viermal eine Auseinandersetzung zu diesem Thema
aufzeichneten. Eine detaillierte Beschreibung des Entscheidungsprozesses wird

im Folgenden vorgestellt.

Beispiel eines Entscheidungsprozesses aus den Tageblchern von Peter und
Maria

Peter (43) und Maria (36) leben seit 17 Jahren in einem gemeinsamen
Haushalt. Sie wohnen mit ihren Kindern, dem flinfzehnjahrigen Sohn und der
zehnjahrigen Tochter, in einem Vorort von Wien. Beide Partner sind berufstatig,
er ist Angestellter der Bundesbahn, sie ist Sekretarin in einer Notariatskanzlei.
Ihre Beziehung beschreiben sie selbst als sehr zufriedenstellend, mit einer eher
traditionellen Rollenorientierung, in der der Mann dominiert.

Die Analyse der Aufzeichnungen erlaubt die Rekonstruktion des
Entscheidungsprozesses, wie er im Folgenden beschrieben wird. Abbildung 5.4
zeigt die ausgefullten Tagebuchblatter der letzten Konfliktepisode des Paares
am 27. Oktober 1996.

Donnerstag, 15. August 1996: Peter und Maria verbrachten an diesem Feiertag
zehn Stunden ihrer Zeit gemeinsam. Zwei Stunden lang unterhielten sie sich
Uber den Besuch von oder bei Freunden und Verwandten; eine
Geburtstagsfeier. Weiter kamen sie auch auf das Geburtstagsgeschenk des
Sohnes zu sprechen. Dabei gaben sie an, unterschiedlicher Meinung gewesen
zu sein. Das Geschenk, ein Teil einer Modelleisenbahn, sollte etwa ATS 110
(ca. € 8) kosten. Das Gesprachsklima wahrend dieser funf Minuten dauernden
Meinungsverschiedenheit wurde als relativ gut beschrieben. Peter
protokollierte, dass seine Partnerin ziemlich unsachlich diskutiert hatte. Er
beschrieb weiters, dass sie mehr Einfluss auf die Entscheidung hatte als er
selbst, was auch Marias Aufzeichnungen bestétigen: Sie schrieb sich selbst 80
Prozent des Einflusses zu. Beide stimmten darin tberein, dass sie gleich viel
von der Entscheidung profitierten, also beide 50 Prozent des Nutzens hatten.
Der Entscheidungsprozess und -ausgang wurde von beiden als fair
beschrieben, aber Peter war im Gegensatz zu seiner Frau eher unzufrieden mit
dem Ausgang des Gesprachs.
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Sonntag, 1. September 1996: Von den zehn gemeinsamen Stunden an diesem
Sonntag gaben Peter und Maria an, drei Stunden miteinander geredet zu
haben. Sie besprachen die gemeinsame Hausarbeit und sie redeten dariber,
dass sie zur Zeit mit ihrer Beziehung recht zufrieden waren und ein, wie Maria
protokolliert, ausgewogenes Familienleben fuihrten. Aber auch an diesem Tag
kam es zu einer Meinungsverschiedenheit wegen der Modelleisenbahn. Peter
berichtete, dass es dabei um den Kauf eines Waggons ging, der ATS 150 (ca. €
11) kostete. Der Gesprachsstil wurde von beiden als sachlich beschrieben,
wobei Peter nach eigener und der Aufzeichnung seiner Frau etwas emotionaler
diskutiert hatte als Maria. Beide gaben an, dass er 70 Prozent des Einflusses
hatte, wobei sie protokollierte, dass er 100 Prozent des Nutzens aus dieser
Entscheidung hatte; Peter hingegen war der Meinung, dass auch sie zumindest
10 Prozent davon profitierte. Die Zufriedenheit mit dem Ausgang dieses
Gesprachs war bei Maria im Gegensatz zu Peter niedriger.

Montag, 2. September 1996: Nur eine halbe Stunde Zeit verbrachte das Paar
an diesem Tag gemeinsam. In einer Gesprachszeit von zehn Minuten wurden
mehrere Themen angesprochen (Stress in der Arbeit, zu wenig Zeit
fureinander, Schulbeginn der Kinder). Maria zeichnete auch ein kurzes
Streitgesprach auf, in dem es um ein Sonderangebot einer Modelleisenbahn
ging. Sie berichtete, dass ihr das Thema weniger wichtig war als ihrem Partner,
dass er jedoch mehr Geld ausgegeben hatte, namlich ATS 1,400 (ca. € 100),
als vereinbart war. Im Gegensatz zu ihrem Mann hatte sie sehr unsachlich
diskutiert; das Gesprachsklima war unangenehm. lhrer Meinung nach hatte sie
nur 20 Prozent des Einflusses und 40 Prozent des Nutzens aus dieser
Entscheidung. Weiter gab sie an, dass sie bereits in der letzten Entscheidung
nur 20 Prozent des Nutzens gehabt hatte. Den Entscheidungsprozess und -
ausgang hatte sie als sehr unfair empfunden und mit dem Ausgang des
Gesprachs war sie Uberhaupt nicht zufrieden. Von Peter lagen zu diesem
Gespréach keine Tagebuchaufzeichnungen vor.

Sonntag, 27. Oktober 1996: Das Paar verbrachte insgesamt vier Stunden
gemeinsam, davon fuhrten sie insgesamt eine Stunde lang Gesprache uber
folgende Themen: Sie redeten Uber Hausarbeit (,Abwasch” — ,Unordnung®),
ihre Partnerschatft (,getribt” — ,eisig“), dartber, dass ihre Tochter ,jammert",
»Sich benachteiligt flhlt“, und Gber den Besuch einer
Modelleisenbahnausstellung von Mann und Sohn. Auch ihre Beziehung
betreffend, gaben sie an, uneinig gewesen zu sein (Peter berichtete sie ware
kleinlich, Maria meinte, er sei egoistisch). Im Tagebuch berichtete Peter tUber
eine autonome Kaufentscheidung: Er hatte fir sich und seinen Sohn, ohne
vorher mit seiner Partnerin dariiber zu sprechen, Modelleisenbahnteile im Wert
von ATS 2,300 (ca. € 168) gekauft. Diese Ausgaben beschrieben die Partner
als Konflikt, in dem sie vollkommen unterschiedliche Meinungen vertreten
hatten. Aus der Beschreibung des Themas durch Maria geht der Anlass fur
diesen Streit hervor (,Ausgaben tUber ATS 2,300 fur die Modelleisenbahn —
ohne mich schon vorher gekauft). Eines der Kinder hatte das Thema beim
Essen zur Sprache gebracht. Die Partner gaben an, schon oft tlber das Thema
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gesprochen zu haben und relativ viel Wissen dartiber zu haben. Das
Gesprachsklima wurde von beiden als unangenehm beschrieben. Aus den
Angaben beider geht hervor, dass Maria unsachlich diskutiert hatte. Maria
zeichnete auf, dass Peter 100 Prozent des Einflusses gehabt hatte, er selbst
schrieb sich nur 60 Prozent des Einflusses zu. Im Gegensatz zu ihrem Mann
empfand Maria sowohl den Prozess der Entscheidungsfindung als auch das
Entscheidungsergebnis als sehr unfair. Beide waren sich darin einig, dass Peter
den gesamten Nutzen von der Entscheidung hatte. Mit welchen Taktiken die
Partner versucht haben, sich gegenseitig zu beeinflussen, kann aufgrund der
Ziffern in den entsprechenden Kéastchen im Tagebuchblatt und aus den
Instruktionen in Abbildung 5.5 entnommen werden.

Abbildung 5.4a: Beispiel eines Ereignistagebuches mit den Aufzeichnungen
eines Paares aus Kirchler (unveroffentlichter Bericht); Aufzeichnungen der Frau
(Maria)
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Code: 80AXF Datum: 27.10.1997 Uhrzeit: 22.30 Ort: Wohnung
1. Haben Sie heute mit lhrem(r) nein % —— zuFrage3 (h) Kinder ~000000%R
Partner(in) gesprochen? Ja o - @ O uberhaupt vollig |:|
Tochter fuhlt. sich benachteiligt nicht
Wie lange waren Sie
insgesamt beieinander?....... 240 .Minuten (i) Freunde/Verwandte/ 0O0000O0®
Wie lange sprachen Sie Personen ® O tiberhaupt véllig
insgesamt miteinander?........ 60..Minuten Telefonat. mit Eltern. ... ... nicht
2. Uber welche Angelegenheiten haben Sie miteinander gesprochen? (i) Freizeit/Hobby/Reise/Sport/ 000000R
~waren Sie wie fihiten Sie | raub/ (ohne Ausgaben) ® O uberhaupt véllig
ja nein einer Meinung?  sich? (-, 0, +): | BesuchPartner +Sohn nicht
N Modeéllgisenbahiniésse "
(a) Ausgaben fir ®OOOO0O0
® O] uberhaupt vollig EI (k) Wohnung/Haus (chne 0000000
....Lok, Waggons..$.2.300....... nicht Ausgaben) O ®| wberhavpt  voliig | [ ]
................................. nicht
(b) Ricklagen/Sparen (Form) O ® 0000000 0
iiberhaupt vollig | | | | | O 0000000
.......................................... nicht [] O @] wberhavpt  voliig | [ ]
................................. nicht
(c) Geldangelegenheiten 0000000
O @ Uberhaupt vollig I:I 3. Wie fihlten Sie sich heute beziglich lhrer
.......................................... nicht Partnerschaft? o®R00000
schlecht gut
(d) Arbeit (Beruf sarbeit) 0000000 o@00000
O ®| uberhaupt véllig I:I schwach stark
.......................................... nicht &O_OOOOO )
unfrei frei
e) Hausarbeit 4. Wer hat heute mehr fir die gemeinsame Be-
(e) bei 0000000 hat h hr fur dieg i
O O Uberhaupt vollig I:I ziehung und das gemeinsame Leben getan (durch
Abwasch nicht Beitrage von Geld, Giiter, Information, Liebe, O®O000O0
Dienstleistungen, Arbeit, erhaltene Anerkennung ich Partner(in)
(f) Selbst / Partner(in) 0000000 etc.)?
@ O Uberhaupt vollig I:I
...Partnerist egoistisch........... nicht 5. Haben Sie heute allein, ohne mit lhrem(r) Partner(in) zu sprechen, wichtige
Entscheidungen getroffen?
(9) Beziehung / Partnerschaft 0000000 nein 0
) O O] uberhaupt véllig I:I Ja  OWOIIDEI? 1.voviiiiiee e e e e e e Wenn
Lgetrlbt nicht es um Ausgaben ging, wieviel Geld haben Sie ausgegeben?S...

Wenn Sie heute nicht mit Ihnrem(r) Partner(in) gesprochen haben oder keine Meinungsverschiedenheiten hatten, enden die Eintragungen hier.
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Abbildung 5.4a: Fortsetzung

Bitte geben Sie an, woriiber Sie unterschiedlicher Meinung waren:

Ausgaben von S 2.300 fur Modelleisenbahn

1=zu Hause
2=halbprivate Raume (z. B.

Thema(
Wo waren Sie wahrend Ich
des Gespréachs? Partner(in)

Arbeitsplatz
3= offentliche Raume (z. B. Bank,
Geschaéft, Restaurant, StraRe)

4=Kinder

H

Wer war anwesend (aul3er
dem(r) Partner(in))?

5= Eltern / Schwiegereltern
6=Freunde/Verwandte
7=Bekannte/Verwandte

8= Experten (Verkaufer, Berater)
9=andere Personen

Was taten Sie wahrend
des Gespréachs?

10 = Arbeit (bezahlte Arbeit)

11=Hausarbeit

12 = ArbeitmitKindern

13=Obligationszeit (z. B. Essen,
Korperpflege, Wege)

OE| O0E

Wie lange dauerte das Gesprach?

14 =Freizeit
10 Minuten

Wie oft haben Sie schon tiber

00O0O0OOODO

das angegebene Thema geredet? nie oft
Wer hat das Gesprach O
begonnen? ich _ Partner(in) 2

Wer weil3 Uiber das Ich

Thema gut Bescheid?

—— k
Partner(in)

0000 O0®O0
ein Wissen viel Wissen —
000O0O®@O

Wie wichtig ist das
Thema fur Sie und
lhre(n) Partner(in)?

furmich
Partner(in)

unwichtig

0® 00 00
wichtig —
000O0O0®Q@O

Wenn es um Geld geht, um
wieviel Geld geht es?

Schilling

Wie war das Gesprachsklima?

0@ o0
unangenehm

0000
angenehm

Wie sachlich haben Sie
miteinander gesprochen?

Ich

Partner(in)

000® 00O
unsachlich  sachlich
000O0O®DO

Datum: 27.10.1996

Wie emotional haben Sie
miteinander gesprochen?

Ich 000O0GOO O
emotionslos  emotional

Partner(in) 000O0O@OO

an das Gesprach erinnern?

Von insgesamt 100 %, Ich 0 % } 100%

wieviel Einflu hatte jeder? Partner(in) 100 %

Wurde eine Entscheidung getroffen? nein (aufgeschoben) I

Wie fair empfinden Sie _Entscheidungsfindung unfol 000 Of;fr

die Entscheidung? Entscheidungsergebnis 0 @ o0 0 0 0 0O

Wenn Sie eine Entscheidung ich o

getroffen haben, von 100 %, i 0 % } 100%

wieviel Nutzen hat jeder Partner(in) 100 9

von dem Entscheidungsergebnis?

Wie hoch war Ihr Nutzen und der ., o

Ihres(r) Partners(in) in der letzten - 4 % } 100 %

Entscheidung? Partner(in) 60 9

Mit welchen Taktiken versuch-

ten Sie einander zu uberzeugen Ich @ EA] ES]

(bitte geben Sie den Verlauf an;  partner(in

Liste 1)? (in) OO

Um welche Artvon Wertthema O

Meinungsverschiedenheit Sachthema @)

ging es? Verteilungsthema (9]

Sind Sie mitdem Ausgang @ 000000

des Gesprachs zufrieden? u_berhaupt vollig
nicht

Wie genau koénnen Sie sich UD%rf?au?)t o0 Ov'c')ﬁig

nicht

Abbildung 5.4b: Aufzeichnungen des Mannes (Peter)

Code: 80AXF

[Datum: 27.10.1996

[Uhrzeit: 22.30 |

[Ort: wohnung |

1. Haben Sie heute mit lhrem(r)
Partner(in) gesprochen?

nein
ja

@)
(9]

zu Frage 3

Wie lange waren Sie
insgesamtbeieinander? ...
Wie lange sprachen Sie
insgesamtmiteinander?

Minuten

Minuten

2. Uber welche Angelegenheiten haben Sie miteinander gesprochen?

. . waren Sie
ja nein

(a) Ausgaben fur X000O0O0O
@O uberhaupt vollig D
..Modelleisenbahn, Sohn und ich nicht
(b) Riicklagen/Sparen (Form) 0000000
O@ Uberhaupt véllig D
.................................................. nicht
(c) Geldangelegenheiten ocoooo0oo0o0O0
uberhaupt 6lli
.................................................. O] i oo | []
(d) Arbeit (Berufsarbeit) O@ 0000000 D
uberhaupt 6lli
.................................................. nicht vollig
(e) Hausarbeit 0O0O0OROOO
@O uberhaupt véllig E]
nicht
(f) Selbst/ Partner(in) @O R0000O0O0
L o uberhaupt olli E]
_siestkleinlich.................... nicht Vol
(g) Beziehung / Partnerschaft RO0O0O0OO0OOO
@O tberhaupt vollig E]
SBISIG nicht

wie fiihlten Sie
einer Meinung? sich? (-, o, +):

(h) Kinder

ROOOOOO
tberhaupt vollig
nicht

(i) Freunde / Verwandte /
Personen

(bel

nicht

0000000
rhaupt vollig

(j) Freizeit / Hobby / Reise /
Urlaub / Sport (ohne Ausgaben)
Besuch Modellbaumesse, Sohn und ich

Ol@)

tibe

nicht

oOoo0oo0o0O0QR
rhaupt vollig

]
L]

(k) Wohnung / Haus (ohne

0000O0O0O

Ausgaben) O @ U,birthaupl vollig D
nicl
(1) e 0000000
O ® uberhaupt vollig D

.................................................. nicht

3. Wie flihlten Sie sich heute beztiglich lhrer OO0OOROOO

Partnerschaft? schlecht gut
00000KO
schwach stark
OROOO0O0O

4. Wer hat heute mehr fir die gemeinsame Be- unfrei frei

ziehung und das gemeinsame Leben getan (durch

Beitrage von Geld, Giiter, Information, Liebe,

Dienstleistungen, Arbeit, erhaltene Anerkennung

etc.)?

0000O0O0O
ich Partner(in)

5. Haben Sie heute allein, ohne mit lhrem(r) Partner(in) zu sprechen,

wichtige Entscheidungen getroffen?
nein 0
ja

R Worliber? ..Einkauf der. Modelleisenbahn. .fir. Sohn.und.mich
(wenn es um Ausgaben ging, wieviel Geld haben Sie ausgegeben? S 2

Wenn Sie heute nicht mit Ihrem(r) Partner(in) gesprochen haben oder keine Meinungsverschiedenheiten hatten, enden die Eintragungen hier.

Abbildung 5.4b: Fortsetzung
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Bitte geben Sie an, worliber Sie unterschiedlicher Meinung waren: Code: 80AXF Datum: 27.10.1996

Thema: Ausgabe fir Eisenbahnmodelle e e Raume (2.5
v platz)
Wo waren Sie wahrend Ich t 3= offentliche Raume (z. B. Bank, Wie emotional haben Sie Ich 00a@0O0O0O0
des Gesprachs? Partner(in) Geschaft, Restaurant, Stralse) miteinander gesprochen? Parmerin ) em%tlo(r;slgs o eom%tlogal
4=Kinder
5=Eltern/Sch I
e::rfdzdeivﬁi%:Liéern Von insgesamt 100 %, Ich 60 % } 100%
\é\/er}/v)alganwes(er;()i?(auf&er O o Ejg:?‘g;e{\ﬁ’k";ig‘eBera‘er) wieviel EinfluR hatte jeder? Partner(in) 40 %
lem(r) Partner(in))? - B '
D 9=andere Personen ] -
10 = Arbeit (bezahlte Arbeit) Waurde eine Entscheidung getroffen? . :
Was taten Sie wahrend 11 = Hausarbeit nein (aufgeschoben) ja
astaten sie wanren 12= ArbeitmitKindern N . . . N .
des Gespréchs? []| 13- Obligationsseit(z 5. Essen, ||| Wie fair empfinden Sie _Entscheidungsfindung | 0.0 © & © 0 0
147§?eris;:|r[pﬂe9e,Wege) die Entscheidung? Entscheidungsergebnis = 0 0 0 0 0 0 @
Wie lange dauerte das Gesprach? i Wenn Sie eine Entscheidung
9 P —10— Minuten getroffen haben, von 100 %, ich 100 %
Wie oft haben Sie schon tber 0000O0OO0G wieviel Nutzen hat jeder Partner(in) o % }100%
das angegebene Thema geredet? nie oft von dem Entscheidungsergebnis?
Wer hat das Gesprach Wie hoch war Ihr Nutzen und der  |ch 50 % }
2 h i +—| Ihres(r) Partners(in) in der letzten - 100%
begonnen? ich Partner(in) ? 9 Entsc(h)ei dung? (in) Partner(in) 50 %
Wer weil3 tiber das Ich keir?W(i)ssgn ° ?/ie?w?ssen ] Mit welchen Taktiken versuch- 5] O
Thema gut Bescheid? Partner(in) 000O0OG@O ten Sie einander zu Uberzeugen Ich T 2 3 4 =
bitte geben Sie den Verlauf an; i
Wie wichtg st das e oo oo oo g s Partner(in) [e] O
Thema fur Sie und ————  unwichtig wichtig — |
Ihre(n) Partner(in)? Partner(in) 0000 @O0O Um welche Artvon ) Wertthema O
Meinungsverschiedenheit Sachthema
Wenn es um Geld geht, um i 7] i
wieviel Geld geht e%’) ' e 2300 Schilling ging es: Verteilungsthema ®
- e 0000O0O0G@
Wi das Gespréichsklima? 00®0000 Sind Sie mitdem Ausgang tiberhaupt vollig
lewar das Gesprachskiimas unangenehm angenehm des Gesprachs zufrieden? nicht
) . . . A o 000O0O0OGa
Wie sachlich haben Sie lch Ui 0O Snieh Wie genau kénnen Sie sich tiberhaupt vollig
miteinander gesprochen? Partner(in) 28000000 andas Gespréch erinnern? nicht

Abbildung 5.5: Anmerkungen zum Ausfullen des Tagebuches

Anweisung zum Ausfillen des Tagebuches

Erinnern Sie sich bitte gemeinsam mit lhrem Partner an alle Gespréache, die Sie
heute gemeinsam gefuhrt haben und um welche Themen es sich handelte.
Erinnern Sie sich bitte genau an die Gesprache und an
Meinungsverschiedenheiten zwischen Ihnen und lhrem Partner zu Beginn des
Gespréaches, wahrend oder am Ende des Gespraches. Wenn Sie gemeinsam
festgestellt haben, wortiber Sie heute geredet haben und beziglich welcher
Themen Sie unterschiedlicher - auch nur geringftigig unterschiedlicher -
Meinung waren, dann fullen Sie bitte allein das Tagebuchblatt aus. Geben Sie
zuerst an, wortiber Sie gesprochen hatten und gehen Sie dann auf jene
Gesprache ein, die Meinungsverschiedenheiten zwischen IThnen und lhrem
Partner darstellten.

Im Folgenden finden Sie einige nutzliche Informationen zum Ausfullen des
Tagebuchblattes:

Generell sind in die Kastchen Ziffern oder Symbole einzuschreiben, wahrend
die Kreise anzukreuzen sind.

Auf der ersten Tagebuch-Seite finden Sie einige Angaben tber mégliche
Gesprachsthemen und Uber Gefiihle.

Frage 1: Es geht darum, ob Sie mit Ihrem Partner gesprochen haben. Falls

nicht, gehen Sie bitte gleich zu Frage 3; falls Sie miteinander gesprochen
haben, beantworten Sie bitte die Fragen der Reihe nach.
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Frage 2: Nun finden Sie eine Reihe von Gesprachsthemen. Die ersten drei
beziehen sich auf wirtschaftliche Bereiche. Das erste Thema bezieht sich auf
Ausgaben fur ein billiges oder teures Produkt oder fir eine Dienstleistung. Bitte
geben Sie genau das besprochene Produkt oder die Dienstleistung an. Das
zweite Thema bezieht sich auf Sparformen oder Ricklagen. Bitte geben Sie
wieder genau an, um welche Sparform es sich handelt. Schlie3lich kbnnen Sie
beim dritten Thema alle Geldangelegenheiten anfiihren, die nicht in den ersten
oder zweiten Themenbereich passen. Dann geht es weiter mit anderen
Themenbereichen. Am Schlul} ist Platz fir Themenbereiche, die nicht in der
Liste enthalten sind, die Sie aber selbst anfiihren konnen.

Bezuglich Ihres Befindens wahrend des Gesprachs, schreiben Sie bitte ein ,+*
in das vorgesehene Kastchen, wenn Sie sich klar gut fuhlten und ein ,-“, wenn
Sie sich klar schlecht fuhlten. Nur wenn Sie sich ausnahmsweise nicht
entscheiden kénnen, ob Sie sich gut oder schlecht fihlen oder wenn Ihr
Befinden vollig indifferent war, schreiben Sie das Symbol ,,0“ ein.

Wenn Sie wahrend eines Tages nicht mit Ihrem Partner gesprochen haben oder
keine Meinungsverschiedenheiten hatten, endet die Eintragung nach der ersten
Seite, anderenfalls blattern Sie bitte auf die ndchste Seite um.

Alle Fragen auf der nachsten Seite beziehen sich auf ein einziges Gesprach mit
Ihrem Partner. Bitte beantworten Sie alle Fragen und benutzen sie die
beigelegten Listen immer dort, wo ein Verweis auf eine Liste angefuhrt ist. In
manchen Féllen kdnnen sie eine, in anderen mehrere Antworten angeben.

Falls Sie an einem Tag Uber mehrere Themen gesprochen haben oder ein
Thema mehrmals besprochen haben, fillen Sie bitte fur jedes Gesprach
getrennt die zweite Seite aus.

Schlief3lich bitten wir Sie, falls Sie gerade auf Urlaub oder auf Dienstreise sind,
dies auf dem Antwortbogen zu vermerken.

Auf der zweiten Seite werden Sie nach der Art der Meinungsverschiedenheit
gefragt. Bitte geben Sie an, ob es sich am ehesten um ein Sachthema handelte,
um ein Wertthema oder um ein Verteilungsthema.

- Sachthema: Sachthemen liegen dann vor, wenn Sie und Ihr Partner
unterschiedlicher Meinung sind, aber doch beide dasselbe Endziel
anstreben. Meistens ist es so, dass unterschiedliche Informationen
verfugbar sind oder Informationen unterschiedlich wichtig genommen
werden, so dass man Uber die Brauchbarkeit verschiedener Lésungen eines
Problems spricht.

- Wertthema: Wertthemen sind dann gegeben, wenn eine
Meinungsverschiedenheit vorliegt, die auf unterschiedliche Werte
zurtckzufihren ist. Der oder die eine mochte aufgrund verschiedener
Winsche dies, der oder die andere méchte etwas grundsatzlich anderes.
Meist spiel3t sich das Problem an den unterschiedlichen Wiinschen der
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Partner.

- Verteilungsthema: Von einem Verteilungsthema ist dann die Rede, wenn es
um etwas geht, das zwischen zwei oder mehreren Personen aufgeteilt
werden soll und in Summe alle Personen mehr mochten, als insgesamt zur

Verfligung steht.
Liste 1: Taktiken

Positive Emotionen
Negative Emotionen

N =

3. Hilflosigkeit
4. Korperlicher Druck

5. Angebot von Ressourcen
6. Entzug von Ressourcen

7. Beharren

8. Ruckzug

9. Sachverhalte offen darlegen

10.Falsche Tatsachen vorspielen
11.Indirekte Koalitionen
12.Direkte Koalitionen
13.Trade-offs

14.Integrative Verhandlung

15.Sachargumentation

schmeicheln, nett sein, verfihren

drohen, schreien, zynisch sein, lacherlich
machen

weinen, Schwachen zeigen, krank spielen
zwingen, verletzen, gewalttatig sein,
aggressiv sein

Dienstleistungen verrichten, sich
aufmerksam zeigen

finanzielle Beitrage entziehen, bestrafen,
indem man etwas nicht mehr macht
norgeln, immer wieder auf das Thema zu
sprechen kommen, zermurbende
Gesprache fuhren

Mitverantwortung ablehnen, Thema
wechseln, weggehen, sich aus der Szene
zurtckziehen

Vorschlage machen, um
Entgegenkommen fragen, Bedurfnisse,
subjektive Wichtigkeit, eigenes Interesse
darlegen

wichtige Informationen unterdrticken,
verzerren

auf andere Personen verweisen, Nutzen
der Entscheidung fir andere betonen

in Anwesenheit anderer diskutieren und
auf deren Unterstiitzung hoffen
Buchfuhren, an vergangene Gefalligkeiten
erinnern

Suche nach einer optimalen Lésung fur
alle Beteiligten

Darlegung von Sachargumenten, logische
Argumentation

5.2.4 Einflussverteilung zwischen den Partnern

Wenn Kaufentscheidungen im privaten Haushalt untersucht werden, dann wird

haufig gefragt, wer wie viel Einfluss hat und woher die Macht zur Einflussnahme

kommt. Dass bei teuren, langlebigen Gutern, fur die keine ausgepragten
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kognitiven Entscheidungsskripts existieren, die mehrere Personen im Haushalt
betreffen und fiir das Ansehen des Haushaltes bedeutsam sind, die
Wabhrscheinlichkeit hoch ist, dass sich mehrere Personen mit der
Kaufentscheidung befassen, ist einsichtig. Fraglich ist, warum in manchen
Partnerschaften beim Kauf von bestimmten Gutern der Mann mehr Sagen hat
als die Frau, und umgekehrt die Frau in anderen Bereichen dominiert.

Die ersten Studien zur Einflussverteilung zwischen Partnern wurden von
Medien, vor allem von Zeitschrifteninhabern, in Auftrag gegeben, um
festzustellen, ob der Grol3teil des Familienbudgets durch die Hande der Frau
geht. Ohne Berucksichtigung des Untersuchungszeitpunktes, des Ortes, der
Stichprobengrol3e, des Geschlechts der Befragten und des Produktbereiches
geben, Uber verschiedene Studien gemittelt, Manner und Frauen an, etwas
mehr als die Halfte der Entscheidungen (53 Prozent) gemeinsam zu treffen. Die
Ubrigen 47 Prozent der Entscheidungen werden geringfligig 6fter von Mannern
(24.5 Prozent) als von Frauen (22.5 Prozent) allein gefallt. Beide Partner haben

etwa gleichviel Sagen (Kirchler, 1989).

Davis (1976) betont, dass je nach Produktbereich der Mann oder die Frau
dominiert: Die Frau erledigt vor allem den Kauf im Supermarkt, bei welchem der
Mann allenfalls Beraterfunktion austibt. Kaufentscheidungen von
Verbrauchsgutern, wie Lebens- und Nahrungsmitteln, Putzmitteln und anderen
taglich bendtigten Gutern, scheinen exklusiv in den Dominanzbereich der Frau
zu fallen. Die Frau entscheidet auch dartber, wie die Wohnung eingerichtet
wird; sie ist nicht nur fur die Kiiche und die Essensbeschaffung und -
zubereitung zustandig, sondern pflegt auch die Wohnung und entscheidet tber
Mittel zur Korperpflege, ruft einen Arzt, wenn er benétigt wird und kauft die
Medikamente ein. Sie kauft die Kleidung fur sich und die Kinder, oft auch die fur
den Mann. Wenn es um Gebrauchsguter geht, tritt der Mann wesentlich
haufiger als Entscheidungstréager in Aktion als die Frau. Er beansprucht das
meiste Sagen fur sich, wenn es um den Kauf eines Autos, eines Fotoapparates,
von TV- oder Stereogeraten, um einen Kihlschrank oder einen Geschirrspuler
geht. Aul3er diesen Ausgabenbereichen scheint der Mann das

Geldmanagement (Versicherungen, Kredite, Rechnungen) und Sparverhalten
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im Haushalt zu kontrollieren. Beim Kauf eines Hauses oder der Wohnung wird
gemeinsam beraten und entschieden. Genauso entscheiden die Partner
gemeinsam, wohin sie auf Urlaub fahren, ob sie am Abend ausgehen und in
welchem Restaurant sie essen werden. Gemeinsam beraten die Partner auch
Uber Fragen der Kindererziehung oder den Schultyp fur die Kinder. Offen bleibt,
wie sehr sich dieses Bild in den letzten Jahrzehnten verandert hat.

Wilkes (1995) betrachtet Kaufentscheidungen als Prozess und schlagt vor,
Personen nach ihrem Einfluss in bestimmten Kaufentscheidungsphasen zu
befragen. Auch Davis und Rigaux (1974) trennten in ihrer Untersuchung
zwischen Initiations-, Informationssammlungs- und Kaufphase und befragten 73
Paare danach, wer das meiste Sagen beim Kauf von 25 Produkten hat: Der
Mann (Punktewert = 1), die Frau (3) oder beide gemeinsam (2). Entsprechend
Wolfes (1959) Vorschlag wurde uber alle Befragten der durchschnittliche
Einfluss der Partner fur jedes Produkt und getrennt fur die drei
Entscheidungsphasen errechnet. Weiter wurde der Prozentsatz gemeinsamer
Entscheidungen berechnet (Anteil gemeinsamer Entscheidungen bezogen auf
alle autonomen und gemeinsamen Entscheidungen). Wahrend der erste Wert
die Einflussverteilung zwischen Mann und Frau anzeigt, spiegelt der zweite
Wert den Grad der Gemeinsamkeit wider. Mittels beider Werte kann ein
Schema, das sogenannte Rollendreieck, entwickelt werden, welches in vier
Kontrollbereiche zerfallt: a) Wenn Gber 50 Prozent der Befragten meinen, sie
selbst und ihr Partner hatten gleichviel Einfluss, wenn es um ein bestimmtes
Produkt geht, wird, auf die Stichprobe bezogen, von einer synkratischen
Entscheidung gesprochen. Liegt hingegen der Wert unter 50 Prozent, ist von
autonomen Entscheidungen der Frau oder des Mannes die Rede. Fallt das
Einflussverhaltnis deutlich zugunsten der Frau oder des Mannes aus, wird von
b) frau- oder ¢) manndominierten Entscheidungen gesprochen. Falls Mann und
Frau etwa gleich haufig allein entscheiden, und damit der Entscheidungsbereich
nicht vorwiegend vom einen oder anderen Partner kontrolliert wird, ist die
Kontrollhaufigkeit zwischen den Partnern d) ausgewogen. Davis und Rigaux
(1974) sprechen im letzten Fall von autonomen Entscheidungen, was

irrtmlicherweise darauf schlie3en lasst, dass Entscheidungen, die
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hauptsachlich vom Mann oder von der Frau kontrolliert werden, nicht auch
autonome Entscheidungen waren. Um sprachlich bedingten Fehlschlissen
vorzubeugen, soll die Bezeichnung ,,autonome Entscheidungen® durch die
Bezeichnung ,ausbalancierte oder ausgewogene Entscheidungen* ersetzt
werden. In Abbildung 5.6 sind einige Ergebnisse einer ¢sterreichischen Studie
(Kirchler, 1989) nach dem Vorbild von Davis und Rigaux' (1974) Arbeit
dargestellt. Die geknickten Linien reprasentieren die Position des Einflusses in
der Wunschphase (Punkt), der Informationssammlungs- (Knick) und

Entscheidungsphase (Pfeil).

Abbildung 5.6: Variation der Entscheidungsrollen wahrend der Wunsch-,
Informationssammlungs- und Kaufphase in einigen ausgewahlten
Produktkategorien (nach Kirchler, 1989, S.183)
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Die Geschlechtsrollenspezialisierung im privaten Haushalt dirfte vor allem

Relaitver Einfluss von Mannern (1) und Frauen (3)
N
I

durch soziale Normen und Werthaltungen der Partner bestimmt sein. In den
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letzten Jahren nahmen viele Sozialwissenschaftler einen Wandel innerfamiliarer
Rollen wahr. Traditionelle Familien, die eine strenge Rollenteilung favorisieren,
verschwinden in den westlichen Industrielandern. Mit dem Verblassen der
Rollenbilder erlangen die Partner zunehmend mehr gleiche Rechte in vormals
getrennten Aufgabenbereichen. Anstelle von autonomen Entscheidungen
drangen sie nach mehr Mitbestimmung und entscheiden haufiger gemeinsam.
Nach vorherrschender Meinung befinden wir uns derzeit auf dem Weg von der
traditionell-patriarchalischen zur egalitaren Partnerschaft und halten bei
moderat verdnderten, als ,modern“ bezeichneten Rollenauffassungen (Peplau,
1983; Scanzoni, 1972; Scanzoni & Fox, 1980). Mehr Demokratie und der
Wandel herkdmmlicher Rollen sollten zu mehr gemeinsamen Entscheidungen
der Partner fuhren. Ein deutlicher Hinweis darauf ist auch, dass die
Einflussnahme der Kinder auf familidre Entscheidungsprozesse zunehmende
Bedeutung findet. In einer Studie mit finnischen Familien wurde festgestellt,
dass Entscheidungen in Familien mit Kindern ziemlich demokratisch ablaufen
(Raijas, 2007).

Manche Fachleute vermogen eine gravierende Verédnderung nicht
wahrzunehmen und meinen, ein Wechsel von autonomen zu synkratischen
Entscheidungen sei noch lange nicht erreicht. Nachdem viel davon die Rede ist,
dass sich die Geschlechtsrollen von Frauen und Mannern in den letzten
Jahrzehnten verandert haben, ist anzunehmen, dass sich auch die
Einflussmuster in der Partnerschaft verandert haben. Muehlbacher, Hofmann,
Kirchler, und Roland-Lévy (2009) befragten deshalb tber 800 Frauen und
Manner in Partnerschaften Uber ihren Einfluss in Entscheidungen tber vormals
typisch fraudominierte Kaufbereiche (Putzmittel, Kiichenutensilien), in typisch
manndominierten Bereichen (Auto, Computer) und Uber Bereiche, in welchen
beide Partner gemeinsam entschieden hatten (Wohnzimmermaobel, Urlaub) und
differenzierten zwischen jungen, bis zu 30 Jahre alten Partnern, Personen
zwischen 30 und 50 Jahren und &lteren. Die Studie wurde ahnlich der Arbeit
von Davis und Rigaux (1974) konzipiert und lieferte erntichternde Ergebnisse:
Wie Abbildung 5.7 sichtbar macht, werden nach wie vor die

geschlechtsspezifischen Einflussmuster berichtet und zwischen den drei
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Altersklassen bestehen kaum Unterschiede.

Abbildung 5.7: Variation der Entscheidungsrollen wahrend der Wunsch-,
Informationssammlungs- und Kaufphase in sechs ausgewahlten
Produktkategorien, getrennt flr Eheleute unter 30 Jahren, zwischen 30 und 50
Jahren und alteren Personen (nach Muehlbacher, Hofmann, Kirchler, & Roland-
Lévy, 2009, S. 30)
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Eine Reanalyse von Studien aus den 1960er bis 1980er Jahren weist ebenfalls
auf keine Zunahme gemeinsamer Entscheidungen hin (Kirchler, 1989).

Allerdings ist in einigen Produktbereichen die beinahe ausschlief3liche

Konsumgiitermarkte: Okonomische Entscheidungen im privaten Haushalt - 51



Dominanz eines Partners nicht mehr zu beobachten, so dass angenommen
werden muss, dass der wahrgenommene Rollenwandel nicht zu vermehrt
gemeinsamen Entscheidungen gefiihrt hat, sondern zu mehr autonomen. Heute
treffen sowohl Manner als auch Frauen Entscheidungen allein, die vormals
einem Geschlecht vorbehalten waren. Abbildung 5.8 zeigt den
durchschnittlichen Einfluss von Mann und Frau in drei Produktbereichen tber

die vergangenen Jahrzehnte hinweg (Kirchler, 1989).

Abbildung 5.8: Einfluss von Mann und Frau in Entscheidungen Gber den Kauf
von Mobeln (M), Lebensmitteln (L) und Autos (A) wahrend der letzten
Jahrzehnte (aus Kirchler, 1989, S. 194)
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Wovon hangt die Einflussverteilung zwischen den Partnern ab? Nach Blood und

Wolfe (1960) regulieren die herrschenden sozialen Normen und die relativen
Ressourcenbeitrdge der Partner deren Einfluss. Seitdem die relative
Ressourcentheorie formuliert wurde, wird Einfluss in gemeinsamen
Entscheidungen beinahe ausschliel3lich dem Partner attribuiert, der hoher
gebildet ist, einen besser bezahlten und angeseheneren Beruf hat und
allgemein mehr materielle und immaterielle Guter besitzt, die der Andere
bendtigt. Die Bedeutung von relativen Ressourcenbeitréagen wurde bezogen auf
moderne Kulturen in der Vergangenheit grof3teils bestétigt. Aus

traditionalistischen Landern wurden Ergebnisse berichtet, die kontrar zur
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Theorie sind. Und in letzter Zeit scheiterten einige Studien beim Versuch
nachzuweisen, dass die Ressourcentheorie auch heute noch in den westlichen
Industrielandern gltig ist. Szinovacz (1987) meint, die Gultigkeit der
Ressourcentheorie sei fraglich geworden, weil nicht beachtet wird, dass anstelle
der Differenz zwischen den objektiven Ressourcenbeitrdgen die von den
Partnern subjektiv wahrgenommene Differenz zahlt. Hinzu kommt, dass die
Ressourcentypen, die Blood und Wolfe (1960) aufzéhlen, namlich Bildung,
Einkommen und beruflicher Status, nur einen geringen Teil der Ressourcen

abdecken, die in der Partnerschaft zdhlen.

Neben dem Druck durch soziale Normen wird in Entscheidungen auf den
informationellen Druck hingewiesen, dem ein Gegner nur schwer standhalten
kann. Ein Partner, der Gber ein Produkt mehr weil} als der Andere, gute
Argumente bringt und darauf beharrt, setzt sich eher durch als der Andere. Was
zahlt, sind Wissen und Kompetenz der Partner (Davis, 1972; Seymour &
Lessne, 1984; Burns, 1976; Burns & Granbois, 1977). Neben der Kompetenz
zahlt auch das Interesse an der Entscheidung. Burns (1976) fragte, wie
interessiert jeder Partner an einer Entscheidung ist, und bestatigte, dass mit
zunehmendem Interesse der Einfluss eines Partners steigt. Corfman und
Lehmann (1987; siehe auch Corfman, 1987; Corfman, Lehmann, & Steckel, o.
J.) fragten Paare nach der Wahrscheinlichkeit, mit der sie in nachster Zukunft
verschiedene Produkte kaufen und wie viel Geld sie ausgeben werden, wie
sehr sie am Kauf interessiert sind, wie grol3 ihr Expertenwissen uber die
jeweiligen Produkte ist und wie hoch sie ihren Einfluss in einer Entscheidung
mit dem Partner einschatzen. Dann diskutierten die Paare Uber zwolf Produkte,
zu denen sie unterschiedliche Einstellungen hatten. Relatives Interesse fir ein
Produkt und Expertenwissen waren positiv mit Einfluss korreliert. Je wichtiger
es einem Partner war, seine Meinung durchzusetzen, umso eher setzte er sie
auch durch und je héher er seine Kenntnisse tber die anstehenden
Produktalternativen einschatzte, umso mehr Sagen hatte er in den
Entscheidungen dartber. War ein Partner bestrebt, die Beziehungsqualitat zu
verbessern oder zumindest nicht zu gefahrden, gab er sich nachgiebiger, womit

der Einfluss des anderen stieg. Die relativen Ressourcenbeitrage der Partner
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waren bedeutungslos. Der Partner, der mehr Ressourcen beisteuert, mag zwar
potentiell mehr Macht besitzen als der Andere; die aktuell ausgetibte Macht

scheint davon aber nicht abzuhéngen.

Als bedeutsam erwies sich in Corfmans Studien auch die
Entscheidungsgeschichte. Da nacheinander Uber zw6lf Produkte entschieden
wurde, konnten die Autoren untersuchen, ob die Einflussmuster tber die
verschiedenen Entscheidungen hinweg konstant bleiben oder variieren.
Corfman und Lehmann (1987) gingen von einem ungeschriebenen Gesetz des
Ausgleiches aus und nahmen an, dass die Partner danach trachten, ihren
Einfluss im Laufe verschiedener Entscheidungen auszugleichen, so dass
einmal der eine, dann der andere Entscheidungstrager ist. Tatsachlich stieg die
Wahrscheinlichkeit Einfluss zu erhalten an, wenn in den vorausgegangenen
Diskussionen der Partner das Sagen gehabt hatte. Uber mehrere
Entscheidungen berechnet, verteilt sich der Einfluss gleichmaRig auf die
Partner. ,Einflussgewinne® in der Vergangenheit zwingen zu Nachgiebigkeit in
der Zukunft. Corfman und Lehmann (1987) meinen, dass es nicht so sehr um
die Hohe des Einflusses geht, sondern darum, ob der eine Partner oder der
andere die Entscheidung dominiert. Das Ausmal3 des Einflusses wird
vergessen; nicht vergessen wird aber, wer dominiert. In einer weiteren Arbeit
bestétigten Corfman, Lehmann, und Steckel (0. J.), dass ein Partner, der in der
Vergangenheit entgegen kam, in kommenden Entscheidungen dominieren will

und meist auch dominiert.

In einer Studie von Kirchler (1989) wurde nach Determinanten des Einflusses in
Kaufentscheidungen mittels Tagebuchmethode gesucht. Dabei protokollierten
die Partner wahrend eines Monats taglich, ob sie eine Kaufentscheidung
getroffen hatten und wie der Entscheidungsprozess verlaufen war. Insgesamt
berichteten die 21 Paare wahrend der Aufzeichnungszeit etwa jeden zweiten
Tag Uber den Kauf mindestens eines Produktes gesprochen zu haben.
Insgesamt wurden 278 Aufzeichnungen Uber Kaufentscheidungen analysiert.
Die Produkte und Dienstleistungen, tber die Informationen gesammelt wurden,
waren vorwiegend Lebensmittel, Kleider, MObel und kleinere

Einrichtungsgegenstande, Blcher und Zeitschriften, Freizeitgestaltung,
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Geschenke, Kochutensilien sowie Mittel zur Korperpflege und Kosmetik. Fir
Méanner und Frauen und fur glickliche und ungliickliche Paare wurde
festgestellt, dass vor allem die von den Partnern subjektiv empfundene relative
Kompetenz des einen oder anderen zéhlt. Je hoher die Kompetenz eines
Partners im entsprechenden Produktbereich empfunden wird, desto eher setzt
dieser auch seinen Willen durch. In glicklichen Beziehungen zahlten neben der
Kompetenz auch das relative Interesse eines Partners am Produkt, die
Dringlichkeit, mit der ein Produkt gewiinscht wurde und die Sachlichkeit der
Argumentation. Wahrend in gliicklichen Beziehungen also Kompetenz,
Bedurfnisse oder subjektive Winsche z&hlen, ist in unglticklichen Beziehungen
die Intensitat des Wunsches des Partners wenig relevant. Die relativen
Ressourcenbeitrage der Partner, der Wert des anstehenden Produktes, aber
auch der Einfluss der Partner in vorhergehenden Entscheidungen bleiben in
unglucklichen Beziehungen bedeutungslos.

Dass die relativen Ressourcenbeitrage der Partner heute wenig Bedeutung
haben, mag nicht weiter verwundern. Pross (1979, S.149) schreibt, dass ,der
Umstand, dass der Mann das Geld verdient,” nicht mehr bedeutet, ,er ware der
Herr im Haus.” Uberraschend ist aber die Belanglosigkeit der
Entscheidungsgeschichte. Allerdings hat die Studie von Kirchler (1989) nur
explorativen Charakter, und eine gezielte Analyse der vergangenen
Einflussmuster hétte vielleicht ein anderes Ergebnis gezeigt. Tatsachlich
konnten Partner ihre ,Einflussschulden® nicht nur in einer folgenden
Kaufentscheidung ,.zuriickzahlen®, sondern auch in nicht-6konomischen
Entscheidungssituationen. Die Partner konnten aber auch mittel- oder
langerfristig einen ,Einflussausgleich* anstreben. Fihrt man sich fir jedes Paar
getrennt die Einflussvariation Gber die Aufzeichnungsperiode vor Augen, so
lassen sich einige Hinweise auf die Bedeutung der Entscheidungsgeschichte

finden.

Aus den Tagebuchern wurden, gesondert fur jedes Paar, die Eintragungen
entnommen, die an jenen Tagen gemacht wurden, an denen eine gemeinsame
Kaufentscheidung stattgefunden hatte. Die Angaben Uber die Einflussverteilung

zwischen Mann und Frau Uber die Aufzeichnungsdauer wurden grafisch
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aufgetragen. In Abbildung 5.9 sind die Einflussvariationen aus den
Aufzeichnungen von zwei Paaren dargestellt. Die Verlaufe in den tbrigen
Beziehungen sind grundsatzlich ahnlich. Der Einfluss von Mann und Frau ist
nicht stabil. Die Autokorrelationen der Einflusswerte mit a) dem Einflussindex
aus der aktuellen Entscheidung und b) den vorhergehenden
Entscheidungswerten ergeben, dass der aktuelle Einfluss von der
Einflussverteilung in der unmittelbar vorhergehenden Kaufentscheidung
abhangt (r = -.09). Je mehr vergangene Einflussindizes bericksichtigt werden,
umso hoher sind die Korrelationswerte. Die Autokorrelationen zwischen
aktuellem Einfluss und Einfluss wéhrend der letzten zwei, drei, vier
beziehungsweise fuinf Entscheidungen beliefen sich auf r = -.10; -.22; -.20; -.35.
Diese Befunde stiitzen die These, wonach vergangene Einflussgewinne den
Einfluss in aktuellen Entscheidungssituationen determinieren. Je 6fter sich ein
Partner in den funf vergangenen Entscheidungen durchgesetzt hatte, umso

wahrscheinlicher setzte sich in Zukunft der Andere durch.

Abbildung 5.9: Einfluss von Mann und Frau in Kaufentscheidungen zweier

zufallig ausgewahlter Paare tber vier Wochen (nach Kirchler, 1989, S. 214ff.)
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Weiter wurde ausgezahlt, in wie vielen unmittelbar aufeinanderfolgenden
Entscheidungen entweder der Mann oder die Frau das Sagen hatte. Ein Partner
scheint seinen Einfluss abgeben zu missen, nachdem er in etwa zwei bis drei
Entscheidungen Einfluss ausgelbt hatte. Der Schwache scheint nach
wiederholter Nachgiebigkeit verstarkt daran interessiert zu sein, Einfluss zu
gewinnen. Schlief3lich wurde berechnet, wie oft insgesamt der Mann relativ zur
Frau eine Entscheidung bestimmt hatte. Auf lange Sicht gesehen gleichen sich
die Einflussverteilungen zwischen Mann und Frau aus. Wahrend der Zeit der
Tagebuchfiihrung hatten beide Partner etwa gleich oft das Sagen. Die
Ergebnisse lassen vermuten, dass die Partner einen Ausgleich suchen und
relativ kurzfristig Einflussdifferenzen zu begleichen trachten. Ahnliche
Ergebnisse wurden in einer weiteren Tagebuchstudie von Kirchler, Rodler,
Holzl, und Meier (2000) gefunden, an welcher 40 Ehepaare Uber den Zeitraum
eines Jahres teilgenommen hatten. In dieser Studie zeigte sich, dass der
relative Einfluss in einer Entscheidungssituation von beziehungsspezifischen
Eigenheiten, vom relativen Interesse und der Kompetenz der Partner sowie

davon, wer in der Vergangenheit das Sagen hatte, abhangt.

Gepruft wurden verschiedene Modelle der Buchfuhrung, die sich vor allem darin
unterscheiden, ob Ausgleichsprozesse von Einfluss und auch Nutzenschulden
themenibergreifend oder themenspezifisch stattfinden. In weiterer Folge wurde
unterschieden, ob die Ausgleichsprozesse unmittelbar erfolgen, also von einer
Meinungsverschiedenheit zur nachsten, oder tiber mehrere
Meinungsverschiedenheiten hinweg, ob also die Partner einander Kredit
bezuglich der Riickzahlung von Einfluss- und Nutzenschulden gewahren. Die
Art des Zusammenhangs zwischen Einflussgeschichte und aktuellem Einfluss
und Nutzen stellt eine Regel dar, nach der die Partner miteinander interagieren.
Nach dem Liebesmodell (Kirchler, 1989) kann angenommen werden, dass je
nach Beziehungsqualitéat die Interaktionsregeln unterschiedlich sind und vor
allem gltickliche Partner einen Ausgleich des relativen Einflusses und Nutzens
Uber langere Zeitperioden suchen als ungltckliche, die auf baldige Begleichung
von Ungleichgewicht dradngen. Zur Untersuchung der Budgetierung des

Einflusses wurden hierarchische Regressionsmodelle getrennt fir die
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Stichprobe der Frauen und Manner berechnet. In jedem Modell wurde zuerst
der Zusammenhang zwischen Einfluss- beziehungsweise Nutzengeschichte
und der Hohe des aktuellen Einflusses beziehungsweise Nutzens geprtft. Dazu
wurden zunachst Personenparameter und anschliel3end die konfliktspezifischen
Einfluss- und Nutzendeterminanten (relative Wichtigkeit des Themas, relatives
Wissen der Partner und Diskussionsstil) in das Modell aufgenommen. Im letzten
Schritt wurde die Einfluss- beziehungsweise Nutzengeschichte in das Modell

aufgenommen.

Signifikante Ergebnisse bezuglich der Entscheidungsgeschichte resultierten in
jenen Regressionsanalysen, die getrennt flir 6konomische Konflikte,
Meinungsverschiedenheiten Uber die Arbeit, Kinder, Beziehung und Freizeit
gerechnet und in welchen die letzten drei Konfliktfalle bertcksichtigt wurden
(Tabelle 5.2). Wenn keine Differenzierung zwischen den Diskussionsthemen
vorgenommen wurde, war in den Analysen kein Ausgleich des Einflusses von
einer Meinungsverschiedenheit zur ndchsten zu beobachten. Sowohl Frauen
als auch Manner hatten in Konflikten Gber 6konomische Angelegenheiten dann
mehr Einfluss, wenn sie zum einen mehr Wissen uber das anstehende Thema
hatten und zum anderen in den letzten vergangenen Konflikten geringeren
Einfluss gehabt hatten als der Andere. Die Bedeutung des relativen Wissens ist
fur eine sachlich gute Entscheidung tber ein 6konomisches Problem
wesentlich, wahrend der Ausgleich des Einflusses zwischen den Partnern tber

die Zeit eine ,beziehungsschonende” Wirkung haben durfte.

Ein Ausgleichseffekt Giber die Zeit wurde auch in Diskussionen tber Arbeit und
Uber Kinder- und Freizeitangelegenheiten gefunden, allerdings nur in der
Stichprobe der Manner. In der Stichprobe der Frauen war die
Einflussgeschichte in dieselbe Richtung weisend, aber statistisch nicht
signifikant. Uberraschend und iiber alle Analysen konsistent zeigte sich, dass in
der Stichprobe der Frauen die Personenparameter ein hoheres Gewicht hatten
als in der mannlichen Stichprobe. Dieses Ergebnis kénnte darauf hinweisen,
dass Ausgleichseffekte eher fir Manner bedeutsam sind als fir Frauen, deren
Einfluss eher von den ganz spezifischen Eigenheiten der Partnerschaft

abhangt. Wenn Beziehungsthemen diskutiert werden, spielen Ausgleichseffekte
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keine Rolle.

Die Ergebnisse aus der Wiener Tagebuchstudie unterstitzen die Annahme von
Buchfuhrungs- und Ausgleichseffekten vor allem in 6konomischen
Angelegenheiten. Die Partner scheinen auch in der mentalen Buchflhrung
zwischen verschiedenen Entscheidungsbereichen zu differenzieren und
Balance in der Einflussverteilung tGber die Zeit anzustreben. In anderen
Entscheidungsbereichen, wenn es um die Person selbst, den Partner oder die
Beziehung geht, spielt die Einflussverteilung zwischen den Partnern
wahrscheinlich keine wesentliche Rolle. Wenn ein Partner mit dem Verhalten
des anderen nicht zufrieden ist und beide tber ihre Vorstellungen diskutieren,
geht es nicht darum, wer recht hat, sondern dass unerwiinschte Ereignisse

zukUnftig unterbleiben.

Bezuglich der Analyse von Nutzen und Nutzenschulden in
Entscheidungssituationen zeigte sich in der Wiener Tagebuchstudie, dass der
Partner, der das Sagen hat, auch héheren Nutzen fir sich zieht. Der aktuelle
relative Einfluss war in allen Analysen bedeutsamer Pradiktor des relativen
Nutzens. Bezuglich der Nutzenschulden waren die Befunde vage: Zwar
resultierten aus allen themenspezifischen Analysen negative Betawerte, die auf
einen Ausgleich der Nutzenschulden Uber die Zeit hinweisen, diese erreichen

jedoch keine statistische Signifikanz.

Eine Studie analog zur Wiener Tagebuchstudie wurde von Peterlik (2009) in
Vietnam durchgefiihrt. Uber einen Zeitraum von drei Monaten fiihrten
insgesamt 52 Paare Tagebuch. Die Ergebnisse hinsichtlich der
Einflussgeschichte waren spiegelbildlich zu den Wiener Befunden. In allen
Themenbereichen wurde festgestellt, dass der Partner, welcher das Sagen in
einer Entscheidungssituation hatte, auch in Zukunft dominierte. Ein Ausgleich
von Einflussschulden blieb nicht nur aus, sondern es fand eine Stabilisierung
des Einflusses statt. Die Ergebnisse weisen darauf hin, dass in Vietnam
entweder ein Partner — vermutlich der Mann — generell das Sagen hat, oder
eine geschlechtsspezifische Rollensegmentierung gelebt wird, wobei die Frau
fur manche Themenbereiche zustandig ist und der Mann andere Bereiche
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dominiert. In Zukunft gilt es, genauer zu prufen, wie Einfluss kontrolliert wird,
wie es den Partnern gelingt, die Einflussverteilung zu balancieren und welche

kulturspezifischen Eigenheiten bestehen.

Tabelle 5.2: Relativer Einfluss eines Partners in verschiedenen
Entscheidungsbereichen in Abhangigkeit von Charakteristika der Partnerschatft,
relativer Wichtigkeit und relativem Wissen der Partner Uber das aktuelle Thema
und der Entscheidungsgeschichte (Berechnungen, getrennt fur Frauen und
Méanner; specific moving average-models; Kirchler, Rodler, Holzl, & Meier,
2000, S. 186f.)

Frauen Manner
R? R? Differenz Beta R? R? Differenz Beta
adjusted R’ adjusted R’
Okonomische Themen

1 Personenparameter .17 .09 A7 * .03 .00 .03

2 Einflussvariablen 31 .23 14 ** .19 .09 .16 **
Wichtigkeit 14 .07
Wissen .30 ** 33 **
Emotionalitat .05 .09

3 Einflussgeschichte .32 .23 .01 .26 17 .07 **
Einflussgeschichte -.13 -.30 **

Gesamtmodell .32 23 ** .26 A7 **

Arbeitsthemen

1 Personenparameter .20 .13 .20 ** 15 .06 .15

2 Einflussvariablen .34 .26 14 ** 31 .22 .16 **
Wichtigkeit 29 ** -.01
Wissen .09 40 **
Emotionalitat 15 .06

3 Einflussgeschichte .34 .26 .00 .37 .27 .06 **
Einflussgeschichte -.06 -.30 **

Gesamtmodell .34 .26 ** 37 27 **

Kinderangelegenheiten

1 Personenparameter .34 .27 .34 ** .30 .21 .30 **

2 Einflussvariablen 37 .28 .03 31 .20 .01
Wichtigkeit .20 .08
Wissen .01 .03
Emotionalitat .03 .02

3 Einflussgeschichte .38 .28 .00 .39 .28 .08 **
Einflussgeschichte -.08 =40 **

Gesamtmodell .38 .28 ** .39 .28 **

Beziehungsthemen

1 Personenparameter .34 .28 .34 ** A2 .05 12

2 Einflussvariablen .39 .32 .05 * .25 A7 A3
Wichtigkeit A2 .26 **
Wissen .08 A2
Emotionalitat .10 .18

Konsumgiitermarkte: Okonomische Entscheidungen im privaten Haushalt - 60



3 Einflussgeschichte .40 .33 .01 .25 .16 .00
Einflussgeschichte -.18 .03
Gesamtmodell .40 .33 ** .25 16 **

Freizeitthemen

1 Personenparameter .08 .00 .08 12 .04 12

2 Einflussvariablen .15 .06 .07 * .16 .06 .04
Wichtigkeit 13 -.03
Wissen .00 -.06
Emotionalitat 22°* 21

3 Einflussgeschichte .15 .05 .00 19 .09 .03~
Einflussgeschichte .00 -21*

Gesamtmodell .15 .05 .19 .09 *

Anmerkung: 1 ,Personenparameter” bedeutet, dass im Modell die Paare als Dummy-Variablen
bertcksichtigt wurden; 2 ,Einflussvariablen” bedeutet im zweiten Regressionsschritt die
Berlicksichtigung von relativer Wichtigkeit, relativem Wissen und relativer Emotionalitat im
Gesprach als Einflussdeterminanten; 3 ,Einflussgeschichte” bezieht sich auf die Analyse des
Einflusses der letzten beziehungsweise letzten drei Einflussverteilungen auf die aktuelle
Einflussverteilung. Signifikante Ergebnisse sind mit ** (p < .01) und * (p < .05) gekennzeichnet.

Fasst man die Ergebnisse der Arbeiten von Corfman und Mitarbeitern, Davis
(1972), Burns (1976), Burns und Granbois (1977), Hubel (1986), Kirchler
(1989), Kirchler, Rodler, H6lzl, und Meier (2000) und Seymour und Lessne
(1984) zusammen, bleiben Interesse, Kompetenz und nicht zuletzt die
Entscheidungsgeschichte als relevante Pradiktoren der Einflussverteilung tbrig.
Die relativen Ressourcenbeitrage, aber auch soziale Normen, erklaren die

Verteilung des Einflusses immer weniger.

5.2.5 Prozessanalyse von 6konomischen Entscheidungen

Bestehende Meinungsverschiedenheiten zwischen den Partnern werden
anhand verschiedener Taktiken beizulegen versucht. Mit dem Ziel, Eskalationen
zu vermeiden und trotzdem die eigenen Winsche durchzubringen, bewegen
sich die Partner durch verschiedene Entscheidungsphasen, von der
Wunschphase zur Informationssammlung und manchmal sprunghaft wieder
zurick, versuchen den anderen durch sachliche Argumente zum
Entgegenkommen zu bewegen, ,versuchen“ durch Manipulation,
Schmeicheleien oder Drohungen den anderen in die Knie zu zwingen oder ihm
ein Austauschgeschaft anzubieten. In Gesprachen mit dem Partner und durch
neue Informationen kénnen sich Praferenzen verandern. Gelingt es nicht, den
Partner von dessen Standpunkt abzubringen und bleibt der Wunsch nach

einem bestimmten Produkt bestehen, dann werden andere Taktiken
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ausprobiert, bis Einigung erzielt wird. Wenn eine Konflikteskalation droht,
werden die Partner dagegen steuern, sich zurtickziehen und zu anderen
Problemen ,springen” oder, je nach Beziehungs- und Machtstruktur, in einen

negativen Konflikt hineinsteuern.

Die Partner wenden Taktiken an, um den anderen von der Richtigkeit des
eigenen Standpunktes oder den Vorteilen der eigenen Préaferenzen zu
Uberzeugen. Die Taktiken sind je nach Kaufentscheidungssituation
unterschiedlich. Wenn es um wertgeladene Themen geht, etwa einen
Pelzmantel zu kaufen oder aus 6kologischen Griinden oder Grinden des
Tierschutzes darauf zu verzichten, sind emotionale Taktiken durchaus
angebracht. Geht es hingegen darum, einen gemeinsamen Wunsch zu
realisieren und die optimale Produktalternative ausfindig zu machen, etwa ein
kostengunstiges Auto, das den Anforderungen der Partner genugt, dann
werden Meinungsverschiedenheiten nicht durch Attacken, Charme oder
Versprechungen geldst, sondern durch verninftige Erérterungen, logische

Argumentation und sachliche Gesprache.

Kirchler (1990) isolierte insgesamt 18 verschiedene Taktiken, die Partner in
Sach-, Wert- und Verteilungskonflikten anwenden kénnen. In Tabelle 5.3 sind
die Taktiken zusammengefasst. Die ersten zwo6lf Taktiken stellen
Persuasionstaktiken dar; Taktiken 16 und 17 sind Verhandlungstaktiken. Taktik
18 kann als sachlich-rationale Argumentation bezeichnet werden. Taktiken 14
und 15 dienen mehr der Konfliktumgehung als -beilegung und Taktik 13
beendet einen Dissens uber eine Kaufentscheidung und eroffnet allenfalls eine
Konfliktsituation, die das Verhalten der Partner betrifft. Neben der Bezeichnung
der Taktiken sind in Tabelle 5.3 kurze Definitionen anhand von Beispielen

gegeben.

Tabelle 5.3: Klassifikation von Taktiken (nach Kirchler, 1990)

Inhalt der Taktik Taktik Beispiele
Emotionen 1) Positive Emotionen Manipulieren, schmeicheln
2) Negative Emotionen Drohen, schreien
Physische Kraft 3) Hilflosigkeit Weinen, ,krank spielen”
4) Korperlicher Druck Zwingen, aggressiv sein.
Ressourcen 5) Angebot von Ressourcen Dienstleistungen verrichten,

Aufmerksamkeiten zeigen
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Anwesenheit

Information

Personen

Fakten

Rollensegmentierung

Verhandlungen

Rationalitat

6) Entzug von Ressourcen
7) Beharren

8) Rickzug

9) Sachverhalte offenlegen

10) Falsche Tatsachen
vorspielen

11) Indirekte Koalitionen

12) Direkte Koalitionen

13) Vollendete Tatsachen

14) Entscheidung aufgrund der
Rollen

15) Entgegenkommen
aufgrund der Rollen

16) Trade-offs

17) Integrative Verhandlung

18) Rationalitat

Finanzielle Beitrdge entziehen
Immer wieder auf das Thema zu
sprechen kommen, ohne seinen
Standpunkt zu andern
Mitverantwortung ablehnen,
Thema wechseln, aus der Szene
gehen

Bediirfnisse und subjektive
Wichtigkeit der Entscheidung
ausdricken

Information unterdrticken
und/oder verzerren

Auf andere Personen verweisen,
Nutzen des Kaufes fur andere
betonen

In Anwesenheit anderer Personen
diskutieren

Autonom kaufen, ohne Absprache
entscheiden

Autonom entscheiden aufgrund
der entwickelten
Rollensegmentierung

Autonome Entscheidung des
Partners aufgrund seiner Rolle
Buchfiihrung, Erinnerung an
vergangene Gefalligkeiten
Suche nach einer optimalen
Lésung fir alle Beteiligten
Darlegung von Sachargumenten,
logische Argumentation

In verschiedenen Studien (Kirchler, 1993a, 1993b; Barlés-Arizon, Fraj-Andrés,

& Martinez-Salinas, 2008) erwiesen sich die Taktiken als abhangig von der

Beziehungsqualitat, der Dauer der Partnerschaft, dem Konflikttyp und dem

Geschlecht. Die Dominanzstruktur und die Personlichkeitsstruktur der Partner

waren fur die Wahl der Taktiken unbedeutsam. Zusammenfassend zeigte sich,

dass Partner in Sachkonflikten eher logisch rationale Argumente vorbringen als

in Wert- und Verteilungskonflikten. In Verteilungskonflikten wird verhandelt und

in Wertkonflikten werden Persuasionstaktiken angewandt. Gluckliche und junge

Partner verhalten sich anders als unglickliche und &ltere Paare. Gluckliche

Partner verhalten sich im Gegensatz zu unglicklichen emotional positiv

zueinander. Auch Geschlechtsunterschiede wurden beobachtet: Frauen suchen

eher nach integrativen Losungen als Manner, sind aber nicht emotionaler als

Manner. In Abbildung 5.10 ist das Ergebnis von Korrespondenzanalysen, in

welchen Beziehungsmerkmale und die Wahrscheinlichkeiten der Anwendung

verschiedener Taktiken analysiert wurden, dargestellt.
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In Zukunft ist zu prufen, welche Taktiken Partner anwenden, wenn die eine oder
andere Taktik fehlgeschlagen hat, und mit welchen Taktiken sie auf die
Beeinflussungsversuche des anderen reagieren. Weiter ist zu untersuchen, wie
wirksam verschiedene Taktiken sind, und ob optimale 6konomische
Entscheidungen durch die Anwendung bestimmter Taktiken verhindert oder
gefordert werden.

Abbildung 5.10: Anwendung von 18 Taktiken in Abhangigkeit von der
Beziehungsqualitat, Dominanzstruktur, dem Geschlecht, Konflikttyp und der

Dauer der Partnerschaft (nach Kirchler, 1993a)
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Dimension 1

Anmerkung: Erklarte Varianz: Dimension 1 = 0.67; Dimension 2 = 0.12. Die Zahlen beziehen
sich auf die Taktiken, die in Tabelle 5.3 angefiihrt sind.

5.2.6 Vernunft und der 6konomische Einsatz der Mittel
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In den folgenden zwei Kapiteln wird Uberlegt, inwiefern 6konomische
Entscheidungen im privaten Haushalt nach Kriterien der Sparsamkeit ablaufen
und wie fair sie erlebt werden. Beide Kapitel sind wortgleich aus Kirchler,
Walenta, und Holzl (2007), ,Okonomische Entscheidungen im

Mehrpersonenhaushalt®, entnommen:

Konflikte tber 6konomische Angelegenheiten sind danach zu bewerten, ob der
Umgang mit knappen Ressourcen vernunftig ist, oder ob die Partner ihre Mittel
verschwenderisch verwenden. In engen Beziehungen ist der wirtschaftlich
vernunftige Einsatz von Ressourcen nicht immer moglich: Gerade wenn neben
wirtschaftlichen Zielen auch das Ziel der Beziehungsférderung steht, kdnnen
Zielkonflikte entstehen und die Partner die Forderung der Beziehung vor
wirtschaftliche Ziele setzen. In gliicklichen Beziehungen kénnten Ausgaben
getatigt werden, um die Wiinsche des Partners zu erfillen. Wer den Partner
liebt, dessen Wiinsche von seinen ,,Augen abliest” und nur an deren Erftllung
denkt, kann leicht 6konomische Ziele aus dem Blick verlieren. Wer hingegen mit
dem Partner im Streit liegt, mag daran denken, die gemeinsamen Mittel fur
eigene Zwecke auszugeben, bevor der Andere sie fir sich beansprucht.
Gluckliche und unglickliche Paare geben etwa gleich viel Geld aus, aber sie
geben es in unterschiedlicher Weise und fur unterschiedliche Zwecke aus.
Aul3er der Erflllung egoistischer oder altruistischer Wiinsche, wiesen
Schaninger und Buss (1986) nach, dass gliickliche Paare bei gleicher
Ausgabenhdhe weniger Objekte kaufen als ungltickliche. Dies weist darauf hin,
dass gliuckliche Paare teurere, und wie die Autoren bestatigten, unteilbare
Objekte anschaffen, wahrend ungltickliche Partner, sozusagen die Trennung

und Aufteilung des Hausrates antizipierend, teilbare Glter bevorzugen.

Selbst wenn der Entscheidungsprozess in engen Beziehungen als
inkrementelles, schrittweises Vortasten zu einer Losung beschrieben wird,
missen gemeinsame Entscheidungen nicht notwendigerweise wirtschaftlich
unvernunftig sein. Ganz im Gegenteil: Lindblom (1979) stellte fest, dass die
Entscheidungstrager von einem voll-rationalen Handlungsmodell abweichen
missen, wenn in komplexen Situationen tUberhaupt eine Entscheidung getroffen

werden soll. Partner in engen Beziehungen haben kaum die erforderliche Zeit
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zur Verfugung, die ein synoptischer Entscheidungsprozess verlangt. Und um
nicht in allzu ,heil3e* Beziehungskonflikte ,hineinzusteuern®, ist ein schrittweises

Vortasten oft die einzige Moglichkeit.

Trotz der Beteuerung, inkrementelle Entscheidungen seien in der gegebenen
Situation vernunftiger als 6konomisch-rationale, ist der Optimismus, Partner in
engen Beziehungen gdben eine gute Problemlésungseinheit ab, nicht
angebracht. Hill (1972) entzieht der Hoffnung darauf radikal den Boden. Seiner
Meinung nach sind enge Beziehungen, speziell die Familie, ,a poor planning
committee, an unwieldy play group and a group of uncertain congeniality. Its
leadership is shared by two relatively inexperienced amateurs for most of their
incumbency, new to the rules of spouse and parent.” (S. 14). Weil im privaten
Haushalt Kaufentscheidungsprozesse und andere Entscheidungen nicht als
isolierte Aufgaben existieren, ist die Aufmerksamkeit der Partner nicht voll auf
ein Problem konzentriert. Okonomische Entscheidungen kénnen zu
Machtspielen mutieren. Anstatt eine gute Lésung zu suchen, kénnen die
Partner bestrebt sein, Nutzenschulden zu begleichen, die in vollig
verschiedenartigen Situationen entstanden sind, oder sie versuchen einen
Ausgleich in der Einflussverteilung herzustellen und kommen dem anderen
entgegen, weil dieser in der Vergangenheit entgegenkam und nicht weil der
Andere die besseren Alternativen vorschlagt. Schlief3lich kbnnen bewusst
suboptimale Entscheidungen zugunsten der Beziehungsqualitat getroffen
werden. In Entscheidungen unter einem gemeinsamen Dach geht es héaufig
darum, den Wiinschen des anderen aus Gefalligkeit zuzustimmen, und nicht
aus Uberzeugung, dass es verniinftig ist, den Wunsch des anderen zu
realisieren. Granbois und Summers (1975) weisen in Kaufentscheidungen
nach, dass die P