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Psychologische Aspekte des 6konomischen Verhaltensmodelles

Von Wolfgang Stroebe, Tiibingen, und Bruno S. Frey, Zirich*

Angesichts der strukturellen Ahnlichkeit zwischen dem &konomi-
schen und dem psychologischen Verhaltensmodell ist iberraschend, wie
wenig in beiden Gebieten Theorien und Forschungsergebnisse des Nach-
bargebietes berficksichtigt wurden. Obwohl es natiirlich reizvoll wire,
zu belegen, inwieweit die Psychologie von solch interdisziplinirer Zu-
sammenarbeit profitieren wiirde, wird sich dieser Beitrag auf den Nach-
weis beschrénken, dafl Beachtung psychologischer Forschungsergebnisse
zu ciner realistischeren Formulierung des 6konomischen Verhaltensmo-
delles beitragen kdénnte. Damit setzen wir eine alte, wenn auch was die
klassische Okonomie betrifft, leider wenig einflulreiche Tradition fort,
die von hervorragenden Okonomen wie Duesenberry, Katona, Scitovsky
und Simon begonnen wurde. Wihrend wir jedoch mit der Zielrichtung
der Theorien dieser Wissenschaftler Ubereinstimmen, werden wir uns
mit ihren theoretischen SchluBfolgerungen kritisch auseinandersetzen
miissen.

Der Aufsatz gliedert sich in fiinf Abschnitte. Im evsten Abschnitt wird
kurz auf das in der Psychologie seit Jahrzehnten dominante Verhaltens-
modell eingegangen und seine strukturelle Ahnlichkeit zum 6konomi-
schen Verhaltensmodell aufgewiesen. Im zweiten und dritten Teil wer-
den psychologische Untersuchungen der Determinanten von Werten und
Erwartungen dargestellt, und zu zeigen versucht, daf diesc Ergebnisse
zentralen Grundannahmen des 6konomischen Modelles widersprechen.
Im vierten Teil wird auf Untersuchungen des Entscheidungsprozesses
eingegangen, die von Psychologen und Organisationswissenschaftlern
durchgeflihrt wurden und zu belegen scheinen, daB Nutzen-Maximic-
rung nur eine von vielen Entscheidungsstrategien darstellt und vermut-
lich duflerst selten angewendet wird. AbschlieBend werden wir im fiinf-
ten und letzten Abschnitt einige Uberlegungen dariiber anstellen, war-
um dicse Befunde, die zum Teil ja seit langem von »psychologischen
Okonomen* vorgetragen wurden, von der klassischen Okonomie nicht
bertlicksichtigt wurden. ‘

* Wolfgang Stroebe ist Sozialpsychologe und Bruno S. Frey Wirtschafts-
wissenschaftler. Sie sind ihren Kollegen Reinhard Selten (Bielefeld) und
Reinhard Tietz (Frankfurt) fiir Verbesserungsvorschlige dankbar.
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1. Grundannahme des psychologischen Verhaltensmodelles

Da das Psychologie-Bild der Okonomie auch heute noch viclfach von
populidren Darstellungen behavioristischer und psychodynamischer An-
siitze geprigt wird, ist es vermutlich ratsam, erst einmal die Gemein-
samkeiten zwischen dem dkonomischen und dem psychologischen Ver-
haltensmodell darzustellen, bevor wir auf die Unterschiede eingchen.
Seit Tolmans (1932) bahnbrechendem Buch »Purposive behavior in ani-
mal and men* haben kognitive Verhaltensmodelle (z. B. Atkinson, 1964;
Lewin et al,, 1944; Rotter, 1954, 1972; Vroom, 1964) in der Psychologie
immer mehr an Bedeutung gewonnen und nehmen gegenwiirtig cine
dominante I'usition ein. Trotz mancher Unterschicde liegt all diesen
Modellen cine Annahme zugrunde, die Deci (1975) folgendermaBen zu-
sammenfalte:

»A cognitive approach ... proposes that people make choices about
what to do on the basis of their goals (or desired end states) and their
assessment of whether various behavioral alternatives will lead to these
end states” (S. 16).

Die kognitiven Verhaltensmodelle gehen also davon aus, daB indivi-
duelles Verhalten auf Entscheidungen zwischen den einer Person offen-
stehenden Verhaltensalternativen beruht, wobei sowohl die subjektiven
Einschiitzungen der Auftretenswahrscheinlichkeiten der einzelnen Ver-
haltenskonsequenzen, als auch die subjektiven Bewertungen der Kon-
scquenzen berticksichtigt werden. Dabei wird meist (z. B. Atkinson,
1964; Vroom, 1964) eine multiplikative Verkniipfung von Erwartungen
und Werten vorausgesetzt und angenommen, daf3 die Person aus einer
gegebenen Menge von Alternativen diejenige auswihlt, fiir die die
Summe der »Erwartungs x Wert“-Produkte der Verhaltenskonsequen-
zen am grofiten ist.

Die Ahnlichkeit zwischen dem »Homo Psychologicus® und dem »Homo
Oeconomicus“ ist natiirlich kein ‘Zufall, da beide Disziplinen mit

Jeremy Bentham iiber einen gemeinsamen Vorfahren verfiigen. Diese .

Familienihnlichkeit sollte jedoch nicht tiber wichtige Unterschiede zwi-
schen den Ansiitzen hinwegtduschen. Obwohl sich auch der yHomo Psy-
chologicus® rational verhilt und systematisch auf positive oder negative
Anreize reagiert, besteht ein wesentlicher Unterschied zum &konomi-
schen Modell darin, da8 in die Verhaltensvorhersage subjektive Bewer-
tungen und (subjektive) Erwartungen eingehen. Natiirlich nimmt auch
die Okonomie an, daf Priferenzen und Erwartungen subjektiver Natur
sind, aber mangels adéiquater Theorie umgeht sie das Problem, indem
sie zuweilen von fiir alle Personen gleichen Priiferenzen ausgeht und
eine Anpassung der subjektiven an die objektiven Wahrscheinlichkeiten
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voraussetzt. Die Psychologie verflgt hingegen iiber empirisch liber-
priifie Theorien der Bildung von Priiferenzen und Erwartungen (vgl.
auch Wiswede in diesem Band).

2. Die Determinanten der Valenz

»Als Valenz eincs wahrgenommenen oder anlizipierten Ereignisses
oder Verhaltens wird im allgemeinen ... der Grad der Angenehmheit
oder Unangenchmheit definiert, mit dem diesecs Ereignis oder Verhalten
von einer Person verbunden wird® (Lantermann, 1980, S. 21). Im fol-
genden soll auf psychologische Theorien der Valenzbildung eingegangen
werden.

a) Theorien der extrinsischen Motivation

Ein Ansatz, der von ansonsien so unierschiedlichen Theoretikern wie
Freud und Hull vertreten wurde, geht davon aus, daB Verhalten durch
Bediirfnis nach Triebreduktion motiviert wird. Tier und Mensch sind
mit einer Reihe von , priméren Trieben wie Hunger, Durst, Geschlechts-
trieb usw. ausgestattet und suchen — bzw. bewerten positiv — Reiz-
gegebenheiten (,primére® Verstirker), die diese Triebe mindern. Reiz-
gegebenheiten, die zu einer Triebsteigerung flihren, werden hingegen
vermieden, bzw. negativ bewertet.

Durch den von Pawlow beschriebenen ProzeB des nklassischen Kondi-
tionierens" kdénnen allerdings auch Reizgegebenheiten Verstirker-Wir-
kung erwerben, die nur mit Triebreduktion assoziiert sina, aber selbst
nicht triebreduzierend wirken, So beruht nach derartigen Ansitzen
(etwa Sears et al. 1957) zum Beispiel die enge emotionale Bindung des
Kindes an die Mutter allein darauf, dafl die Mutter fiir das Kind stdndig
mit Triebreduktionen assoziiert ist, Sobald eine Reizgegebenheit se-
kundire Verstarkerwirkung erworben hat, gibt sie diese an alle Reize
weiter, mit denen sie in Assoziation auftritt.

Unser Systent von Valenzen kann also nach diesem Modell als ein
Gebdude betrachtet werden, dessen Fundamente von primiren Ver-
starkern wie Essen, Trinken, Wirme usw., gebildet werden, die positive
Bewertungsreaktionen erzeugen (zumindest bei hungrigen, durstigen
oder frierenden Personen) und von tiberstarken taktilen, auditiven,
visuellen usw. Stimulationen, die negative Bewertungsreaktionen aus-
l6sen. Wenn diese primiiren Verstirker mit neutralen Reizen zusammen
dargeboten werden, wird die emotionale Reaktion auf den neutralen
Reiz konditioniert (Konditionierung erster Ordnung), d. h., auch der
neutrale Reiz erwirbt Valenzcharakter. Dieser Proze kann immer woi-
ter fortgesetzt werden. Sobald ein vormals neutraler Reiz eine affektive

g
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Tonung erworben hat, kann er sie durch Assoziation an andere neutrale
Reize weitergeben?.

Da der Grofiteil menschlichen Verhaltens von sekundiiren Verstiir-
kern gesteuert wird, kommt dem klassischen Konditionieren in diesem
System ganz besondere Bedeutung zu. Wihrend primiire Verstirker wie
Essen, Trinken, Wéarme usw. fiir jedermann positive Verstdrker darstel-
len, deren Wirksamkeit héchstens durch den Grad der Sittigung gewis-
sen Schwankungen unterworfen ist, miissen sekundire Verstiirker ihre
Verstirkerwirkung — das heiBt, also ihren Valenzcharakter — erst
durch klassisches Konditionieren erwerben. Je nach der Lerngeschichte
eines Individuums kénnen somit identische Reize positive, aversive oder
keine Valenz besitzen. Bei der engen Verwandtschafl des Valenzkon-
zeptes mit dem Okonomischen Praferenzbegriff kann, angesichts der hier
nur angedeuteten Masse von empirischen Ergebnissen, die die Psycholo-
gie in den letzten acht Jahrzehnten zu dieser Frage angehiuft hat, kein
Zweifel daran bestehen, (1) daff Menschen sich je nach Lerngeschichte
in ihren Prdferenzen unterscheiden und folglich auch (2), daf sich Pri-
ferenzen dndern.

b) Theorien der intrinsischen Motivation

Allerdings wurde auch von psychologischer Seite an dem von uns
dargestellten Modell Kritik angemeldet. Aus der Triebreduktions-Theo-
rie folgt niimlich, daf3 ein Organismus nach Befriedigung seiner Triebe
ruhen und kein Verhalten mehr produzieren sollte. Wie sich aber selbst
in Tieruntersuchungen hat zeigen lassen, ist diese Annahme unzutref-
fend (Hunt, 1971). So erwidhnen etwa Harlow (1950), daB zwei gut ge-
fitterte und nicht durstige Affen stundenlang an einer ,Puzzle-Auf-
gabe" arbeiteten, ohne jegliche Belohnung, scheinbar nur aus ,Spafl“ an
der Aufgabe. Butler (1953) berichtete, dal Affen Unterscheidungsauf-
gaben lernen, nur damit sie durch ein Fenster aus ihrem Kifig heraus-
schauen konnten und Berlyne (1960) fand, daB Ratten, wenn immer
moglich, unbekannte Bereiche ihres Kifigs explorierten. Beim Menschen
zeigten die an der McGill Universitdt durchgefiihrten Untersuchungen
zu sensorischen Deprivation (Heron et al., 1956), daB wohlgenihrte stu-
dentische Versuchspersonen die Abwesenheit externer Reize als dullerst
aversiv empfinden und nur eine beschriankte Zeit aushalten kénnen.

Vollkommene Ruhe und Befriedigung aller Triebe wird also zwar
kurzzeitig als beruhigend empfunden, verursacht aber bald ein Gefiihl

! Lernen wire natiirlich umstindlich und gefihrlich, wenn Valenzen nur
aufgrund am eigenen Leib erfahrener Verhaltenskonsequenzen erworben
wiirden. Aus Platzgriinden kann aber auf Prozesse des ,Lernens am Modell"
(Bandura, 1977) hier nicht eingegangen werden (vgl. dazu Wiswede in diesem
Band).
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der Langeweile, das uns nach neuartiger Stimulation Ausschau halten
lifit. Deshalb wird auch hiiulig Verhalten um seiner selbst willen, ohne
beobachibare extrinsische Belohnung produzicrt. Man bezeichnet der-
artiges Verhalten als intrinsisch motiviert. Da aber nicht nur Ruhe,
sondern auch liberméBige Stimulation als unangenehm empfunden wird,
vertreten Psychologen wie Berlyne (1960, 1967) und Hunt (1971) dic
Annahme, daB} Organismen ein ,optimales Erregungsniveau® anstreben
und als angenehm empfinden. Scitovsky (1976) faBte diesc Ansifze in
seinem Kapitel tiber ,Pursuit of Novelty* folgendermaBen zusammen:

»What is not new enough and surprising enough is boring; what is loo
new is bewildering. An intermediate degree of newness scems the most.
pleasing.

Zur theoretischen Erkldrung dieses hypothetischen Zusammenhanges
wird héiufig die Adaptationsniveau-Theorie von Helson (1964) heran-
gezogen. Nach Helson hidngt die Intensitit einer durch einen Reiz er-
zeugten Empfindung von der Diskrepanz zwischen der Reizung und dem
gegenwirtigen Adaptationsniveau des Organismus ab. Wenn wir zum
Beispiel im Hallenbad ins geheizte Becken springen, mag uns das Was-
ser erst unangenehm kalt erscheinen. Nach kurzer Zeit empfinden wir
die Temperatur aber als angenehm, um sie bald iiberhaupt nicht mehr
wahrzunehmen. Der Organismus hat sich an die konstante Reizung
adaptiert. Die ,oplimale-Diskrepanz“~-Hypothese geht nun von einem
umgekehrt U-férmigen Zusammenhang zwischen der Diskrepanz einer
Reizung vom Adaptationsniveau und der resultierenden affektiven Be-
wertung aus. Die in dhnlicher Form auch von Scitovsky vertretenc An-
nahme wurde von McClelland et al. (1953) folgendermalien formuliert:

»Positive affect is the result of smaller discrepancies of a sensory or
perceptual event from the adaplation level of the organism; negative
affect is the result or larger discrepancies” (S. 43).

Dieser hypothetische Zusammenhang 148t sich mittels einer Schmet-
terlingskurve darstellen (Abbildung 1), die auf Wundt (1874) zurtickgeht.
Als Bestitigung dieser hypothetischen Annahme am Menschen werden
gewdhnlich die Untersuchungen von Engel (1928), der salzige und bittere
Losungen beurteilen liefl, sowie das Experiment von Haber (1958) her-
angezogen. Dic Versuchspersonen in Habers Untersuchung mufiten erst
beide Hiénde in einen Wasserbehilter halten, bis sie sich an die Wasser-
temperatur adaptiert hatten. AnschlieBend muBten sie die Hindce in
unterschiedlich temperiertes Wasser tauchen, und dann die Hand mit
den deutlichsten Unlustgefiithlen zuriickzichen. Nach diesem Kriterium
wurde Wasser, das etwa 1° C {iber oder unter dem Adaptationsniveau
lag als deutlich angenehmer eingeschitzt als Wasser mit groBerer Tem-
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peraturdiskrepanz. Auch in zahlreichen Tieruntersuchungen konnte die
,optimale-Diskrepanz“-Hypothese fiir derartige sensorische Reizdimen-
sionen bestiitigt werden (siehe: Berlyne, 1960, 1967; Hunt, 1971).

Positiver Aftekl

Indifferenz

< >
< >

negalive Adaptationsniveay ~ Positive
Diskrepanz Diskrepanz

Neqgativer Affekt

Abb. 1: Die McClelland-Clark , Diskrepanz-vom-Adaptationsniveau“-Theorie
des Affektes (nach Haber, 1958)

¢) Der Zusammenhang von extrinsischer und intrinsischer Motivation

Bei der Darstellung dieses Ansatzes wird jedoch selbst in der psycholo-
gischen Fachliteratur selten darauf hingewiesen, dafl diese Untersuchun-
gen gewdhnlich an Reizdimensionen durchgefiihrt wurden, die nicht
valenzbesetzt waren. Sobald man die ,optimale-Diskrepanz“-Annahme
auf valenz-besetzte Dimensionen anwendet, ergeben sich unwahrschein-
liche Vorhersagen. So wiirde etwa folgen, dafll sowohl eine Gehalts-
erhbhung wie cine Gehaltssenkung positiv bewertet werden miiiten, da
beide neuartige und ungewohnte Erfahrungen vermitteln. Wie auch
Scitovsky (1976, S. 138) zugeben mufite, ist diese Vorhersage intuitiv
wenig einleuchtend. Er vfersuchte den Widerspruch zu ldsen, indem er
die Annahme einfiihrte, daB Status und Position suchterregend sind:

,To acquire them gives satisfaction, but we soon take them for
granted, and thercafter we cling to them not for the satisfaction they
yield, but to avoid the pain their loss would inflict. The altogether
separate and different addiction to our accustomed level of living can
also nullify the pleasant novelty of a downward change. Whatever
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comf{ort we get addicted to, be it cigarettes or bathrooms, becomes hard
to do without, and the pain of withdrawal symptoms is almosl to
swamp the pleansaniness of change® (S. 139).

So kreativ dieser Rettungsversuch auch sein mag, seine konsequente
Weiterfithrung wiirde eine drastische Ausweilung des Suchtbegrifles
zur Folge haben. Nicht nur Essen, Trinken, Freundlichkeil und Erfolg
wiiren danach als suchterregend zu betrachten, sondern im Grunde alles
was gut und schén ist, weil hier eine Mehrung stets positiver bewertet
wird als eine Minderung.

Wesentlich einfacher und unserer Ansicht nach iiberzeugender kann
man den scheinbaren Widerspruch zwischen Theorie und Intuition mit
der naheliegenden Annahme losen, dafl Verhalten hiufig sowohl intrin-
sisch als auch extrinsisch belohnt wird, und daB diesc beiden Verstiir-
kungsarten substitutiv sind. Daraus folgt weiterhin, daB}, im Gegensatz
zu Scitovskys (1976, S. 90) Ansicht, Arbeitszufriedenheit sehr wohl ein
Skonomisches Gut ist, das marktmiiBlig bewertet wird. Wenn namlich
eine Tatigkeit (intrinsisch) wenig Spall macht, muB sie besser bezahlt
werden, um Arbeitskrifte anzuziehen. So wihlen viele Arbeiter die
monotone FlieBbandarbeit, trotz der Monotonie, wegen der besseren
Bezahlung. Hingegen werden Universititsprofessoren relativ unterbe-
zahlt, da man sich darauf verlassen kann, daf sie die Arbeit zum Teil
um ihrer selbst willen erledigen. Senkt man die Gehiélter noch weiter,
wird es allerdings bald zu einem Exodus der Professoren kommen (Sub-
stitution), die sich ja in den medizinischen Fichern bereits anbahnt.

Vergleichbare Argumente lassen sich gegen Scitovskys (1976, S. 10/11)
Ansicht anfithren, daBl moderne Massenproduktionsverfahren das
menschliche Bediirfnis nach Neuheit und Originalitét unterdriicken. Wir
kénnen hier keine Unterdriickung sehen, sondern nur eine freiwillige
Substitution des besseren Standardisierten fiir das bei gleichem Preis
qualitativ schlechtere Ungewdhnliche. Natiirlich kénnen sich etwa Mer-
cedesfahrer fiir das gleiche Geld handgefertigte Fahrzeuge bauen lassen,
die etwa die Fahreigenschaften eines VW-Kilers besitzen wiirden. Ein
hoher Preis fiir das Ungewohnliche, den wenige bereit sind zu bezahlen.
Wenn das menschliche Bediirfnis nach Neuheit tatsiichlich so gro} wire,
wie Secitovsky anzunehmen scheint, dann giibe es vermutlich auch einen
grofleren Markt.

d) Das Easterlin-Paradox oder die Relativitit der Valenz

Eine letzte wesentliche Erkenntnis der psychologischen Motivations-
forschung, auf die hier eingegangen werden sol}, ist die Relativitat der
Valenz. Damit 1d6t sich auch das Easterlin-Paradox (Easterlin, 1974) er-
klaren, das Scitovsky (1976) folgendermafien beschrieb:
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»Our economic welfare is forever rising, but we are no happier as a
result. The puzzle is that rising in rank on the income scale seems to
improve one’s chances of happiness, but a rise on one's income when
everybody’s income is rising does not“ (S. 135).

Des Riitsels Losung besteht darin, daf3 derartige Urteile immer relativ
sind und zwar relativ zu einem Bezugssystem, das die der Person be-
kannte Streubreite des relevanten Merkmales reflektiert. Lassen Sie uns
dies an folgendem hypothetischen Beispiel verdeutlichen: Nehmen wir
einmal an, das Tennisspiel sei gerade erfunden worden und es gabe nur
einen Club, in dem dieser Sport betrieben wird. Jemand hat in diesem
Club zu spielen begonnen und am Anfang spielt er recht schlecht,
schlechter als die meisten anderen Clubmitglieder. Er ist mit seiner
Leistung unzufrieden. Er trainiert hart und wird langsam besser, bis er
schlielich zum besten Drittel der Spieler gehért. Jetzt ist er ziemlich
zufrieden und findet sein Tennispiel recht gut. Nehmen wir nun aber
einmal an, die Geschichte sei anders verlaufen und nicht nur das ncue
Mitglied, sondern alle hitten #uBerst hart trainiert und sich derart
verbessert, dafl unser neuer Spieler, trotz wesentlich besserer Leistun-
gen, im unteren Drittel der Rangordnung verblieben wire. Wie hitte er
dann sein Spiel beurteilt? Sicherlich ein wenig besser als am Anfang,
denn schliefflich erinnert er sich ja noch an die Zeit als er keinen Ball
uber das Netz brachte. Aber diese Erinnerungen werden schnell verblas-
sen. Was hingegen bleibt, ist die tigliche Erfahrung, daBl die meisten
anderen besser spielen als er selbst. Er wird deshalb weiterhin mit sei-
nem Spiel unzufrieden sein. Dies hat nichts mit Konkurrenzkampf zu
tun oder dem Motiv es den , Jones" gleich zu tun, sondern allein damit,
dal es keine absolut guten Tennisspieler gibt, sondern nur relativ gute.

Wie Tennisqualitit ist auch Lebensqualitit relativ und die Befunde,
die Stouffer et al. (1949) zur Formulierung ihrer berithmten These von
der relativen Deprivation veranlaliten, weisen deutliche Parallelen zu
unserem Tennismirchen auf. So fanden Stouffer et al. etwa, daf} die in
den Staaten kasernierten Soldaten wesentlich unzufriedener waren, als
ihre Kollegen ohne Fronterfahrung, die in Europa hinter der Front in
Lagern trainiert wurden. Dies war schwer verstindlich, da die amerika-
nischen Kasernen unvergleichlich komfortabler waren als die hastig
errichteten Zeltlager. Der Unterschied, so vermuteten Stouffer et al,
bestand in der Bezugsgruppe, mit der man sich verglich. In den USA
waren dies zivile Kollegen, in Europa hingegen Frontsoldaten. Auch
hier also ,,Rankhappiness“ und nicht absolute Zufriedenheit.

Theoretisch lassen sich diese Zusammenhénge mit der Annahme er-
klidren, dafl Handlungsergebnisse relativ zu einem Vergleichsniveau
(Thibaut und Kelley, 1959) beurteilt werden. Ergebnisse, die iiber dem
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Vergleichsniveau liegen, werden positiv bewertet, Ergebnisse unter dem
Vergleichsniveau hingegen negativ, wobei die Intensitiit der Bewerlung
mit zunehmender Distanz ansteigt. Analog zur Adaptationsniveau-Theo-
rie (Helson, 1964) gehen Thibaut und Kelley (1959) davon aus, daf} das
Vergleichsniveau ein gewichtetes Mittel aus der Bewertung von zwei
Klassen von Reizen ist, (1) den in der Vergangenheit in idhnlichen
Situationen selbst erzielten Ergebnissen und (2) den Ergebnissen, die
relevante Bezugspersonen oder Bezugsgruppen in vergleichbaren Situa-
tionen crhalten. Die Zufriedenheit mit dem eigenen Einkommen hingt

~also sowohl von der Relation des gegenwiirtigen zu dem in der Vergan-

genheit erzielten Einkommens ab, als auch von dem Einkommen der
Bezugspersonen. Wihrend eine Gehaltserhdhung zwar kurzzeitig cr-
hohte Zufriedenheit bewirken kann, klingt diese wegen des Mittelwert-
charakters des Vergleichsniveau schnell ab. Uberdauernde hohe Zufrie-
denheit kann nur dann entstehen, wenn das eigene Einkommen iiber
dem der Bezugsgruppe liegt. Eine ausfiihrliche Darstellung dieser Ur-
teilsmodelle findet sich in Eiser und Stroebe (1972) und in Stroebe und
Frey (1980).

3. Die Determinanten der Erwartung

Erwartung wird von Rotter (1972, S. 12) als subjektive Wahrschein-
lichkeit definiert, mit der nach Einschitzung der handelnden Person ein
spezifisches Verhalten in einer spezifischen Situation eine spezifische

-Verstirkung zur Folge haben wird. Erwartungen werden aufgrund von

Lernerfahrungen gebildet. Wihrend sich jedoch die 8konomische Theo-
rie weitgehend darauf verlassen hat, dafB sich die subjektiven Wahr-
scheinlichkeiten in einer kompetitiven Welt zumindest langerfristig den
objektiven Wahrscheinlichkeiten anpassen, haben Psychologen den Pro-
zel der Erwartungsbildung theoretisch analysiert und empirisch unter-
sucht. Dabei wurde eine Reihe von Situationen identifiziert, in denen
auch ldngerfristig Abweichungen zwischen subjektiven und objektiven
Wahrscheinlichkeiten auftreten kénnen. Im folgenden soll nur auf
einige Beispiele eingegangen werden; eine ausfiihrliche Diskussion findet
sich in Stroebe und Frey (1980).

In Tieruntersuchungen hat sich zeigen lassen, daB Hunde, deren Kifig-
Boden nach einem Signal unter Strom gesetzt wurde, schnell lernen,
den Schock durch einen Sprung iiber das Gitter zu vermeiden. Sobald
aber gelernt wurde, auf das Signal hin den Schock zu meiden, hat das
Tier keine Gelegenheit mehr, Verdnderungen in der tatsiachlichen
Schockrate festzustellen. Selbst wenn spiter das Signal nicht mehr von
Schocks gefolgt wiirde, wiirde das Tier das Vermeidungsverhalten fort-
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setzen?. Ahnlich hat der gesetzestreue Biirger kaum Gelegenheit, die ob-
jektiven Wahrscheinlichkeiten, der Verbrechenserfassung und Bestra-
fung zu erlernen und wird diese in der Regel falsch einschiitzen. Da
zahlreiche Verbrechen von zuvor gesctzestreuen Biirgern begangen wer-
den, kann hier eine Unterschiitzung gelihrlich werden.

Wilhrend ein normaler Hund in der oben beschriebenen Situation
schnell lernt, den Schock zu meiden, wird die Vermeidungsreaktion von
solchen Tieren nicht gelernt, denen man zuvor c¢in+ Reihe unvermeid-
barer Schocks verabreicht hatte. Derart vorbehandelte Tiere legen sich
cinfach auf den Boden, heulen und versuchen nicht einmal den Schocks
zu entkommen. Dieses Verhalten nennt man »gelernte Hilflosigkeit®
(Seligmann, 1975). Es wird angenommen, daf} der Hund in der vorange-
gangenen Situation gelernt hat, daB er doch nichts gegen die Schocks
ausrichten kann und sich deshalb auch nicht mehr bemiiht. Aus diesen
Untersuchungen, die in abgewandelter Form auch am Menschen durch-
gefithrt wurden, lassen sich leicht Parallelen etwa zum Verhalten von
Konsumenten oder Wahlern herleiten. Wer einmal gelernt zu haben
glaubt, dafBl er in gewissen Verhaltensbereichen wenig Kontrolle iiber
seine Ergebnisse hat, etwa weil er als Konsument (bzw. Wihler) die
Erfahrung gemacht hat, daB weder Beschwerden noch Wechsel des Pro-
duktes (bzw. der Partei) viel bringen, wird in diesen Bereichen zu sub-
optimalen Entscheidungen neigen, da er von vorneherein davon ausgeht,
daB sich fiir ihn die Suchkosten nicht lohnen. Apathie in Folge ,gelern-
ter Hilflosigkeit“ ist somit neben ,Exit* oder , Voice“ eine der hiufig
gewiihlten Verhaltensalternativen.

4. Entscheidungsstrategien

Genau wie das Skonomische Verhaltensmodell beruht auch das psy-
chologische Modell auf der Annahme, da Entscheidungen rational ge-
troffen werden. Allerdings unterscheidet sich das 6konomische Modell
von dem der anderen Sozialwissenschaften darin, daB Rationalitiit auf
eine &ullerst restriktive Art definiert wird. Rationale Entscheidungen
beruhen nach Ansicht der neoklassischen Okonomie auf Nutzen-Maxi-
mierung. Diese Strategie verlangt von der handelnden Person, dafl sie
alle ihr offen stehenden Handlungsalternativen sorgfiltig nach Kosten
und Nutzen vergleicht und dann die Alternative auswihlt, die den
hochsten Nutzen erwarten lifit. Wie unrealistisch dieses Modell ist, wird

* Aus dem Alltag lassen sich viele Beispiele dafiir anfithren, mit welchem
Aufwand nicht-existente Gefahren vermieden werden. So nehmen Frauen
hiufig liber Jahre die Pille, nur um dann, wenn sie sich zu Kindern ent-
schlieflen, festzustellen, daB} sie keine bekommen kénnen.
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deullich, wenn man sich die Gesamtannahmen ins Gediichinis rult, die
von Simon (1979) folgendermafiecn zusammengefaBt wurden:

»The classical model calls for knowledge of all the alternatives that
are open to choice. It calls for complete knowledge of, or ability to com-
pute, the consequences that will follow on each of the alternatives. Tt
calls for certainty in the decision maker’s present and future evaluation
of these consequences. It calls for the abilily to compare consequences,
no matter how diverse and heterogenous, in terms of some consistent
measure of utility” (S. 500).

Kritiker dieses Modelles sind der Meinung, daf} derartige Maximie-
rungsstrategien, wenn lberhaupt, nur duBerst selten zur Anwendung
kommen. Wic Herbert Simon (1976) einmal so schén sagte, die Leute
haben gar nicht den ,,Grips* zu maximieren. Auch Janis und Mann (1977)
sind der Ansicht, da$} eine Entscheidung iiber alle positiven oder negati-
ven Konsequenzen aller potentiellen Handlungsalternativen unerfiill-
bare Anforderungen an die Informationsverarbeitungskapazitit der
handelnden Person stellen wiirde. Dabei miifiten eine derartige Vielzahl
von Aspekten simultan in Betracht gezogen werden, daf} eine Uberfor-
derung des menschlichen Kurzzeitgediichtnisses wahrscheinlich wire.
Weiterhin wiirden sich bei der Mehrheit der Entscheidungen der enorme
Zeitaufwand fiir die Analyse aller potentiellen Alternativen kaum loh-
nen. Bei wirklich wichtigen Entscheidungen hingegen, die mit hohem
Verlustrisiko verbunden sind, besteht die Gefahr, daf die Informations-
verarbeitungskapazitit der handelnden Person durch den aus dem Ent-
scheidungszwang resultierenden Stref3 stark beeintrichtigt wird.

Wie treffen wir also wirklich unsere Entscheidungen? Herbert Simon
(1947, 1957), einer der gewichtigsten Kritiker der Maximiérungshypo-
these, vertritt die Ansicht, daB bei den meisten Entscheidungen eine
»Satisficing-Strategie“ verfolgt wird. Die handelnde Person sucht nicht
nach der besten Alternative, sondern einfach nach einer, die ihren Min-
destanforderungen entspricht. So bemiiht sich etwa ein Geschiftsmann
hdufig nicht um die bestmdgliche Investition, sondern um eine, die aus-
reichenden Gewinn verspricht. Die ,Satisficing-Strategie® macht also
nur eine oberflichliche Informationssuche notwendig und verlangt auch
weniger kognitive Arbeit als die Maximierung. Die handelnde Person
muf} ihre Handlungsalternativen der Reihe nach durchgehen, bis sie
eine findet, die sie zufrieden stellt. Dies fiihrt zu einer wesentlich gerin-
geren Belastung der kognitiven Kapazititen als die Maximierung, bei
der im Extremfall ein Simultanvergleich aller Alternativen notwendig
wird. '

Simons Ansatz wurde von einer Reihe von Autoren weiterentwickelt.
So konzipierten Sauermann und Selten (1962) die Anspruchsanpassungs-
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theorie, dic den Prozefl der Anpassung der fiir verschiedene Zielvaria-
blen bestchenden Anspruchsniveaus an das realisierbare Niveau be-
schreibt. Diese wurde von dem Kreis um Sauermann in zahlreichen
Laborexperimenten ausgicbig Uberpriift (vgl. z. B. Selten und Tietz,
1980)%. Intuitiv. einleuchtend ist auch ein vergleichbares Modell von
Tversky (1972), das den Entscheidungsprozef3 als sequentielle Elimina-
tion von Alternativen aufgrund von hierarchisch gegliederten Entschei-
dungskriterien beschreibt. Nach diescin »elimination-by-aspects“~-Modell
schlieen wir beispielsweise beim Kauf eines Personenwagens erst alle
Fahrzeuge aus, die iiber unserem Preislimit liegen. Dann alle, die zu
wenig Ladekapazitit haben, dann alle, die zu wenig PS haben, die zuviel
Benzin verbrauchen usw. Die Schwiiche dieses Verfahrens liegt darin,
dafl friihzeitig Alternativen ausgeschaltet werden kénnen, die den bei-
behaltenen tiberlegen sind (Janis und Mann, 1977). Nchmen wir cirimal
an, unser Idealwagen hiitte knapp iiber dem Preislimit gelegen und
- wiére deshalb nie in Betracht gezogen worden, obwohl wir uns den
Mehrpreis hitten gut leisten kénnen.

Eine verwandte aber weniger komplexe Strategie, die Janis und Mann
(1977) ausfiihrlich diskutierten, ist die Methode der sIncremental Im-
provements® (Lindblom, 1965), also der kleinen Verbesserungen. Jeder,
der einmal eine Biirokratie geleitet hat, kennt dieses Verfahren. Man
1afit die Dinge laufen, bis Schwierigkeiten auftreten, um dann irgend
ein Detail zu dndern. Verschwinden die Schwierigkeiten, wird man wie-
der untiétig. Verschwinden sie jedoch nicht, fithrt man weitere Verbesse-
rungen ein. In einer stabilen Umwelt ist diese Strategie erstaunlich
effizient, da sie gleich einem quasi-experimentellen Versuchsplan die
Identifizierung der Anderungen erlaubt, die tatsiichlich die Effektivitit
erhohten.

Mit seiner Theorie der Informationssuche gelang es Stigler (1961)
einige der zuvor suboptimal erscheinenden Strategien mit dem 6kono-
mischen Ralionalititsmodell zu vereinbaren, indem er die Annahme ein-
flihrte, dafl die Suchkosten gegen den zu erwartenden Nutzen abgewo-
gen werden. Obwohl die Notwendigkeit zusitzlicher Nutzeniiberlegun-
gen die kognitive Uberlastung des Nutzen-Maximierers nur noch weiter
verstirken miifite, wies Stigler hier sicherlich auf einen wesentlichen
Gesichtspunkt hin. Wie schon Robert Townsend (1970) schrieb, gibt es
hauptsichlich zwei Arten von Entscheidungen, solche die nur unter
hohen Kosten riickgiingig gemacht werden kénnen und solche, bei denen
dies wenig kostet. Es wire deshalb nur einleuchtend (und rational), wenn
wir uns beim ersten Typ wie ,Maximierer, beim zweiten hingegen wie

3 Ein Versuch gesamtwirtschaftliche Entwicklungen durch Anspruchsanpas-
sungsprozesse darzustellen wurde von Tietz (1973) vorgelegt,
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»Satisficer verhielten. Dennoch lassen sich zahlreiche Beispiele finden,
die diesen Uberlegungen zu widersprechen scheinen. So ist ctwa die
Wahl eines Ehepartners sicherlich eine wichtige Enischeidung, die
schwer riickgéingig gemacht werden kann. Trotzdem verfolgen wir hier,
wie die Forschung gezeigt hat (Stroebe, in Druck), eindeutig eine ,Satis-
ficing-Strategie“. Wir probieren so lange Alternativen aus, bis wir eine
finden, die unseren Kriterien entspricht. Wiahrend uns hier moglicher-
weise Probleme der simultanen Verfiigbarkeit an ciner Maximierungs-
strategie hindern, 1483t sich dieser Einwand bei anderen wichtigen Ent-
scheidungen nicht anfithren. So ist es zum Beispiel durchaus liblich, daB
sich Patienten, ohne Fragen zu stellen, Teile des Gehirns, die Prostata
oder andere wichtige Dinge herausschneiden lassen, nur weil der erste
Arzt, den sie aufsuchten, dies fiir notwendig erachtete. Bei derart wich-
tigen Entscheidungen, bei denen Leib, Leben, und so manches andere
auf dem Spicl stehen, wiirde man nach dem Gkonomischen Rationali-
tdtsmodell doch sicherlich erwarten, daB8 mehrere Spezialisten konsul-
tiert werden, dafl man sich ausfiihrlich {iber die Vor- und Nachteile der
Operation informiert, also den Mindestanforderungen einer Maximie-
rungsstrategie genlige leistet.

Allerdings kann auch die Psychologie bei der Beantwortung dieser
Fragen bisher wenig beitragen, da die Untersuchung der Entscheidungs-
prozesse zugunsten der normativen Modelle vernachlissigt wurde. So
faBlte etwa Abelson (1976) kiirzlich den Stand der psychologischen Ent-
scheidungsforschung folgendermaflen zusammen:

»Surprisingly, not much is really known about the psychology of
natural decision making. The field has been dominated by the model of
rational man in economic theory. The decision maker has been seen as a
processor of abstract features of the presented options. This is the most
mathematically tractable thing to assume, and many of the laboratory
decision tasks chosen for study are very well-structed in advance so as
to encourage (or force) quantitative reasoning. When one studies messy,
real-world decisions, however, ... it is clear that present mathematical
decision models are nowhere near adequate to reflect actual cognitive
processes or predict actual outcomes. In fact, the author of the most
psychologically realistic of all available mathematical models of choice,
the ,elimination-by-aspects* model (Twersky, 1972), believes that this
model is only one of very many special purpose components that can be
called on by the comprehensive executive programm of an individual
decision maker* (S. 38).

Aber selbst wenn wir die Faktoren, die uns in der Wahl der einzelnen
Entscheidungsstrategien beeinflussen, bisher nur unvollkommen verste-
hen, spricht doch schon die Tatsache, daf} diese Frage liberhaupt gestellt
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werden muB, gegen die Rationalititsannahmen des klassischen 6kono-
mischen Modelles.

5. Die Konsequenzen fiir das $konomische Modell

‘Wir hoffen, daf3 es uns in diesem Aufsatz gelungen ist, einige Schwach-
stellen des 6konomischen Modelles aufzuweisen., Wir miissen allerdings
zugeben, dafl wir mit dieser Hoffnung keineswegs die Erwartung ver-
binden, durch diese Angriffe eine Modifizierung des 6konomischen An-
satzes zu bewirken. Dieser Pessimismus ist nicht Ausdruck einer depres-
siven Haltung, sondern beruht auf den Erfahrungen, die wir und andere
mit derartigen Einwiinden in der Vergangenheit gemacht haben. Keines
der von uns vorgebrachten Argumente ist nimlich vOllig neu. Innerhalb
der Okonomie wurde vergleichbare Kritik seit Jahren geiibt. So be-
tonte Katona (1975), die Bedeutung der Erwartungsbildung, Duesen-
berry (1949) die Relativitit der Zufriedenheit und Simon (1947), sowie
der Kreis um Sauermann (vgl. etwa Sauermann und Selten, 1962, Sel-
ten und Tietz, 1980, und Tietz und Weber, 1980) die Probleme beim
Maximieren. Statt deshalb aus dem Gesagten Folgerungen fiir die
6konomische Theorie abzuleiten, ist es vielleicht angebrachter, sich ein-
mal zu iberlegen, warum #hnliche Einwinde in der Vergangenheit so
wenig EinfluB auf die Entwicklung der 6konomischen Theorie aus-
iibten. :

Ein wesentliches Problem, das die Integration einiger der vorgeschla-
genen Modifikationen in das ékonomische Modell verhindert hat, sind
die Schwicrigkeiten, die bei der mathematischen Modellierung dieser
Annahmen auftreten. Verglichen mit der bestechenden Einfachheit des
neo-klassischen Rationalititsansatzes, die auch auf mathematische Psy-
chologen eine nahezu unwiderstehliche Anziehung auszuiiben scheint,
bringen die aufgefiihrten psychologischen Annahmen nur Unordnung
in das System. Anders als bei der Psychologie scheint in der ékonomi-
schen Préferenzhierarchie aber mathematische Stringenz héher bewer-
tet zu werden als empirischer Realismus, was zumindest belegt, daf3
unter Wissenschaftlern Unterschiede in den Préferenzhierarchien be-
stehen.

Eine weitere Schwierigkeit liegt in den 6konomischen Forschungsstra-
tegien. Solange die Okonomie darauf besteht, mikro-8konomische Ver-
haltensannahmen an aggregicerten Daten zu {iberpriifen, ist eine Ent-
scheidung zwischen den unterschiedlichen Verhaltensmodellen nahezu
unmoglich. Wie Simon (1979) in einer Analyse einiger empirischer Phii-
nomene belegt, die gewdhnlich zur Stiitzung des neo-klassischen Model-
les herangezogen werden, besagen diese Befunde wenig tiber Priferenz-

Psychologische Aspekte des 6konomischen Verhaltensmodelles 127

strukturen oder Entscheidungsregeln der handelnden Personenn. Eine
strenge Prifung der verschiedenen Verhaltensmodelle ist im Grunde
nur anhand individueller Daten mdglich, wobei weiterhin nicht nur das
Ergebnis, sondern auch der Proze8 der Entscheidung betrachtet werden
sollte.

Dies bringt uns zu einem letzten Hindernis, ndmlich der negativen
Einstellung vieler Okonomen zur Grundlagenforschung. Theoretische
Einsichten werden negiert, solange nicht bewiesen ist, daf} sie cine bes-
sere Vorhersage makroskonomischer Phiinomene erlauben als dic beste-
henden Ansitze. Friedman (1953) hat dies in seinem berihmten Aufsatz
vielleicht am deutlichsten formuliert:

»Complete ,realism‘ is clearly unattainable, and the question whether
a theory is realistic ,enough’ can be settled only by seeing whether it
yields predictions that are good enough for the purpose in hand or that
are better than predictions from alternative theories® (S. 41).

Dieser Nachweis wird aber dadurch erschwert, dal — mit Ausnahme
von Katona (1975) -— die Forscher, die sich mit Verhaltensmodecllen be-
{assen, weder das Interesse noch das Instrumentarium haben, dic ent-
sprechenden Untersuchungen durchzufiihren. Da aber viele Okonomen
eine Widerlegung ihrer 6konomischen Entscheidungstheorie anhand von
Mikro-Phinomenen nicht zu akzeptieren scheinen, werden die von
Friedman verlangten Beweise auf absehbare Zeit vermutlich nicht ge-
liefert werden.

Es ist natiirlich schwer abzusehen, inwieweit eine Integration psycho-
logischer Verhaltensannahmen in das 6konomische Modell zu bedcutsa-
men Verbesserungen in der Vorhersage und Erklirung makro-dkonomi-
scher Phénomene fithren wird. Dies sollte aber nicht daran hindern, zu-
mindest Versuche in dieser Richtung zu unternchmen. Daf derartige
Versuche aber in den letzten Jahrzehnten nahezu ausgeblieben sind,
spricht fiir Simons (1979) bdsen Verdacht, daB die 8konomischen Theore-
tiker, die von ihren Mitmenschen nichts als Nutzen-Maximierung er-
warten, was ihre eigenen Theorien angeht, eher ,Satisficer® sind.
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