Bruno S. Frey

Ein ipsatives Modéll menschlichen Verhaltens.
Ein Beitrag zur Okonomie und Psychologie*

Abstract: Human beings under some conditions fend to systematically over-
estimate their possibilities, under others to underestimate what is possible
‘for them. This behaviour can be explained by differentiating between an
ipsative possibility set (which includes what. individuals consider relevant
for themselves) and an objective one. These two possibility sets do not
necessarily coincide. The difference may firstly be due to psychological
processes ‘as well as factors such as tradition and ideology. The difference
may secondly be’ strategically designed by the individuals themselves know-
ing that they otherwise reach less utility. The approach stresses that it is
essential to determine the possibility sets within which individuals rational-
ly decide between alternatives.

I. Ubetm)swei’rung und Untercusdehnuhg von Moglichkeiten

In bestimmten Bereichen pflegen Menschen die ihnen zur Verfigung ste-
hendern Mdglichkeiten regelmidBig und systematisch zu Uberschétzen: Sie
glauben, sie kénnten mehr erreichen, als fur sie objektiv méglich ist. Mit
‘anderen Worten, sie weiten fdlschlicherweise ihren Mdglichkeitsraum zu weit
aus. So Uberschitzen zum Beispiel Wissenschaftler, die ein Buch zu schrei-
ben beabsichtigen, gerne ihre Arbeitskapazitit und erleben immer wieder,
daB der AbschluB ihres Vorhabens weit mehr Zeit in Anspruch nimmt, als
sie vorher glaubten - aber bei der Planung des néchsten Buches unterlie-
gen sie wieder der gleichen Illusion. Ahnlich Uberlasten Geschiftsleute
regelmaBig ihren Terminplan und bedavern dann, daB sie sich so viele
Verpflichtungen aufgehalst haben. Die beiden Beispiele sollen zeigen, daB
‘diese Uberschitzung der eigenen Mdglichkeiten nicht auf mangelnde Erfah-
rung, auf falsche Information oder gar fehlende Intelligenz zurickzufuhren
ist.

In anderen Bereichen hingegen unterschitzen die Menschen regelmiBig und
systematisch ihre Moglichkeiten, d.h. sie unternehmen nicht dlles, was sie
tun kdnnten. Sie dehnen somit ihren Méglichkeitsraum weniger aus, als ob-
jektiv miéglich wire. Viele Leute besuchen zum Beispiel nie eine Opernauf-
fuhrung, auch wenn sie es sich ohne weiteres leisten kénnten. Sie gehen
nicht in die Oper, obwohl sie Uber die Méglichkeiten wohlinformiert sind,
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und obwohl AuBenstehende (z.B. ihre Freunde) voraussagen, daB ihnen
die Auffuhrung gefallen wirde (und sie es auch tatséchlich tut, wenn sie
aus irgendeinem Grund 'geiwungen' sind, daran teilzunehmen). Ein anderes
Beispiel einer (strategischen) Unterausdehnung des objektiven Msglich-
keitsraumes wire der Verzicht auf den Kauf eines Fernsehapparates, auch
wenn man genlgend Geld dazu hétte und genau weiB, daB einem Fernsehen
Vergnugen bereitet. Der Grund fur den Kaufverzicht liegt dabei im Wis-
sen, daB man zu oft fernsieht und unféhig ist, dieses Verlangen zu unter-
drucken, wenn der Fernseher einmal in der Wohnung steht.

Die systematische Uberausweitung und Unterausdehnung des eigenen Mog-
lichkeitsraumes erscheint im Lichte der orthodoxen Wirtschafts- und Ent-
scheidungstheorie - insbesondere der Theorie der Maximierung des Erwar-
tungsnutzens unter Unsicherheit - als paradox. In vor allem durch
Psychologen ' (am bekanntesten sind die Arbeiten von Kahneman/Slovic/
Tversky 1982), aber auch von einzelnen Okonomen (Allais 1953; Ellsberg
1961; Grether/Plott 1979) durchgefuhrten Experimenten sind eine erhebli-
che Zahl anderer Anomalien oder Paradoxa individuellen Handelns nachge-
wiesen worden, die mit der herkdmmlichen Theorie unvereinbar sind (fur
Uberblicke vgl. z.B. Schoemaker 1980, 1982; Machina 1987; Ford 1987 oder
die Aufsatzsammlung von Arkes/Hammond 1986). Sie sind fur die gesell-
schaftliche Ebene von erheblicher Bedeutung (vgl. Frey/Eichenberger
1988a,b). Dieser Aufsatz reiht sich in die neu entstehende Verbindung von
Okonomie und Psychologie ein, die die Eigenheiten menschlichen Verhaltens
ernst nimmt, auch wenn diese nicht mit der bisherigen axiomatischen Ent-
scheidungstheorie vereinbar sind. Dem Menschen wird nicht die Fahigkeit
abgesprochen, rational (im Gegensatz zu zufillig oder willkurlich) zu han-
deln. Der hier verfolgte Ansatz zur Analyse des beobachteten Ph&énomens
der Uber- und Unterausdehnung des objektiven Méglichkeitsraumes ver-
wendet den Rationalansatz (rational choice approach). Im Gegensatz zur
herkémmlichen Entscheidungstheorie wird jedoch nicht von einer fur das
Individuum vorgegebenen Alternativenmenge ausgegangen, aus der es eine
Wahl zu treffen hat. Vielmehr wird die Entscheidung als ProzeB betrachtet,
bei dem zwei Phasen zu unterscheiden sind: In der ersten (und entschei-
dend wichtigen) Phase werden die fur das Individuum persdnlich relevanten
- die ipsativen ' - Alternativen betrachtet, in einer nachfolgenden zwei-
ten Phase wird die Wahl zwischen diesen Alternativen getroffen. Die beob-
achteten Paradoxa werden auf einfache Weise zu erkldren versucht, indem
zwischen einem objektiven und ipsativen Mésglichkeitsraum unterschieden
wird. Empirische Evidenz wird angefthrt, die fur den entwickelten Ansatz
und gegen bestimmte Aspekte des orthodoxen Modells menschlichen Verhal-
tens (im Sinne von Becker 197¢; Stigler/Becker 1977) spricht. Die ent-
wickelten Unterschiede sind fur den Versuch bedeutsam, gesellschafiliches
Verhalten mit Hilfe einer Anderung der relativen Preise zu beeinflussen:
Unter identifizierbaren Bedingungen ist dieses Vorgehen unwirksam oder
fuhrt sogar zu kontraproduktiven Ergebnissen. Im Abschnitt Il dieser Ar-
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beit wird das Konzept des ipsativen Mgglichkeitsraumes eingefthrt und mit
dem objektiven Msglichkeitsraum verglichen. Die Uberausweitung des objek-
tiven Moglichkeitsraumes ist Thema von Abschnitt III. Im folgenden Ab-
schnitt IV wird die Unterausdehnung des objektiven Mdglichkeitsraumes be-
handelt. AbschlieBende Bemerkungen finden sich in Abschnitt V.

II. Der ipsative Moglichkeitsraum

1. Beziehungen zwischen ipsativem und objektivem Mgglichkeitsraum

Individuen nehmen die ihnen zur Verfugung stehenden Alternativen nicht
als exogen gegeben an; vielmehr werden Alternativen erwogen, die objektiv
nicht erreichbar sind, und umgekehrt werden médgliche Alternativen nicht
bertcksichtigt. Der von einer bestimmten Person als fur sich selbst rele-
vant angesehene Mdglichkeitsraum - er wird als ipsativer Msglichkeitsraum
bezeichnet - unterscheidet sich vom objektiven Mgglichkeitsraum. Der Un-
terschied zwischen dem ipsativen Mdglichkeitsraum und dem objektiven ist
nicht auf Faktoren wie beschrinkte Information oder mangelnde Intelligenz
zurUckzufuhren. Diese Faktoren sind verantwortlich fur den Unterschied
zwischen dem objektiven und dem subjektiven Mdglichkeitsraum und sind in
der Entscheidungstheorie wohlbekannt. Sie brauchen an dieser Stelle nicht
weiter erdrtert zu werden. Widhrend sich Unterschiede zwischen dem objek-
tiven und subjektiven Moglichkeitsraum mit der Zeit tendenziell verringern,
ist dies bei der Differenz zwischen dem ipsativen und objektiven Mdglich-
keitsraum nicht der Fall, vielmehr kann sie Uber ldngere Zeit aufrecht er-
halten bleiben und sich unter bestimmten Bedingungen sogar vergréfern.

Die beiden Moglichkeitsrdume unterscheiden sich grundsdtzlich in vier
Punkten:

(1) Der objektive Moglichkeitsraum ist marginal. Kleine Verénderungen
lassen sich sinnvoll mittels einer Abwdgung von Nutzen und Kosten bewer-
ten. Der ipsative Mdglichkeitsraum hingegen ist nicht marginal, sondern
absolut, d.h. Alternativen werden entweder vollstindig oder gar nicht in
Erwdgung gezogen. Bei Anderungen des ipsativen Mdglichkeitsraumes oder
beim Vergleich zweier ipsativer Mboglichkeitsriume treten in der Regel
scharfe Briuche auf. Im Bereich der Familie oder unter Freunden werden
z.B. absolute MaBstibe gesellschaftlich positiv sanktioniert; eine 'kleinliche
Abwigung' wird verurteilt. In einem anderen Bereich, z.B. im Geschiftsle-
ben, kann hingegen ohne Problem eine penible Abwigung vom gleichen
Menschen praktiziert werden.

(2) Der objektive Moglichkeitsraum ist symmetrisch. Eine Erh&hung oder
Senkung eines relativen Preises hat eine prinzipiell gleiche Wirkung (mit
umgekehrten Vorzeichen). Der ipsative Moglichkeitsraum ist asymmetrisch;
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Alternativen, die in den ipsativen Raum eingegangen sind, lassen sich
nicht mehr entfernen.

(3) Der objektive Moglichkeitsraum ist transpersonal: Ein wohlwollender,
auBenstehender Beobachter, der Uber die Grenznutzen und Grenzkosten
eines Individuums wohl informiert ist, wurde genau die Handlungen emp-
fehlen und voraussagen, die das betreffende Individuum auch tatsédchlich
unternimmt. Der ipsative Mdglichkeitsraum ist perssnlich: Die Alternativen
werden aus dem Gesichtspunkt eines bestimmten Individuums betrachtet;
ein AuBenstehender wirde in vielen Fillen v&llig andere Handlungen vor-
aussagen oder empfehlen, als das betreffende Individuum dann tatsdchlich
unternimmt.

(4) Im objektiven Msglichkeitsraum ist eine Wahl zwischen Alternativen ent-
sprechend  der Erwartungsnutzentheorie méglich. Entsprechend hat eine
Anderung relativer Preise eine systematische Wirkung auf das individuelle
Verhalten, wie im fundamentalen Nachfragetheorem festgehalten wird
(Becker 1976). Im ipsativen Méglichkeitsraum ist eine (direkte) Wahl zwi-
schen Alternativen oft unmdglich, weil autonome Prozesse eine Entscheidung
verhindern. Die Menschen kénnen eine beschrinkte Kontrolle Uber die
Alternativen ausilben, indem sie auf einer Ubergeordneten, 'konstitutionel-
len' Ebene Verhaltensregeln festlegen.

Die logischen Beziehungen zwischen dem objektiven und ipsativen Mbsglich-
keitsraum lassen' sich folgendermaBen darstellen:

Figur 1 objektiver Méglichkeitsraum
innerhalb auBerhalb
(3) UberoUsweifung
des ipsativen ,
innerhalb (1) 'klassisch’ Msglich-
keitsraumes
ipsativer
Msglich-
keitsraum : (4) Unteraus-
dehnung des
auBerhalb ipsativen (2) ‘irrelevant'
Msglich-
keitsraumes
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In Zelle (1) gelten die 'klassischen' Ergebnisse hinsichtlich der Wirkung
der Verdnderung relativer Preise auf das individuelle Verhalten. Die mei-
sten menschlichen Aktivitdten sind in diesem Bereich angesiedelt. Die zwei-
te Zelle ist 'irrelevant', weil die darin befindlichen Alternativen weder in
Betracht gezogen, noch erreicht werden ksnnen und deshalb fur das
menschliche Verhalten ohne Bedeutung sind. In den beiden anderen Zellen
sind die Fdlle aufgefuhrt, in denen die beiden Moglichkeitsrdume vonein-
ander abweichen. In Zelle (3) ist der ipsative Uber den objektiv mdglichen
Bereich ausgeweitet, wihrend in Zelle (4) der ipsative eine Teilmenge des
objektiv méglichen Alternativenraumes ist.

2. Bestimmungsgriinde des ipsativen Mdglichkeitsraumes

Der von einem Menschen fur sich selbst als relevant angesehene Raum von
Msglichkeiten oder Alternativen wird durch eine groBe Zahl verschiedener
Faktoren bestimmt. Ein direkter EinfluB von relativen Preisénderungen ist
ausgeschlossen. Wichtig sind Tradition, Ideologie, die Art und Weise, wie
die Alternativen durch gesellschaftliche Prozesse présentiert werden
(‘Framing', vgl. Kahneman/Slovic/Tversky 1982), vor allem aber in der
menschlichen Natur liegende psychologische Prozesse. Auch die Winschbar-
keit der Ziele spielt eine Rolle, weil dadurch die Wahrscheinlichkeiten der
in Frage kommenden Alternativen systematisch beeinfluBt werden: "The
desirability of an event biases its subjective probability although the
effects are complex and differ from person to person. 'Some people are
overly optimistic, tending to attribute greater probability to high-desired
events than to undesirable events, other factors being equal. Other
persons consistently overestimate the likelihood of unpleasant events."
(Slovic 1986,187) Ein weiterer Faktor, der den ipsativen Msglichkeitsraum
(und daomit die Differenz zwischen dem objektiven und subjektiven Moglich-
keitsraum) beeinfluBt, sind perssnliche Erfahrungen. Eine statistische
Wahrscheinlichkeit fur einen Unfall kann z.B. fir einen selbst als irrele-
vant zuriUckgewiesen werden, wenn man eine Theorie hat, die einem er-
klart, warum der Unfall geschehen ist und man sieht, daB die Bedingungen
fir einen nicht zutreffen. So kann etwa ein Unfall der Tatsache zuge-
schrieben werden, daB der Verunfallte betrunken war. Eine personliche
Erfahrung mit einem derartigen Unfall - z.B. wenn ein Freund dabei ge-
storben ist - betrachtet man fur sich als irrelevant, auch wenn man selbst
ab und zu Alkohol trinkt.

3. Vergleich zur orthodoxen Theorie

Die Erwartungsnutzentheorie gilt als das wichtigste Paradigma der Nach-
kriegszeit zur Analyse von Entscheidungen (Schoemaker 1982, 529; Simon
1986, 99). Die Menge der zuldssigen oder moglichen Alternativen wird adls
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vorgegeben unterstellt. Alle Alternativen gehsren somit zum objektiven
Msglichkeitsraum und die Theorie wird zur Ableitung der besten Wahl un-
ter diesen Alternativen in einer risikobehafteten Umgebung verwendet.
Gleichzeitig wird unterstellt, daB "the decision maker contemplates, .in one
comprehensive view, everything that lies before him" (Simon 1986, 100).
Der gesamte Ansatz steht in der Tradition der mathematischen Analyse von
Lotterien, in denen die Wahrscheinlichkeiten und Gewinne explizit festge-
legt sind (Einhorn/Hogarth 1986, 247).

In der Wirtschaftswissenschaft ist die Maximierung des Erwartungsnutzens
der Standardansatz fur Situationen bei Unsicherheit. Ein Beispiel ist die
"Theorie der &ffentlichen Wirtschaft" (z.B. Atkinson/Stiglitz 1980), in der
etwa die Entscheidung, Steuern zu bezahlen oder zu hinterziehen, oder in
der offiziellen oder Untergrundwirtschaft zu arbeiten, als Maximierung des
Erwartungsnutzens formuliert wird (z.B. Allingham/Sandmo 1972; Sandmo
1976). Anhand von derartigen Untersuchungen wird deutlich, daB die
Alternativenmenge als vollstindig festgelegt (wenn auch nicht notwendiger-
weise den betreffenden Individuen bekannt) unterstellt wird. Die Erwar-
tungsnutzenmaximierung wird auch als selbstverstdndlich unterstellt bei
der Anwendung des skonomischen Ansatzes auf allgemeine gesellschaftliche
Probleme, wie auf die Familie, Kriminalitdt, Politik, Kunst oder Sport (vgls
Becker 1976; McKenzie/Tullock 1975; Frey 1980).

Seit einiger Zeit haben insbesondere experimentelle kognitive Psychologen
wie Kahneman, Tversky, Slovic und Lichtenstein (vgl. Kahneman/Slovic/
Tversky 1982; Arkes/Hammond 1986; Hogarth/Reder 1987; Machina 1987)
eine groBe Zahl paradoxer Verhaltensweisen isoliert, die der Erwarftungs-
nutzenmaximierung als erklirende Theorie widersprechen: "... at the
individual level most of the empirical evidence is difficult to reconcile with
the principle of expected utility maximization" (Schoemaker 1982, 530).
Diese Ergebnisse gelten auch fur Feldstudien, wie zum Beispiel, daB
"managers commonly attempt to adjust risky alternatives rather than simply
choosing among them" (MacCrimmon/Wehrung 1986, 88; March/Shapira
1987).

Diese (und andere) Ergebnisse legen nahe, daB der herkémmliche Ansatz
zur Erkldrung von Entscheidungen unter Unsicherheit unfihig ist, empi-
risch beobachtete Phidnomene sowohl auf der individuellen als auch auf der
gesellschaftlichen Ebene (vgl. Frey/Eichenberger 1988a,b) befriedigend zu
erkldren. Ein neuer Ansatz ist erforderlich, bei dem die in den Entschei-
dungsraum eingehenden Alternativen nicht vorgegeben, sondern Ergebnis
eines Prozesses sind. In einer ersten Phase werden die sich innerhalb des
ipsativen Moglichkeitsraumes befindenden Alternativen generiert. Erst in
einer zweiten Phase kann zwischen diesen Alternativen gewihlt werden,
wobei durchaus der Erwartungsnutzen maximiert oder eine 'satisficing'-
Strategie (Simon 1955; 1957) verwendet werden kann. Somit steht der hier
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vertretene Ansatz nicht im Gegensatz zur orthodoxen Theorie, vielmehr
wird die Entscheidungstheorie um eine vorgelagerte - aber entscheidende -
Stufe erweitert.

I1I. Uberausweitung des ipsativen Mdglichkeitsraumes

Die Ausdehnung des ipsativen Uber den objektiven Méglichkeitsraum hinaus
laBt sich graphisch mit Hilfe eines Ven-Diagramms illustrieren. In Figur 2
bezeichnet die schraffierte Fliche X den Bereich der Uberausweitung.

__ Objektiver
< Moglichkeitsraum

Figur 2

Einzelne angestrebte Alternativen (z.B. AY) in der Alternativenmenge X
stiften dem betrachteten Individuum einen hsheren Nutzen (z.B. den
gewinschten Nutzen U9) als alle Alternativen im objektiven Msglichkeits-
raum (z.B. Ao), sind jedoch nicht erreichbar. Das Individuum kann so-
mit notwendigerweise seine Ziele nicht erreichen.

Es laBt sich eine ipsative Uberausweitung aufgrund (1) der menschlichen
Natur und (2) bewuBter Strategien unterscheiden.

1. Uberausweitung aufgrund der menschlichen Natur

Zwischen den Alternativen A9, die vom Individuum angestrebt werden
und den erreichbaren Alternativen A, besteht ein Konflikt. Widre eine
derartige Unvereinbarkeit zwischen Wollen und Ké&nnen nur typisch fur
Geisteskranke oder das Ergebnis eines Irrtums, der bald korrigiert wirde,
wire das Phdnomen fur die Sozialwissenschaft von geringer Bedeutung.
Hier wird hingegen die These vertreten und durch empirische Evidenz ge-
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stUtzt, daB eine derartige Situation auch h&ufig bei vsllig normalen Men-
schen auftritt. Uberdies besteht keine automatische Tendenz fur eine Re-
duktion des ipsativen auf den objektiven Msglichkeitsraum. Die Diskrepanz
zwischen diesen beiden Rdumen laBt sich aufrechterhalten, weil die 'Wirk-
lichkeit' auf unterschiedliche Weise 'konstruierbar' ist. Der Alternativenraum
ist nicht vorgegeben, sondern das Ergebnis eines interpretativen Prozesses
des beteiligten Handlungstrégers. Diese Interpretation variiert entspre-
chend den bestehenden Umweltbedingungen ("context effects" von Tvers-
ky/Kahneman 1973 und "framing effects" von Tversky/Kahneman 1981),
d.h. sie h@ngt von psychologischen Faktoren ab, die den relevanten
Problemraum bestimmen (Newell/Simon 1972).

Eine Uberausdehnung tritt vor allem bei Unsicherheit auf, d.h. wenn die
Umgebung nur probabilistisch bekannt ist. In dieser Lage kann sich ein
Individuum immer der einen oder anderen Grundgesamtheit zuordnen, so
daB die Erfahrungen anderer vom Standpunkt der betreffenden Person aus
irrelevant erscheinen. Diese ipsative Wahrscheinlichkeit kann systematisch
und langfristig von der objektiven und subjektiven Wahrscheinlichkeit
(vgl. dazu de Finetti 1968; Savage 1954) abweichen: Als negativ empfunde-
ne Ereignisse werden systematisch untersché&tzt, widhrend positiv empfun-
dene Ereignisse Uberschdtzt werden. Unter identifizierbaren Bedingungen

lehnen es Menschen hartndckig ab, zu lernen; "there is a surprising
failure of people to infer from lifelong experience" (Kahneman/Slovic/
Tversky 1982, 18; Hogarth 1975). Vielmehr besteht ein "judgemental bias:
people (have a) predilection to view themselves as personally immune to
hazards" (Fischhoff/Lichtenstein/Slovic/Derby/Keeney 1981, 29f.). GemuB
Weinstein (1980, 806) verfallen Individuen einem "unrealistischen Optimis-
mus", "they tend to think they are invulnerable. They expect others to be
the victim of misfortune, not themselves." (Kirscht/Haefner/Kagelas/Rosen-
stock 1966)

In Tabelle 1 wird mit Hilfe von kontrollierten Befragungen gewonnene em-
pirische Evidenz aufgefihrt, wonach ‘die Uberausweitung des ipsativen
Uber den objektiven Moglichkeitsraum fir einzelne Bereiche typisch ist.

Mehrere Ereignisse beziehen sich auf Krankheiten, bei denen die Menschen
offensichtlich stark dazu neigen, sich von der Grundgesamtheit (‘den ande-
ren') abzusondern und sich einer anderen Kategorie zugehsrig zu definie-
ren: "Ich gehdre zu einer besonders gesunden Gruppe von Menschen." In
allen aufgefihrten Féllen fuhrt die ipsative Unterschitzung negativer und
die Uberschitzung positiver Ereignisse (in Tabelle 1 die Wahrscheinlich-
keit, dlter aols 80jdhrig zu werden) dazu, ‘daB der ipsative den objektiven
Msglichkeitsraum Ubertrifft. Die Einschrdnkungen durch monetdre und
nicht-monetire Ressourcen, die sich im objektiven Moglichkeitsraum reflek-
tieren, werden von den Individuen fir ihren eigenen Fall diskontiert. Eine
derartige Uberausdehnung des Msglichkeitsraumes wire von geringer Be-
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Tab. 1: Unrealistischer Optimismus Uber zukinftige Ereignisse

Ereignis Durchschnittliche relative
Einschdtzung der eigenen Wahl
im Vergleich zu den Wahrschein-)
lichkeiten anderer (in Prozent)

1. Der Alkoholsucht zu verfallen -58.3***
2. Selbstmord zu versuchen -55.9%**
3. Nach wenigen Jahren geschieden

zu werden -48.7***
4. Eine Herzattacke im Alter von weniger

als 40 Jahren zu erleiden -38.4***
5. Sich eine Geschlechtskrankheit zuzu-

ziehen -37.4***
é. Lungenkrebs zu erleiden -31.5%**
7. Steril werden -31.2%**
8. Einen Herzanfall zu haben -23.2%**
9. Alter als 80-jihrig zu werden 12.5**
10. Zu fallen und sich ein Bein zu brechen - 8.3*
11. Diebstahl des eigenen Autos -7.3
12. Auf der StraBe Uberfallen zu werden - 5.8

a) Bei der vergleichenden Beurteilung schitzen Studenten die prozentuale
Differenz zwischen der Wahrscheinlichkeit, daB das Ereignis ihnen selbst
zustoBt und der durchschnittlichen Wahrscheinlichkeit, daB das gleiche Er-
eignis einem gleichgeschlechtlichen Studenten an ihrer Universitat zustoBt.
N = 123 bis 130, abhdngig vom Ereignis. Der t-Wert von Student wurde
zur Bestimmung der statistischen Signifikanz (Unterschied zu Null) ver-
wendet.

* p < 0.05. ** 5 < 0.01. *xx 5 20,001,

Quelle: Weinstein (1980, 810)
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deutung fur die Sozialwissenschaft, beschrinkte sie sich nur auf die Be-
wertung. Die Uberausdehnung ist jedoch gerade fur das menschliche Ver-
halten wichtig. Dies soll anhand von sechs ausgewidhlten Bereichen illu-
striert werden.

(a) Krankheiten. Selbst wenn Individuen Uber die Wahrscheinlichkeit von
einer bestimmten Krankheit, wie Krebs, befallen zu werden gut informiert
sind, tendieren sie zum Glauben, andere, und nicht sie selbst wirden be-
troffen. Die objektive Unmidglichkeit dieser Vorstellung Uber die Gesund-
heit aller Individuen hilt einen Einzelnen nicht davon ab, sich dieser Illu-
sion hinzugeben. Entsprechend lassen sich die Leute zuwenig auf Krebs
untersuchen (American Cancer Society 1966) und verhalten sich im allge-
meinen 'als ob sie ewig lebten'. So schreibt z.B. ein erheblicher Anteil von
Personen kein Testament, obwohl es sich aufdridngen wirde.

(b) Auto-, Sport- und Arbeitsunfille. Eine groBe Mehrheit von Personen

glaubt, sie gehsre zu den Uberdurchschnittlich guten Autofahrern (Sven-
son 1978), was naturlich nicht wahr sein kann. Viele glauben auch, die
Wahrscheinlichkeit, wthrend der Arbeit einen Unfall zu erleiden, sei fur
sie selbst geringer als fur den Durchschnitt (Rethans 1979) und sie neh-
men an, daB gefshrliche Arbeiten fur sie weniger riskant seien (Akerlof/ -
Dickens 1982). Mit toxischen Essenzen umgehende Arbeiter erkldarten bei
einer Befragung, daB ihr Arbeitsplatz kein besonderes Risiko enthalte,
selbst wenn die Information Uber dieses Beschidftigungsrisiko frei und
leicht verfiigbar war (Ben-Horin 1979).

Die Unterschitzung von Sportrisiken laBt sich leicht selbst testen, indem
man einen aktiv Sporttreibenden nach der Gefshrlichkeit seiner Disziplin
fragt. Die Standardantwort ist ein ZurUckweisen der Gefdhrlichkeit. Die
Unfélle werden auf unzureichende Ausbildung und AusriUstung, oder aber
auf leichtsinniges Verhalten zuruckgefuhrt. Wegen dieser Unterschidtzung
des Risikos fur sich selbst werden die Individuen leicht unaufmerksam. Im
Falle des Autofahrens werden die Sicherheitsgurte nicht verwendet, selbst
wenn die betreffenden Personen zugeben, daB sie im Falle eines Unfalls
nutzlich sind (Robertson 1974), und die Leute tendieren dazu, sich unter-
zuversichern (Robertson 1977). Wer in gefdhrlichen Berufen arbeitet, ver-
zichtet auf den Gebrauch von Sicherheitseinrichtungen (Akerlof/Dickens
1982). Eine seit Uber 150 Jahren bestehende Konstante in Gewerbebetrieben
ist die unzureichende Benitzung der Sicherungsmésglichkeiten der dort Be-
schiftigten (Buck 1988). Die Individuen befinden sich in einer 'Kontroll-
illusion': sie akzeptieren zwar nach auBen hin das Konzept des Zufalls,
verhalten sich aber, wie wenn zufillige Ereignisse kontrollierbar wéren
(Langer 1982; Van Raaij 1985). Die gleiche Illusion trifft fur Manager zu.
Sie lehnen die Vorstellung ab, daB das Risiko, dem sie gegenuberstehen,
durch die Situation begrindet ist (Strickland/Lewicki/Katz 1946), und
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bemihen sich, diese Gefahren unter Kontrolle zu bringen (vgl. Adler 1980;
Keyes 1985; Shapira 1986; March/Shapira 1987).

(c) Naturkatastrophen. Menschen glauben zwar an das Auftreten von
Uberschwemmungen und Erdbeben, meinen aber, daB sie weniger als ande-
re davon betroffen sein werden. Sorgfiltige empirische Untersuchungen
(Kunreuther 1976; Kunreuther/Ginsberg/Miller u.a. 1978) haben gezeigt,
daB eine groBe Mehrheit von Personen selbst &uBerst ginstige, staatlich
hochsubventionierte Versicherungen gegen Elementarschidden nicht einge-
hen. Vom Standpunkt eines AuBenstehenden steht ein solches Verhalten im
Widerspruch zur Erwartungsnutzentheorie.

(d) Scheidung. Selbst wenn Individuen gut Uber das heute hohe Schei-
dungsrisiko (in Stddten .von Industrielandern bis zu 50% aller Ehen) Be-
scheid wissen, glauben sie, daB dies zwar andere,  aber nicht ihre eigene
Ehe betrifft:“ "There can be little doubt that most young people in full
awareness of the high divorce rate nevertheless expect their own marriage
to succeed." (Blau/Ferber 1986, 118) Entsprechend werden allzuviele Ehen
eingegangen, ohne sich gegen eine mogliche Scheidung addquat abzusi-
chern. Wenige schlieBen einen sinnvollen Heiratsvertrag ab oder treffen
Vorbereitungen, falls die Ehe scheitern sollte (weil dies im Zeitpunkt der
Heirat als ein Zeichen des MiBtrauens und fehlender Liebe ausgelegt wird).
Nach erfolgter Scheidung wird hdufig rasch wieder geheiratet mit dem Er-
gebnis, daB "divorced persons remarrying are likely to divorce again”
(Bianchi/Spain 1986, 38f.). Das heiBt, ein objektiv riskantes Unternehmen
wird fur den eigenen Fall - trotz schlechter eigener Erfahrung - immer
noch als fur sich selbst wenig riskant angesehen.

(e) Kriminalitdt. Personen mdgen sich zwar Uber das (hohe) AusmaB von
Kriminalitdt in bestimmten Gegenden durchaus bewuBt sein, glauben aber,
daB andere davon betroffen werden. Als Erkldrung kann die Verminderung
der psychischen Kosten angesehen werden, .die durch eine dauvernde Be-
schiftigung mit diesem Gefahrenherd hervorgerufen werden (Abbau der
kognitiven Dissonanz). Als Folge davon verhalten sie sich weniger vorsich-
tig, als ein AuBenstehender in Kenntnis der Fakten raten wirde.

(f) Leistung. Eine Reihe von Interviews mit Angestellten und Arbeitern
hat ergeben, daB 68 bis 86% unter ihnen sich bei den produktivsten 25%
einreihen - ein offensichtlicher Widerspruch zur Redlitdt (Akerlof/Yellen
1988, 48).

Aus der Diskussion dieser Bereiche wird deutlich, daB eine Ausweitung
des ipsativen Uber den objektiven Moglichkeitsraum nicht nur hdgufig auf-
tritt, sondern auch das menschliche Verhalten in wesentlicher Weise beein-
fluBt.
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2. Strategische Uberausweitung des ipsativen Raumes

Der ipsative kann auch bewuBt iber den objektiven Msglichkeitsraum aus-
gedehnt werden, um dadurch die Motivation zur Erreichung eines bestimm-
ten Zieles und die Arbeitsanstrengung zu erhshen. Ahnlich wie bei Leiben-
stein (1976; 1978) oder Hirschman (1958), aber im Gegensatz zur ortho-
doxen Wirtschaftstheorie, wird die Arbeitsintensitdt nicht als vorgegeben
unterstellt, sondern als durch geeignete persénliche Strategien verdnder-
bar angesehen.

Als Beispiel fur dieses Verhalten ksnnen Wissenschaftler angesehen wer-
den, die bewuBt ihre Arbeitskapazitdt Uberschitzen. Sie 'sollten' zwar Uber
genugende Intelligenz und Erfahrung verfigen, um zu sehen, daB die von
ihnen sich selbst gesetzten. Ziele objektiv unméglich zu erreichen sind.
Aber der Glaube an die Zielredlisierung ermodglicht es ‘ihnen, die fur eine
wenigstens teilweise Zielerreichung notwendigen Ressourcen zu mobilisieren
(Kahneman/Tversky 1979, 314).

IV. Unterausdehnung des ipsativen Msglichkeitsraumes

Eine nicht vollstdndige ‘Ausniitzung des objektiven durch den ipsativen
Msglichkeitsraum 1Bt sich wiederum mit Hilfe eines Ven-Diagrammes gra-
phisch illustrieren.

Objektiver
Moglichkeitsraum

Ipsativer
Moglichkeitsraum

Figur 3

In Figur 3 hat das betrachtete Individuum objektiv die Moglichkeit, die
Alternativenmenge Y (z.B. Alternative A*) zu erreichen, zieht diese Alter-
nativen aber nicht in Erwdgung. Zumindest einige Alternativen in der Men-
ge Y wirden einen hdheren Nutzen (z.B. U*) stiften als die im ipsativen
Msglichkeitsraum befindlichen Alternativen (z.B. ‘A. mit Nutzenniveau
Ui)' Ein auBenstehender Betrachter stellt Opportunitdtskosten (in Form
nicht redlisierten Nutzens) in der Hshe U.-U* fest. Die betrachtete Per-
son erfdhrt jedoch keinen Nutzenentgang, weil der groBere objektive Msg-
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lichkeitsraum gar nicht betrachtet wird. Es gibt in der Tat empirische Evi-
denz (Thaler 1980), daB Opportunitdtskosten anders als tatstichliche Kosten
aufgefaBBt werden.

Die Unterausdehnung des ipsativen Méglichkeitsraumes beschrankt sich
nicht auf geistig behinderte Menschen, sondern tritt haufig (auch) bei
véllig rationalen Menschen auf. Die meisten Leute niitzen nur einen kleinen
Teil aller objektiven Mosglichkeiten aus. AuBenstehenden erscheint das Le-
ben anderer Leute hdufig als eher eng, einem ausgetrampelten Pfad folgend
und offensichtliche Msglichkeiten zur Verbesserung ihrer Situation auBer
Acht lassend.

Gegen die angestellten Uberlegungen ist ein einleuchtendes Gegenargument
moglich: Die Leute berucksichtigen den Bereich Y in Figur 2 deshalb
nicht, weil sich darin keine Alternativen befinden, die ihnen einen héheren
Nutzen als die Alternativen im ipsativen Moglichkeitsraum stiften (d.h.
U* = Ui)' Eine derartige Situation ist selbstverstindlich moglich,
unterscheidet sich aber grundsdtzlich von der hier betrachteten. Eine Un-
terausdehnung des ipsativen Mdglichkeitsraumes bedeutet, daB A* ein nut-
zenmaximierendes Gleichgewicht auf einer hsheren Indifferenzkurve U* dar-
stellt. Das betrachtete Individuum wiirde daher die Alternative A* wihlen,
wenn Menge Y in Erwdgung gezogen wirde (z.B. wenn er oder sie ge-
zwungen wirde, innerhalb der Alternativenmenge Y zu wihlen).

Eine Unterausdehnung des ipsativen Mdglichkeitsraumes ist wiederum mdg-
lich aufgrund (1) der menschlichen Natur und (2) einer bewuBten Strate-
gie.

1. Unterausdehnung aufgrund der menschlichen Natur

DaB Individuen ihnen offenstehende Moglichkeiten zur Verbesserung ihrer
Situation miBachten, wird durch empirische Studien belegt. Unter bestimm-
ten Bedingungen bemuhen sie sich nicht, diese Moglichkeiten auch nur

kennenzulernen: ".

some kind of information that the scientists regard
highly pertinent and logically compelling is habitually ignored by people”
(Nisbett/Borgida/Crandall/Reed 1982, 116). Im Vergleich zu dem, was ein
Unbeteiligter raten wirde, werden die- objektiven Moglichkeiten zu wenig
ergrindet, die Suche zu frih abgebrochen (Schotter/Braunstein 1981). Ein
Grund fur diese Vernachldssigung liegt in einem Hang zum Status Quo
('status quo bias'), der in Feldexperimenten festgestellt wurde (Samuelson/
Zeckhauser 1988). Danach gilt, daB "in day-to-day decision-making ... a
decision maker may not even recognize the potential for choice" (4).

Die Unterausdehnung des ipsativen Moglichkeitsraums sei anhand von drei
Problembereichen illustriert (vgl. ausfuhrlicher Frey/Heggli 1988).
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(a) Investitionsverhalten. Die allgemeine Feststellung, daB "individuals look
only at a few possible outcomes rather than the whole distribution ..."
(Alderfer/Bierman 1970), gilt auch fur Investitionen, bei denen es um hohe
Geldbetrige geht. Nach GeiBler (1986) wurden bei Standortentscheidungen
von Firmen in Nordrhein-Westfalen nur von knapp der Hilfte (54%) der
Firmen Uberhaupt mehr als ein Standort in Erwdgung gezogen. 22% trafen
eine Entscheidung zwischen zwei Mbéglichkeiten. Ein &hnliches Ergebnis
wurde in einer breitangelegten Ubersicht uber die Einstellung von Mana-
gern zum Risiko (March/Shapira 1987, 1412) festgestellt: Die Entschei-
dungstriéger in Firmen konzentrieren sich auf einige wenige Aspekte und
betrachten sequentiell eine relativ kleine Zahl von Alternativen (was auch
dem 'satisficing'-Verhalten entspricht; Simon 1955; March/Simon 1958). Zu-
weilen wird die Aufmerksamkeit durch eine einzige Alternative véllig absor-
biert. Diese empirische Evidenz deutet darauf hin, daB selbst Manager, die
mehr oder weniger unter -Wettbewerbsdruck handeln, nur einen Teil des
objektiven Méglichkeitsraums in Erwdgung ziehen und sich deshalb - vom
Gesichtspunkt eines auBenstehenden Betrachters - mit einer suboptimalen

Lésung zufriedengeben.

(b) Arbeitslosigkeit. In einer amerikanischen Untersuchung Uber das Ver-
halten von Arbeitslosen (Mead 1988) wird festgehalten, daB die Armen zwar
zu einem hoheren Anteil arbeitslos sind, daB der wesentliche Unterschied
zu anderen Schichten der Bevislkerung jedoch in der weitaus gréBeren Pas-
sivitdt gegentber den objektiv gegebenen Moglichkeiten zur Arbeitsaufnah-
me besteht. Offensichtlich unterscheidet sich das AusmaB der Unteraus-
dehnung des ipsativen Raumes bei unterschiedlichen Gruppen in der Bevél-
kerung.

(c) Ausbildung. Umfragen des Autors unter Studenten deuten darauf hin,
daB die allermeisten unter ihnen gar nicht in Erwdgung ziehen, daB sie
zur Finanzierung ihres Studiums einen Kredit aufnehmen k&snnten, obwohl
Schweizer Banken an vielen Stellen Uber diese Moglichkeit informieren.
Fast alle Studenten beschrinken ihre Uberlegung zur Studienfinanzierung
auf die Unterstitzung durch die Eltern und die Selbstfinanzierung durch
eine Nebentttigkeit.

Warum werden die - in Figur 3 dargestellten - Mdglichkeiten zur Erhshung
des Nutzens vom Niveau U. auf Niveau U* nicht ausgeniitzt? Autoren wie
Becker (insbesondere 1962) wirden argumentieren, daB ein Individuum bei
zufilligen Variationen seines Konsums Nutzenerhshung verspirt, wenn es
im schraffierten Bereich Y von Figur 3 konsumiert, und somit lernt. Eine
derartige Zufallsvariation wird jedoch in dem hier betrachteten Zusammen-
hang als nicht relevant angesehen, weil die Fliche Y fiur das betrachtete
Individuum auBerhalb der Betrachtung steht. Infolgedessen lernt das Indi-
viduum auch nicht. Psychologen (z.B. Payne 1982, 397f.) betonen in der
Tat, daB Lernen weder eine ftriviale noch eine automatische Aktivitdt ist:
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Unsicherheit, Instabilitdten in der Umgebung und unsichere Einschdtzungen
der Zusammenhinge bilden ernsthafte Schranken (Brehmer 1980; Einhorn
1980). Lernen findet nur in einer Situation mit wohldefinierten Ruckkopp-
lungen statt und ist selbst dann meist langsam und zuweilen falsch oder
gar pervers (Einhorn/Hogarth 1978; 1981). In der Okonomik hingegen wird
unterstellt, daB die Menschen lernen. Diese unterschiedlichen Auffassungen
Uber die Bedingungen des Lernens ksnnen aufgefaBt werden als "the focal
point for considering the relative merits of psychological versus economic
explanations of choice behaviour. Some economists have argued that
one will learn the optimal rule through interaction with the environment.
Vague assertions about equilibrium, efficiency and evolutionary concepts
are advanced to bolster this argument." (Einhorn 1982, 269)

Die angestellten Uberlegungen fuhren zum Ergebnis, daB das fur die or-
thodoxe neoklassische Theorie zentrale Nachfragegesetz nicht immer, son-
dern nur unter bestimmten Bedingungen gilt. Eine relative Preistnderung
beeinfluBt die entsprechenden relativen Mengen nicht immer systematisch in
umgekehrter Richtung. Oder einfacher ausgedrickt: Steigt der Preis eines
Gutes, geht die nachgefragte Menge (selbst wenn von Einkommenseffekten
abgesehen wird) nicht unbedingt zurtuck. Eine relative Preistinderung be-
einfluBt das Verhalten des betrachteten Individuums nicht, wenn der da-
durch verdnderte objektive Moglichkeitsraum gar nicht erwogen wird. Die-
ser Fall ist in Figur 4 graphisch dargestellt.

Durch relative Preisanderung
bewirkte Vergrosserung des
objektiven Moglichkeitsraumes

Objektiver
Moglichkeitsraum

Moglichkeitsraum

} Ipsativer

Figur 4

Die relative Preistinderung - so wird angenommen - bewirke eine VergréBe-
rung des objektiven Méglichkeitsraums: zur bisherigen Unterausweitung Y
(einfach schraffierte Fliche) kommt die zusdtzliche Unterausweitung Y' hin-
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zu. Diese Verdnderung beeinfluBt aber das Verhalten des betrachteten In-
dividuums in keiner Weise, weil es ja die Alternativen in Mengen Y und Y'
gar nicht in Erwdgung zieht. Ein auBenstehender Beobachter mag zwar
einen noch hsheren Nutzenverlust in Form von nicht ausgenutzten Msglich-
keiten (Opportunitdtskosten) feststellen, fur das betrachtete Individuum
ist diese Verdnderung jedoch irrelevant.

Ein Beispiel fur ein derartiges Verhalten stellt der Besuch von kulturellen
Veranstaltungen wie Opern- und Konzertauffihrungen oder Museumsaus-
stellungen dar. Nach der hier vertretenen Theorie ziehen einige Personen
einen derartigen Besuch nicht in Betracht und deshalb bewirkt eine Ande-
rung der Preise auch keine Anderung der Besuchsfrequenz dieser Gruppe
von Leuten. Eine Untersuchung der vier Rotterdamer Museen zeigt zum
Beispiel, daB die Haufigkeit der erstmaligen Besuche nicht durch die Hohe
der Eintrittspreise beeinfluBt wird. Bei anderen (bisherigen) Besuchern
zeigt sich die von der neoklassischen Theorie erwartete negative Preisela-
stizitgt (Goudrian/van t'Eind 1985, 106). Wenn Preiserhhungen als Instru-
ment zur Offnung von Museen und anderen kulturellen Institutionen fur
neve soziale Schichten verwendet weren sollen, ist nur wenig Erfolg zu er-
warten. Ein weiteres Beispiel ist die Stevermoral, die nicht durch margina-
le, sondern durch grundsitzliche Erwiégungen unter den Steuverzahlern be-
stimmt wird. Einige unter ihnen erkunden nicht aktiv Msglichkeiten, Steu-
ern zu hinterziehen, wdhrend andere mit tiefer Steuermoral so weit wie
mdglich gehen und dabei die Aufdeckungs- und '‘Bestrafungs'-Wahrschein-
lichkeit berucksichtigen. In der Schweiz durften die meisten Steuerzahler
zur ersten Gruppe gehsdren, in Deutschland hingegen zur zweiten (vgl.
dazu unveréffentlichte Arbeiten von Werner W. Pomrerehne und Hannelore
Weck-Hannemann an der Universitat Zurich). Eine Verdnderung der relati-
ven Kosten, Steuern zu hinterziehen oder ehrlich zu sein, beeinfluBt nur
die zweite Gruppe von Personen, nicht jedoch die erste, weil jene Steuer-
betrug gar nicht (aktiv) erwdgen und deshalb auch nicht in ihrem Verhal-
ten von den zu erwartenden Strafen beeinfluBt werden. Eine derartige re-
lative Preistinderung kann sogar einen perversen Effekt erzeugen: Wenn
die Regierung mit hohen Strafen bei Steuerhinterziehung droht, kdnnen die
(bisher) ehrlichen Burger dies als Indiz dafur nehmen, daB die Regierung
ihnen miBtraut, was sie dann veranlaBt, in gleicher Weise zu handeln und
ebenfalls aktiv Mittel und Wege zu suchen, Steuern zu hinterziehen. Das
'Spiel' gegenseitigen Vertrauens zwischen Burgern und Regierung wird
dann zu einem Spiel gegenseitigen MiBtravens, das sich fur alle Beteiligten
nachteilig auswirkt (Negativsummenspiel, vgl. Weck-Hannemann/Pommereh-
ne/Frey 1984).
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2. Strategische Unterausdehnung des ipsativen Raumes

Von manchen Aktivitdten weil ein Individuum, daB es sie nicht oder nicht
ausreichend kontrollieren kann. Derartige. Zwangsprozesse oder Suchte
stellen ein Beispiel fur Willensschwiche oder Akrasia dar (Sen 1974; 1979).
Es lassen sich drei Arten zwanghaften Konsums (Winston 1980), bei dem
eine marginale Wahl nicht mdglich ist, unterscheiden:

(a) Psychische Prozesse. Liebe, HaB und Rache sind Gefuhlsempfindungen,
die Menschen zur Selbstzerstsrung fuhren ksnnen. Professor Unrat 'in
Heinrich Manns Erzthlung hat sich aus Liebe zugrundegerichtet und die

Nibelungensage berichtet, wie der gegenseitige HaB8' von Hagen und Kriem-
hild nicht nur die beiden, sondern auch ein ganzes Geschlecht zerstort
hat. Freundschaft (zumindest im europdischen Sinne) und Familienbande
sind absolute Beziehungen, die keine marginale Abwigung zulassen, son-
dern zumindest im Prinzip auf vollsténdigem Vertrauen beruhen.

(b) Physische Prozesse. Abhingigkeiten reichen von der harmlosen Sucht
zum Fernsehen Uber Rauchen, Trinken und Spielen bis zum Drogenkonsum.
Diese Tatigkeiten sind dadurch charakterisiert, daB viele oder sogar fast
alle Menschen unfihig sind, sie ausreichend zu kontrollieren.

(c) Soziale Prozesse. Fiur manche Berufe und Karrieren gilt, daB nach
einem Entscheid dafur ein Austritt nur schwerlich oder gar nicht moglich
ist. Beispiele sind Prostitution oder kriminelle Karrieren (im Extrem die
Mafia), welche das ganze zukinftige Leben wesentlich bestimmen.

Zwangsprozesse haben mit dem ipsativen Mdglichkeitsraum zu tun, denn sie
erlauben keine marginale Abwidgung, sondern sind absolut; sie sind asym-
metrisch (ein Eintritt ist einfach, ein Austritt schwierig oder unmdglich),
und sie entziehen sich einer einfachen Kontrolle (vgl. Abschnitt II). Sie
lassen sich nur indirekt meistern, indem auf eine andere Entscheidungs-
ebene Ubergewechselt wird, auf der ein Individuum sich selbst Verhaltens-
regeln und Einschrinkungen setzt. Das bekannteste Beispiel ist Odysseus,
der seinen Gefshrten gebot, ihn an den Mast zu fesseln, um nicht den
Verlockungen der Sirenen zu erliegen. Ein derartiges Verhalten ist in
einem allgemeineren Sinne rational: "Man is often not rational, or rather
exhibits a weakness of will. Even when not rational, man knows that he is
irrational and can bind ‘himself against the irrationality. This second-best
or imperfect rationdlity takes care both of reason and passion." (Elster
1979, 111) Ein Individuum begrenzt somit bewuBt seinen ipsativen Mdglich-
keitsraum und unternimmt nicht alles, was es objektiv tun ksnnte, um

nicht den ihm bekannten Zwangsprozessen zum Opfer zu fallen. Dieses
Verhalten ist unter den Begriffen "strategische Selbstbindung" (Elster
1977; 1982; 1986), "egonomics" (Schelling 1978; 1980), "wohlfahrtserhshen-
de Einschrdnkungen" (Maital 1986), sowie anderen Bezeichnungen (Hirsch-
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man 1982; in der Philosophie Frankfurt 1971) diskutiert worden. In der
Psychologie wurde das Phinomen behandelt von Ainslie (1975) und im Zu-
sammenhang mit der Tendenz, sich selbst in eine Falle zu ‘begeben
("entrapment", vgl. Teger 1980; Brockner/Rubin 1985), 'sich aber durch
geeignete MaBnahmen dagegen wappnen zu ksnnen. Innerhalb der neoklas-
sischen Theorie ist ein derartiges Verhalten als Priferenzverdnderung
interpretiert worden: Strotz (1955-56) bertcksichtigt im Zeitablauf ver-
schiebende Priferenzen, Thaler/Shefrin (1981) und Margolis (1982) unter-
scheiden zwei Priferenzsysteme, das eine des 'Handelnden', der sich nach
dem Gegenwartsnutzen richtet, das andere des 'Planers', der sich um den
Nutzen Uber das gesamte Leben kimmert und entsprechende einschridnken-
de Regeln setzt. Der 'Handelnde' bleibt somit in diesem - aus Uberlegener
Warte rationalen - ipsativen Raum.

V. AbschlieBende Bemerkungen

Die hier skizzierte ipsative Theorie beschidftigt sich mit menschlichem Ver-
halten, das auf den ersten Blick paradox erscheint: Individuen Uberschit-
zen unter bestimmten, identifizierbaren Bedingungen den objektiven Mdg-
lichkeitsraum, wunter anderen Bedingungen unterschitzen sie ihn. Die
Uberausdehnung oder Unterausdehnung des ipsativen gegeniber dem ob-
jektiven Moglichkeitsraum ist teilweise durch die menschliche Natur selbst
bestimmt, unter anderen Bedingungen aber durch die betreffenden Indivi-
duen bewuBt selbst gesetzt, um ihre eigenen Unvollkommenheiten zu Uber-
winden. Die Entstehung von Institutionen im Sinne von Regeln und Ein-
schrinkungen, denen sich die Menschen freiwillig aussetzen, weil sie um
ihre eigenen Schwichen wissen, wird hier somit auf eine bisher in der Li-
teratur vernachldssigte Weise erkldrt.” Die beobachteten und empirisch
belegten Phinomene menschlichen Verhaltens lassen sich zwar auch auf an-
dere Weise konsistent erkldren.” Entscheidend ist jedoch, welcher Ansatz
dazu mit geringerem Aufwand fihig ist, weniger kinstliche Konstruktionen
erfordert und einfacher mit den empirischen Beobachtungen vereinbar ist.

Die ipsative Theorie menschlichen Verhaltens steht im Rahmen der Rational-
theorie; sie erhdlt aber einen gegentber der herksmmlichen Wirtschaftswis-
senschaft anderen Stellenwert. Individuen entscheiden rational, insbeson-
dere reagieren sie systematisch auf relative Preisinderungen. Allerdings
kommrt dieses Kalkul erst zum Zuge, wenn der ipsative Mbglichkeitsraum
konstituiert ist. In den meisten Fillen entscheiden Individuen nicht (oder
zumindest nicht bewuBt) Uber die Ausdehnung dieses von den Handlungs-
tridgern fur sich selbst als relevant angesehenen Alternativenraumes. Viel-
mehr wird er durch Faktoren wie Tradition, Ideologie, persénliche Erfah-
rungen und vor allem psychologische Prozesse in einer Weise vorbestimmt,
daB Individuen ihn als selbstverstdndlich akzeptieren. Die aufgrund der
Eigenschaften der menschlichen Natur erfolgte Konstituierung des ipsativen
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Msglichkeitsraumes erfolgt in einer von expliziten Entscheidungen unbe-
rUhrten Ebene, die weder als rational noch als irrational bezeichnet werden
kann. Unter bestimmten Bedingungen jedoch kénnen Individuen den ipsati-
ven Moglichkeitsraum auch zur Erreichung von Zielen (d.h. zur Erhshung
ihres Nutzens) strategisch gegeniuber den objektiven Méglichkeiten Uber-
oder unterausdehnen. In diesem Fall wird das Rationalkalkil schon in der
ersten Phase des Prozesses relevant. In der nachfolgenden Phase werden
die tatsdchlichen Handlungen bestimmt. DefinitionsgemdB sind nur solche
Alternativen erreichbar, die (auch) innerhalb des objektiven Mdglichkeits-
raumes liegen. Die Auswahl aus den Alternativen, die die Individuen als
fur sich relevant ansehen (ipsative Moglichkeiten) und gleichzeitig objektiv
méglich sind, erfolgt durch Abwigung der damit verbundenen Nutzen und
Kosten, folgt also dem Rationalkalktl. Menschliche - Entscheidungen sind
aber dadurch charakterisiert, daB die von einem Individuum erwogenen Al-
ternativen hdufig stark eingeschrinkt sind, so daB die Abwidgung nur
wenige, und oft eng verwandte, Alternativen umfaBt. GemdB dem hier ver-
tretenen Ansatz bleibt der Rationalansatz giltig, aber es wird betont, daf3
es entscheidend wichtig ist, die Bedingungen (Moglichkeitsrdume) zu be-
stimmen, in deren Rahmen er von den Individuen angewandt wird.

Anmerkungen

* Dieser Aufsatz ist Teil der BemUhungen zur Verbindung dkonomischer

und psychologischer Ansdtze zur Erklérung menschlichen Verhaltens,
die der Autor (ein Okonom) zusammen mit dem Psychologen Klaus Foppa
von der Universitdt Bern (vgl. Frey/Foppa 1986; Foppa 1987) unter-
nimmt. Die Verantwortung fur diesen Beitrag liegt jedoch ausschlieBlich
beim Autor. Wertvolle Verbesserungshinweise gaben Max Albert, Beat
Blankart, Lydia Buck, Reiner Eichenberger, Beat Gygi, Beat Heggli,
Terence Hutchison, Gebhard Kirchgéssner, Barbara Krug, Werner W.
Pommerehne, Friedrich Schneider, Patricia Schnyder, Raphaela Schu-
ster, Elisabeth Tester, Hannelore Weck-Hannemann und Ulrich Witt.
Eine vorldufige Version wurde im Februar 1988 beim "Rencontre de
Kirchberg" und im Mai 1988 bei einer Konferenz Uber X-Ineffizienz am
Rockefeller Centre in Bellagio vorgetragen.

1 Der Ausdruck "ipsativ" (von "ipse", selbst) ist von Foppa und Frey
geprdgt worden, um den Unterschied zu "subjektiv" deutlich zu ma-
chen, vgl. den folgenden Abschnitt.

2 Dies konnte als Elizabeth-Taylor-Phiénomen bezeichnet werden: Immer
wenn sie heiratet (und das ist &fters der Fall) verkindet sie Uber-
zeugt, daB es dieses Mal fur das ganze Leben hélt, nur um ein oder
zwei Jahre spidter geschieden zu werden.

3 Diese Erklarung ersetzt selbstverstindlich nicht die bisher in der Lite-
ratur erdrterten Grinde zur Entstehung von Institutionen - die Uber-
windung des Trittbrettfahrens im Rahmen des Gefangenendilemmas und
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die Koordination zu einem einheitlichen Verhalten -, sondern ergidnzt
sie.

4 Insbesondere die neoklassische Wirtschaftstheorie in Form der Maximie-
rung des Erwartungsnutzens ist immer fihig "to describe all observed
human behaviour as optimal, provided it is modeled in the appropriate
manner" (Schoemaker 1982, 539).
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