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504 Glinter Wiswede
1. Perspektiven der Wirtschaftspsychologie
1.1 Besonderheiten wirtschaftlichen Verhaltens

Die Wirtschaftspsychologie ist eine Teildisziplin der Psychologie, die sich
mit dem Verhalten und Erleben des Menschen im wirtschaftlichen Bereich
befafit. Verhalten im wirtschaftlichen Kontext (kurz, aber miiverstindlich:
wirtschaftliches Verhalten) bedeutet nicht notwendig: rationales, zweck-
mafiges, effizientes Verhalten, sondern schlieB3t ein Zweifaches ein:

— von Okonomischen Gegebenheiten abhdngiges Verhalten (z.B. Reaktion
auf Preisverianderungen, Akzeptanz von Innovationen, Leistungserho-
hung durch besseres Betriebsklima usw.), ’

— auf dkonomische Gegebenheiten bezogenes Verhalten (z.B. ein bestimm-
tes Fiuhrungsverhalten, die Grindung eines Unternehmens, die Festset-
zung von Preisen, die Planung einer Werbekampagne).

Dies macht deutlich, dafl die Wirtschaftspsychologie den Menschen als
Verursacher und als Betroffenen des wirtschaftlichen Geschehens in
Betracht zu ziehen hat. Er ist Betroffener des 6konomischen Geschehens: als
Arbeitender unter besonderen Arbeitsbedingungen, als Konsument unter
besonderen Marktbedingungen. Und er ist zugleich Trager des wirtschaft-
lichen Geschehens: als Manager bei wirtschaftlichen Entscheidungen, in der
Zielsetzung von Unternehmungen, in der Implementierung neuer Pro-
gramme, bis hin zu wirtschaftlichen Grundsatzentscheidungen. In dieser
letztgenannten Hinsicht beeinflussen Individuen andere Menschen bzw.
Gruppen (z.B. deren Zufriedenheit, Leistung, Akzeptanz) oder aber Struk-
turen (z.B. die Organisationsstruktur, die Wettbewerbssituation, die Perso-
nalstruktur).

Das Verhalten im 6konomischen Kontext unterliegt einer Reihe von
Besonderheiten. Diese Besonderheiten des 6konomischen Sektors sind ins-
besondere die folgenden:

— Knappe Ressourcen: Im allgemeinen geht man davon aus, dafl in wirt-
schaftlichen Zusammenhingen mit begrenzten (knappen) Ressourcen zu
rechnen ist. Nun ist Knappheit ein relativer Begriff; es ist schwierig, in
einer UberfluBgesellschaft von Knappheit zu reden: Hier entsteht eher
das Problem einer Verteilung des Uberflusses. Das Zeitalter des , Marke-
ting“ verweist darauf, daBl der Bedarf der Verbraucher vielfach ,kiinst-
lich“ stimuliert werden muf}. Bedenken wir jedoch, daB auch in einer sol-
chen Phase gesattigter Mirkte Deprivationen méglich sind, die hier
jedoch als soziale Deprivationen in Erscheinung treten und daher das
Prinzip der Knappheit auf héherer Ebene wiederum inthronisieren.

— Geldwerte Objekte: Okonomische Giiter haben im allgemeinen einen
Preis und werden auf dem Markt angeboten und nachgefragt. Dabei wer-
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Okonomische Psychologie — Psychologische Okonomie 505

den auf dem Wege der Konsumfelderweiterung immer mehr Giiter dem
Markt erschlossen (z.B. Abenteuerreisen, Kunstwerke usw.); andere
Giiter dagegen (z.B. wichtige Positionsgliter) werden dem Markt entzo-
gen. Die Tatsache, daBl wirtschaftliche Guter ihren , Preis“ haben, macht
Tauschvorgéinge (marktliche Interaktionen) berechenbar und 148t Geld —
zumindest auf den ersten Blick — als gemeinsamen Nenner des Interak-
tionsgeschehens erscheinen.

— Rationalititsdruck: Obgleich von einem streng rationalen Verhalten der
Individuen keine Rede sein kann (vgl. 2.2.), besteht eine Verhaltensten-
denz zu rationalem Verhalten, wobei der Rationalitiatsdruck im Produk-
tionsbereich starker, im Konsumtionsbereich schwacher ausgepragt ist.
Die Ursachen des Rationalitdtsdrucks sind: (1) Knappheit (diese zwingt
zum , Wirtschaften“, zum ,Haushalten®), (2) Sachzwéange (die Systemi-
sierung, Technisierung und Organisation schreibt rationales Verhalten
weitgehend vor), (3) Normen (Rationalitit ist als Wert und Norm sozial
erwiinschtes bzw. gefordertes Verhalten) und (4) Rollen (die in besonderer
Weise zur Rationalitit verpflichten).

Nun halten Wirtschaftstheoretiker vielfach psychologische Variablen fir
uberfliissig, zumal wenn es um die Analyse von Makroprozessen geht!. Die
meisten Okonomen gehen von der Grundiiberlegung aus, daB unterschied-
liche Reaktionsformen aufgrund differentieller Einstellungen, Erwartungen
oder Motivationen nicht sonderlich interessieren, da sie im Gesetz der gro-
Ben Zahl unterschiedslos aufgehen und keineswegs systematisch gerichtet
erscheinen. Zwar miisse man die Verhaltensvariation einzelner Individuen
akzeptieren, konne sie jedoch deshalb vernachléssigen, da sich auf aggre-
gierter Ebene die Verhaltensunterschiede doch nivellieren.

Dies ist eine irrige Annahme, denn es 148t sich aus sozialpsychologischer
Perspektive zeigen, daB die psychologischen Bindeglieder das klare Bild
einer Reiz-Reaktions-Verbindung nicht nur eintriiben, sondern systema-
tisch und gerichtet verdndern kénnen. Statt der vermuteten nivellierenden
Effekte kommt es dann eher zu kumulierenden Wirkungen. Dies wird
bereits evident durch die einfache Erfahrungstatsache, daB sich durch
bestimmte Situationen die Erwartungshaltungen der Individuen abrupt
dndern, dafl die Bérsenstimmung umschlagt, da Kaufzurickhaltung (in
bestimmten Bereichen) geiibt wird, dall das Investitionsklima generell von
pessimistischen Grundstimmungen gepragt wird, da Moden sich kollektiv
ausbreiten, dafl solidarische Streiks stattfinden usw.

Wir wollen zwei Faktorengruppen unterscheiden, die die Gleichrichtung
des Verhaltens bewirken koénnen. Eine erste Liste von Faktoren miifite alle

1 Genaugenommen sind diese Faktoren in Nutzenfunktionen als endogene, d.h. von
der Okonomie nicht naher zu erklarende Variablen enthalten.
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jene EinfluBmoglichkeiten enthalten, denen Individuen unabhdngig von-
einander ausgesetzt sind. Eine zweite Faktorengruppe wird durch den
Umstand definiert, daB sie auf Interaktionen, also auf sozialen Austausch-
und Kommunikationsprozessen beruht.

Wenden wir uns zunéchst der erstgenannten Faktorengruppe zu. Griinde
firr die Gleichrichtung 6konomischen Verhaltens liegen hiufig in gleichen
oder dhnlichen Situationsdeutungen oder Situationsumdeutungen. So mag
beispielsweise eine Erhéhung der Inflationsrate kollektiv im Sinne
»Schlechter Wirtschaftsaussichten" interpretiert werden und — véllig abseits
von 6konomischen Vorstellungen — zu einer Erhohung der Sparquote fithren.
Auch kénnen gleiche oder dhnliche Erfahrungen/Konsequenzen zu kollekti-
ven Lerneffekten fithren, die dartiber hinaus generalisiert werden. In analo-
ger Weise wirken gleiche oder dhnliche Einstellungen oder Erwartungshal-
tungen, die zwar das Resultat bestimmter Konsequenzen und/oder Rahmen-
bedingungen sein konnen, jedoch in ihrer Richtung ganz andere Wege
gehen, als das rationale Kalkil glauben machen moéchte. Entscheidend
bleibt stets, daB die objektive Datenlage oder entsprechende Datenanderun-
gen zwar die kognitive Struktur der Wirtschaftsteilnehmer &ndern kénnen,
daB die Richtung dieser Anderung jedoch nicht allein aus der Kenntnis
dieser objektiven Situation ablesbar ist. Sie wére es lediglich bei solch
dominanten Situationen, in denen faktisch kein Entscheidungsspielraum
gegeben oder bei denen bestimmte Reaktionsformen gewissermafen vorpro-
grammiert sind. Aber auch diese ,,Programme*“ sind selten rationaler Natur.

Gewdohnlich wird die psychische Gleichrichtung wirtschaftlichen Verhal-
tens jedoch vorwiegend mit anderen Ursachen erklart, die wir hier als Fak-
toren kennzeichnen, die auf sozialer Interaktion beruhen. Dabei sollen ins-
besondere vier Einzelfaktoren herausgehoben werden:

(1) Kommunikationsprozesse aller Art, d.h. das Senden und Empfangen
von O0konomisch relevanten Informationen, z.B. liber die Wirtschafts-
lage, uber stattgefundene oder bevorstehende Ereignisse, iiber Absich-
ten usw. Gemeint sind hier einmal Prozesse personaler Kommunikation
(z.B. Treffen und Austausch von Unternehmern auf einer Tagung), zum
anderen jedoch der Informationsflul tiber die Medien mit ihrer nivellie-
renden und gleichrichtenden Wirkung. Im Zeitalter der Massenmedien
und schneller weltweiter Nachrichteniibermittlung, insbesondere auch
mit der Ausbreitung der Computertechnologie und der Tele-Kommuni-
kationsmittel, werden akzelerierende Ausbreitungseffekte moglich (Bei-
spiel: die Auslésung riesiger Verkaufs- oder Kaufwellen an der Borse
durch Computer, die alle nach dhnlichen Kriterien programmiert sind).
Schlieflich ist es von Belang, wie die Inhalte der Kommunikation genau
lauten, ob die Botschaft eher emotiv oder eher kognitiv besetzt ist und
wer im einzelnen als Kommunikator auftritt (z. B. Nachrichtensprecher,

ZWS 108 (1988) 4



Okonomische Psychologie — Psychologische Okonomie 507

Unternehmer, Regierungsverlautbarungen). Ahnlich kénnen ,, Ankiindi-
gungen®, ,Prognosen” (z.B. Wahlprognosen), Datenpublikationen (z.B.
Marktforschungsergebnisse), Szenarien (z.B. Uber die Konsequenzen
bestimmter Entwicklungen) wirken: gelegentlich als ,self-fulfilling-
prophecies” (das, was man voraussagt, tritt auf Grund der Voraussage
auch tatsichlich ein) und unter anderen Umstidnden als ,self-destroy-
ing-prophecies“ (das, was man beschwort, kann abgewendet werden).

(2) Insbesondere im Zusammenhang mit Medienwirkungen — und besonders
da, wo objektive Informationen fehlen — werden oft Ansteckwirkungen
affektiv-emotionaler Art (sog. Kollektivverhalten i.S. Smelsers) beob-
achtet. Das eigentliche Feld solcher wechselseitig infektioser Prozesse
sind Massenveranstaltungen, bei denen irgendwelche auslésenden
Ereignisse (z.B. ein Brand, ein Konkurs, eine Hiobsbotschaft) Uberreak-
tionen ausldsen (Panik, Geriicht, Massenpsychose). Solche Ereignisse
kénnen z.B. zu einem ruckartigen Boérsenverfall fithren und durch die
akzelerierende Wirkung der Medien sowie durch die erwahnten , self-
fulfilling-Mechanismen“ rasche Ausbreitung erfahren.

(3) Soziale Vergleichsprozesse sowie Modellnachahmung (i.S. des Modell-
Lernens) kénnen in Gruppen oder Branchen gleichfalls eine Gleichrich-
tung des Verhaltens bewirken (z.B. gleiche Handelsspannen, Preisorien-
tierung an der Konkurrenz, Imitieren des Marktfiihrers). Dabei bleibt es
zunachst unentschieden, worauf die Konformitat beruht (z.B. auf Grup-
pendruck, auf Unsicherheit oder auf Zugehorigkeitsgefiihl). Selbst wenn
Argumente stichhaltig, Innovationen niitzlich und Moden ,,schick sein
mogen: Sie werden breitflachig nur dann akzeptiert, wenn es lber
bestimmte Schwellenwerte hinweg zu Akzeptanz- und Ausbreitungs-
wirkungen kommt.

(4) Eine Gleichrichtung 6konomischen Verhaltens ist schliellich auch tiber
die kollektive (organisierte) Biindelung von Einzelinteressen moglich
(sog. kollektives Handeln i.S. Olsons). Hier geht es um die mehr oder
weniger organisierte Wahrnehmung von Interessen durch Verbande
oder ad hoc zusammengefiigte Solidargruppen (z.B. Blirgerinitiativen).
Dabei werden bestimmte Handlungsabsichten selektiv gebiindelt und in
kollektive Aktionen umgesetzt?. Bedenken wir zusitzlich, da} viele
Wirtschaftsteilnehmer in Relais-Funktion Angehdrige verschiedener
Interessengemeinschaften, Organisationen und Verbédnde sind, kann von
hier aus auch eine kollektive Biindelung durch Torhiiter-Effekte oder
durch Meinungsfiihrerschaft erreicht werden. Dies geschieht im tibrigen

2 Dies ist in vielen 6konomischen Modellen ausgeschlossen durch die Annahme,
daB der Grad formaler Organisationen z.B. auf Angebots- und/oder Nachfrageseite
der Markte vernachléassigt werden kann oder die ,groBe Gruppe“ i.S. Olsons nicht
zustandekommt.
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auch im , Kleinformat“, z.B. bei der Abstimmung von Konsumentschei-
dungen im familialen Haushalt: Das tatsdchlich realisierte Verhalten ist
dann auch das Resultat eines Biindelungs- und Abstimmungsprozesses
innerhalb der Familienmitglieder.

Die genannten Ausfithrungen zeigen deutlich, dafl eine Reihe von Fakto-
ren die psychische Gleichrichtung von Verhaltensweisen bewirken kann,
ohne daf} dies aus der 6konomischen Datenlage direkt abgeleitet werden
konnte. Dabei sollte deutlich werden, daf eine solche Gleichrichtung nicht
voraussetzt, daBl Individuen in Interaktionsprozessen stehen; gleiche oder
dhnliche Erwartungs- oder Motivationslagen kénnen ebenso vereinheit-
lichend wirken und damit die Reaktionen systematisch und gerichtet ver-
adndern.

Diese Besonderheiten des 6konomischen Sektors hat eine Wirtschaftspsy-
chologie zu beriicksichtigen, auch wenn sie das Prinzip der Knappheit unter
etwas veridnderter Perspektive sieht, auch wenn sie den Generalnenner ,,Geld“
als Oberflachenphénomen einstufen mag, auch wenn sie die erwahnte Ratio-
nalitit lediglich als Epiphdnomen (Ex-Post-Rationalisierung bereits getrof-
fener a-rationaler Entscheidungen) gelten lassen mdéchte.

1.2 Zur Entwicklung der Wirtschaftspsychologie

Nachdem wir den Gegenstandsbereich der Wirtschaftspsychologie und
die Besonderheiten des Gkonomischen Sektors vom Grundséatzlichen her
erértert haben, miissen wir uns einen Uberblick dariiber verschaffen, womit
sich Wirtschaftspsychologen denn nun tatsachlich beschéaftigen. Dies erfolgt
in einer kurzen historischen Betrachtung, in der wir die verschiedenen Wis-
senschaftstraditionen nachzuzeichnen versuchen.

Die Wirtschaftspsychologie hat zwei verschiedene Traditionen, die nach
einem Vorschlag von Furnham / Lewis? als , Psychological Economics“ und
als ,,Economic Psychology* unterschieden werden kénnen. Die erstgenannte
»Psychologische Okonomie* besteht in einer Vielzahl von Anséatzen, 6kono-
mische Aussagen mit psychologischen Konstrukten anzureichern. Ihre Ver-
treter sind vor allem Okonomen, die sich von starren Modellvorstellungen
gelost und psychologische Variablen in die Analyse einbezogen haben. Diese
Bemiithungen waren in der Vergangenheit haufig ,psychologische Eigen-
bauten abseits der akademischen Psychologie, die u.a. deshalb notwendig
waren, weil die Psychologie als Wissenschaftsdisziplin wenig Bereitschaft
zeigte, Forschung in den wirtschaftlichen Bereich zu investieren bzw. Kon-
zepte zu entwickeln, die ohne Schwierigkeiten auf 6konomische Sachver-
halte angewendet werden konnten. Auch gegenwartig wird diese For-

3 Furnham / Lewis (1986).
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schungstradition im wesentlichen von Okonomen dominiert, heute aller-
dings in stirkerer Anbindung an den Forschungsstand der Psychologiet.

Die andere Tradition, namlich ,Okonomische Psychologie“ oder Wirt-
schaftspsychologie im engeren Sinne, geht auf Gabriel Tarde zuriick, der ein
erstes Buch mit dem Titel ,, psychologie économique* schrieb’. Hierzulande
wird meist Hugo Miinsterberg als der ,Vater der Wirtschaftspsychologie*
angesehen$. Miinsterberg empfiehlt eine Kooperation zwischen Psychologie
und Nationalékonomie; seine Forschungsbereiche sind: Personalselektion,
Monotonie im Arbeitsleben, Fragen der Arbeitsorganisation sowie experi-
mentelle Werbewirkungsforschung. Der wichtigste Aspekt ist eine ver-
starkte Zuwendung zu empirisch-experimenteller Forschung, eine Perspek-
tive, die in der spéateren Wirtschafts- und Sozialpsychologie dann zur domi-
nierenden wurde.

Die weitere Entwicklung der Wirtschaftspsychologie steht weniger im
Zeichen der Einheitlichkeit und Homogenitit der Disziplin, sondern eher in
einer Aufficherung und Spezialisierung in Detail-Wirtschaftspsychologien,
die ein relativ selbstindiges Eigenleben fithren und eigenstindige For-
schungstraditionen begriinden. Die Geschichte der Wirtschaftspsychologie
ist daher in der Folge eher eine Geschichte ihrer Teildisziplinen’. So entsteht
im Bereich der Produktion die Arbeitspsychologie, die in ihrer heutigen
Ausgestaltung vielfach in die Nihe der Physiologie und der Ergonomie
geriickt ist und von Theorien instrumentellen Handelns dominiert wird.
Starker an der Sozialpsychologie orientiert verlief die Entwicklung der
modernen Organisationspsychologie, in die auch die Tradition der Betriebs-
psychologie eingeflossen ist. Sehr eng sind hierbei die Verbindungslinien
zwischen Organisationspsychologie und Kleingruppenforschung. Als Teil-
gebiet der Organisationspsychologie mit eigener Forschungstradition wird
das Thema Fithrung besonders thematisiert: Hier miinden Forschungsan-
siatze aus der Organisationstheorie und der Kleingruppenforschung zusam-
men. Auch der Bereich des Personalwesens ist mit den unterschiedlichsten
Schwerpunkten psychologisch bearbeitet.

Im Bereich Markt und Konsum ist insbesondere das Konsumentenverhal-
ten Gegenstand der psychologischen Analyse gewesen. Zahlreiche Gesamt-
darstellungen zum Thema ,,consumer behavior” liegen vor. Daneben stehen
Analysen der absatzpolitischen Instrumente, die unter der Bezeichnung
»Marktpsychologie“ firmieren, aber eher als Marketing-Psychologie zu
bezeichnen sind. Einen Versuch, Marktpsychologie als Sozialwissenschaft

4 Vgl. MacFadyen / MacFadyen (1986); sowie das seit 1981 erscheinende , Journal
of Economic Psychology*.

5 Vgl. Tarde (1902).
§ Vgl. Miinsterberg (1912).
7 Vgl. auch Wiendieck (1985).
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unter umfassender Perspektive zu entwickeln, bietet Irle®. Ein gesondertes
Absatzinstrument, ndmlich die Werbung, ist Gegenstand der Werbepsycho-
logie (haufig in der Verklammerung: Markt- und Werbepsychologie), die
gleichfalls eine langere Forschungstradition aufweist.

Es féllt auf, daB diese wirtschaftspsychologischen Teildisziplinen weniger
aus gesamtwirtschaftlichen als aus einzelwirtschaftlichen Zielvorstellungen
resultieren und daf die Verbindungslinien zur Betriebswirtschaftslehre
nicht zu tibersehen sind. So ist die Organisationspsychologie heute weitge-
hend ins Schlepptau der betriebswirtschaftlichen Management- und Orga-
nisationslehre geraten, die Marktpsychologie hingegen in den Umkreis des
betriebswirtschaftlichen Marketing. Auf diese Weise haben die naheliegen-
den Verwertungsinteressen und Verwertungsressourcen die Struktur und
innere Differenzierung der Wirtschaftspsychologie nachhaltig beeinflufit.
Dagegen wurden gesamtwirtschaftliche Fragestellungen weitgehend ausge-
blendet. Auch heute noch ist die von George Katona® begonnene ,,Psycho-
logie gesamtwirtschaftlicher Prozesse" relativ wenig entwickelt und weit-
gehend Programm geblieben. Allerdings wird diese Tradition seit einigen
Jahren von niederldndischen und britischen Forschern!® im Rahmen der
»economic psychology* erfolgreich wiederbelebt.

Durch diese ,,economic psychology“ — zumal in der sehr kompetenten
Form, wie sie in der zusammenfassenden Darstellung der Psychologen Lea
et al. vorliegt — gelangt eine neue zentripetale Tendenz in die Wirtschafts-
psychologie. Ein Defizit dieser neueren Darstellungen mit dem genannten
Etikett besteht jedoch darin, daB die Themen Arbeit, Organisation Personal-
wesen und Fihrung weitgehend ausgeklammert werden. Am entschieden-
sten geschieht diese Ausblendung in Blickrichtung auf die Organisations-
psychologie, die als eigenstadndiger Bereich angesehen wird, den man nicht
mit der Wirtschaftspsychologie vermengen mochte. Diese Entscheidung ist
sicherlich dadurch zu begrinden, dafl die Organisationspsychologie (hier als
AO-Psychologie) sehr weitgehend in Fachsektionen etabliert und institutio-
nalisiert ist, so dafl die Integration unter dem Dach einer ubergreifenden
Wirtschaftspsychologie (im Verstdndnis der , economic psychology ) zumin-
dest zum gegenwairtigen Zeitpunkt fraglich erscheint.

Einen anderen Versuch, die Themen , Arbeit“, , Organisation”, ,Markt“
und ,,Gesamtwirtschaftliche Prozesse“ im Rahmen einer ,Wirtschaftspsy-
chologie“ zu integrieren, haben die deutschen Psychologen/Okonomen
Hoyos, Kroeber-Riel, v. Rosenstiel und Striimpel vorgelegt!!. Auf der Basis
psychologischer (meist sozialpsychologischer) Grundkonzepte und For-

8 Vgl. Irle (1983).

9 Katona (1951).

10 Vgl. etwa van Raaij (1986), Furnham / Lewis (1986), Lea et al. (1987).
11 Vgl. Hoyos (21987).
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schungsbereiche (z.B. Motivation, Einstellungen, Kommunikation) werden
Bezlge zu wirtschaftlichem Verhalten (z.B. in Organisationen, in Haushal-
ten, am Arbeitsplatz) hergestellt. Auf diese Weise wird die Verzahnung zwi-
schen Wirtschaftspsychologie und (Sozial)Psychologie unterstrichen und
einer forschungslogisch nicht zu rechtfertigenden Abkoppelung unserer
Disziplin erfolgreich entgegengewirkt.

1.3 Methoden der Wirtschaftspsychologie

Die Methoden der Wirtschaftspsychologie werden gewohnlich dem Arse-
nal der Methoden zur empirischen Sozialforschung entnommen!? und erfah-
ren durch die Eigenart des ékonomischen Erkenntnisbereichs allenfalls
gewisse Schwerpunktverlagerungen und Modifikationen.

Alte Streitfragen im Hinblick auf Reprasentativitat von Ergebnissen oder
hinsichtlich der Bedeutung qualitativer, phianomenologischer oder intro-
spektiver Methoden erfahren auch in diesem Bereich stdndige Neuauflagen.
Probleme der MeBbarkeit lassen sich allerdings — soll anders nicht das Prin-
zip intersubjektiver Priifung aufgegeben werden — kaum hinwegdiskutieren.
Zahlreiche Meflinstrumente und Indikatorensysteme sind denn auch mit
Zuschnitt auf 6konomische Problembereiche entwickelt worden; wir greifen
fur den gesamtwirtschaftlichen Bereich exemplarisch heraus: Index des
Konsumklimas, Indikatoren wirtschaftlicher Wohlfahrt, Index der Lebens-
qualitat; fur den einzelwirtschaftlichen Bereich: Skalen zur Messung von
Arbeitszufriedenheit, Dimensionsanalyse zur Beschreibung von Fithrungs-
positionen, Tests zur Erfassung der Leistungsmotivation, eignungsdiagno-
stische Verfahren (auch berufsspezifisch, situationsspezifisch, so z.B.
»assessment center®), Produkt-Tests, Werbe-Indikatoren (zur Messung der
Werbewirkung), um nur einige dieser Meflinstrumente herauszugreifen.

Zentrale Erhebungsmethode diirfte hier insbesondere die Befragung sein
(z.B. Mitarbeiterbefragungen im Bereich betrieblicher Organisation oder im
Umkreis der Marktforschung), etwa mit dem Ziel der Ermittlung des
,Betriebsklimas“ bzw. der , Arbeitszufriedenheit® oder aber des , Konsum-
klimas“ bzw. der Akzeptanz neuer Produkte. Auch Beobachtungsverfahren
werden im wirtschaftlichen Bereich stindig angewandt, so z.B. im Hinblick
auf Haushaltsentscheidungen, beim Fihrungsverhalten oder aber im
Arbeitsbereich: Beobachtung des tatsdchlichen Arbeitsverhaltens (etwa
ergonomische Studien) oder — um ein sozialpsychologisches Thema zu nen-
nen — die Beobachtung der Leistungsstreuung in Gruppen. Experimente
gehoren gleichermaBen zu den Standardverfahren; man denke an Produkt-
tests, an experimentelle Anordnungen zur Preisforschung, oder an die Expe-

12 Vgl. fiir einen Uberblick Bortz (1984), Schnell et al. (1988).
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rimente zur Urteilsbildung unter Unsicherheit. Als Meilenstein betriebs-
psychologischer Forschung gelten die Hawthorne-Untersuchungen, ein
beriihmt gewordenes Beispiel eines Feldexperiments. Auch wurden vielfach
sozialpsychologische Theorien im Umkreis wirtschaftlichen Verhaltens
experimentell getestet (z.B. die Dissonanztheorie im Hinblick auf die Redu-
zierung von Nachkauf-Dissonanz durch Werbeaussagen; die Reaktanztheo-
rie im Hinblick auf die Einschrankung von Konsumalternativen etc.).

Hier kann es nicht um eine Beschreibung oder Wirdigung oder Kritik
dieser Verfahren im einzelnen gehen; es geniigt der Hinweis auf die Tatsa-
che, daB jedes der genannten Erhebungsverfahren — neben anderen, die
hier noch aufzuzéhlen wéren — sowie MefBinstrumente mit ihren sidmtlichen
Starken und Schwachen auch im wirtschaftlichen Bereich angewendet wer-
den. VerlaBt man sich auf einen methodischen Koénigsweg, so besteht immer
die Gefahr, dal die Ergebnisse ein Kunstprodukt der jeweils bevorzugten
Methode sind. In diesem Kontext wéren somit lediglich Sonderproblemati-
ken anzusprechen, die insbesondere dadurch entstehen, daB die hier ver-
wendeten Methoden im situationsspezifischen Bereich 6konomischen Den-
kens und Handelns eingesetzt werden. Dabei wird man sich etwa mit Frage-
stellungen wie dieser beschaftigen miissen: Wie ist es beispielsweise zu
beurteilen, wenn Untersuchungen zum Betriebsklima oder zur Arbeitszu-
friedenheit nur in ganz bestimmten betrieblichen Situationen zustande
kommen, in anderen jedoch nicht? Wie kann der hohe Anteil sozialer
Erwiinschtheit (in Richtung rationales Verhalten) aus den Befragungsver-
fahren eliminiert werden? usw. usw.

Neben Fragen der Forschungstechnik — Anwendbarkeit und Umsetzung
der Methoden empirischer Sozialforschung — geht es in methodischem
Zusammenhang auch um Fragen der Forschungslogik, also um die Diskus-
sion wissenschaftstheoretischer Positionen. Wenn wir die Wirtschaftspsy-
chologie als empirische Disziplin auffassen — ein alternativer Standpunkt
ware etwa das Verstandnis unseres Faches als Teil der ,humanistischen
Psychologie* — dann ist damit auch bereits eine gewisse Vorentscheidung
gefallen zugunsten einer wissenschaftslogischen Bestimmung, die die
strenge intersubjektive Priifbarkeit von Aussagen gewéhrleistet. Hier gibt
es u.E. gegenwirtig nur (gelduterten) Position des , kritischen Rationalis-
mus“13 keine vernunftige Alternative. Allerdings sieht sich die wirtschafts-
psychologische Forschung einigen Besonderheiten ausgesetzt, die diskus-
sionsbedurftig sind.

Wir hatten in unserem Einleitungskapitel die Wirtschaftspsychologie als
eigenstdndigen psychologischen Erkenntnisbereich vorgestellt. Dies ist
jedoch nicht die einzig mogliche, ja nicht einmal die am meisten verbreitete

13 Vgl. Popper (81984).
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Auffassung von Wirtschaftspsychologie, die von vielen Bearbeitern als
angewandte Psychologie und zumal im 6konomischen Bereich als reine Ser-
vice-Disziplin angesehen wird. Ganz gleich aber, welche Auffassung man
vertritt: es ist nicht zu bersehen, dal der Anwendungsbezug wirtschafts-
psychologischer Forschung sehr ausgepragt ist und sich bis in die Grund-
struktur dieser Disziplin fortsetzt. Dieses starke Verwertungsinteresse
macht unser Fach daher in hochstem MaB anfallig fir Einseitigkeiten und
Asymmetrien verschiedenster Art. Dies betrifft bereits den Umkreis der als
relevant angesehenen Fragestellungen. So interessieren beispielsweise im
marktpsychologischen Bereich die Fragen des Konsumentenverhaltens oder
der Werbung vorwiegend aus der Sicht der Absatzférderung; demgegeniiber
sind beispielsweise Fragestellungen aus Verbraucherperspektive (etwa i.S.
einer effizienten Verbraucherpolitik) relativ wenig bearbeitet. Ahnlich
interessieren Fragen des Arbeitsverhaltens, die Analyse von Fiithrungsstilen
oder die Untersuchung der Verhaltenssteuerung in Organisationen priméar
aus der Sicht des Managements; die hdufigsten abhingigen Variablen sind
daher auch im Umkreis der Effizienz eingegrenzt (z.B. Effizienz von Fiih-
rungsstilen, Effizienzsteigerung durch Anreizsysteme etc.). Demgegeniiber
sind Forschungsperspektiven aus der Sicht und Interessenlage des Arbei-
tenden selten!4, und wenn immer Programme zur Humanisierung der
Arbeitswelt, Untersuchungen des Betriebs- und Organisationsklimas oder
Strategien zur Erhéhung von Arbeitszufriedenheit entworfen werden, so
drangt sich doch der Verdacht auf, daB hier nur produktive Umwege einge-
schlagen werden, um die eigentlich sozialtechnologisch interessierende
Variable, namlich , Effizienz“, erfolgreich in den Griff zu bekommen.

Far diese strukturelle Asymmetrie unserer Disziplin spricht auch die Tat-
sache, daB die Ressourcen zumal fiir die Auftragsforschung haufig ungleich
verteilt sind. Dieser Umstand entscheidet liber vorrangig aufzugreifende
Forschungsfragen ebenso wie tiber Fragen der Verwertung: ob ein Problem
tuberhaupt erkannt und aufgegriffen wird; wer mit der Untersuchung
betraut wird; ob die Ergebnisse in irgendeiner Weise publik gemacht wer-
den oder in der Schublade verschwinden; ob und in welcher Weise uber-
haupt eine praktische Umsetzung der Forschungsergebnisse erfolgt usw.
Wenn die Wirtschaftspsychologie es nicht fertigbringt, sich aus dieser
Umklammerung durch ressourcenmichtige Verwertungsinteressen zu losen
— dies ist u.a. auch eine Frage des Selbstverstandnisses der Wirtschaftspsy-
chologen —, dann wird sie in absehbarer Zeit kein autonomes Forschungs-
feld reprisentieren kénnen, sondern zur blo8en Service-Disziplin — Liefe-
rung von Beeinflussungswissen fiir Management und Marketing — dena-
turieren. Auch aus diesem Grund sollten wir der Wirtschaftspsychologie

14 Eine Ausnahme bildet die handlungstheoretisch orientierte Arbeitspsychologie,
die die Perspektive des Arbeitnehmers einnimmt.
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nicht das miBverstandliche Etikett einer ,angewandten Disziplin“ verlei-
hen, sondern fiir diesen eigensténdigen Bereich auch eigenstindige Grund-
lagenforschung reklamieren.

1.4 Theoretische Bezugsfelder der Wirtschaftspsychologie

Im Prinzip sind alle psychologischen Theorien (gelegentlich auch soziolo-
gische Konzepte) von Relevanz fiir die wirtschaftspsychologische For-
schung, je nachdem, welche Problemstellung man untersucht: Wahrneh-
mungsprozesse, Motivationsvorgénge, 6konomisch relevante Einstellungen,
Eignungs- und Auslesekriterien, Prozesse der Urteilsbildung, Lernvorgénge
usw. Es ist wichtig darauf hinzuweisen, dal die Wirtschaftspsychologie
dringend einer theoretischen Fundierung bedarf — ,,too much research, too
little theory“ (Reynaud)'® — da auf diesem Gebiet Praktiker und Wissen-
schaftler, Okonomen und Psychologen, Laien und Fachleute gleichermaBen
tatig sind und weil vielfach theorielos, mit blinder Empirie oder mit vor-
schnellem Anwendungsbezug gearbeitet wird.

Eine grobe Einteilung der verwendeten und verwendbaren psychologi-
schen Theorien besteht in der Unterscheidung zwischen behavioristischen
und kognitivistischen Theorien. Beide Theoriestromungen sind urspriing-
lich als Gegensatze entstanden — der Kognitivismus insbesondere als Ant-
wort auf einen zu starr verstandenen Behaviorismus — scheinen sich jedoch
neuerdings (insbesondere im Rahmen neobehavioristischer Theorieentwick-
lung) stark anzundhern (, kognitiver Behaviorismus").

Betrachten wir zunichst die behavioristische Ausgangsposition, wobei
wir uns insbesondere fiir Lerntheorien und Interaktionstheorien (vom Typ
der Austauschtheorie) interessieren. Das zugrunde liegende Modell ist ein
reines Reiz-Reaktions-Schema (Stimulus-Response)

S——» R

Dies ist der elementarste Ausgangspunkt der behavioristischen Lerntheo-
rien, wobei verschiedene Lernmechanismen, insbesondere aber die instru-
mentelle (operante) Konditionierung auf wirtschaftliches Verhalten ange-
wandt wurden!é. Das Modell der instrumentellen Konditionierung sieht vor,

15 Reynaud (1981).

16 Vgl. zur Anwendung im gesamtgesellschaftlichen Bereich: Kunkel (1970), Alha-
deff (1982), zur Anwendung im Arbeits- und Organisationsbereich: Luthans / Kreit-
ner (1975); im marktpsychologischen Zusammenhang: Wiswede (1985).
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dafBl als Folge des Verhaltens positive (Belohnungen) oder negative Konse-
quenzen (aversive Reize) auftreten (C), die riickkoppelnd das Folgeverhalten
beeinflussen: belohntes Verhalten wird beibehalten bzw. verstarkt, nicht
belohntes oder bestraftes Verhalten wird gel6scht (Prinzip der Verstir-
kung). Dies ist u.U. nur dann der Fall, wenn bestimmte diskriminative Sti-
muli vorliegen (Sp), z. B. bestimmte Situationen (etwa eine soziale Situation,
eine Situation der Krisenstimmung).

S-R-Modelle haben dieselbe simple Grundstruktur wie ékonomische
Modelle: Auch hier geht man davon aus, dal bestimmte Daten oder Daten-
anderungen (z.B. eine Erhchung des Zinssatzes, eine Preisianderung, die
Einfiihrung der 40-Stunden-Woche) in direkter Weise auf die Reaktion der
Betroffenen durchschlidgt. Das gesamte 6konomische Theoriengebaude ist
auf diese Weise konstruiert (,,0konomischer Behaviorismus“). Allerdings
unterstellen die psychologischen Behavioristen keine Rationalitat im éko-
nomischen Sinne, wenngleich auch das Prinzip der Maximierung von Beloh-
nungen (und Minimierung von Strafreizen) eine dhnliche Funktion hat, wie
das Prinzip der Nutzenmaximierung.

Eng verwandt mit behavioristischen Annahmen tiber die Wirkung von
Belohnungen und Bestrafungen sind solche Interaktionstheorien, die als
Theorien des sozialen Austauschs entwickelt wurden?!’. Hier wird angenom-
men, dall soziale Beziehungen als Austausch von Belohnungen (rewards)
und Bestrafungen (costs) angesehen werden kénnen. Dabei ist Homans
durch den Riickbezug auf die Theorie der operanten Konditionierung eher
der psychologischen Tradition verpflichtet, wahrend Blau und Thibaut /
Kelley schon durch die Wahl der Begriffe (costs, outcome etc.) eher einer
6konomischen Denkweise nahestehen.

Unter dem beherrschenden EinfluB der kognitiven Perspektive wurden
die starren behavioristischen Annahmen zusehends aufgelockert und mit
kognitiven Bindegliedern versehen:

17 Z.B. Homans (*1971), Blau (1964), Thibaut / Kelley (1959 bzw. 1986).
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wobei K; Wahrnehmungs- und Interpretationskonstrukte, auch Einstel-
lungen und Motivationen, K, hingegen Erwartungen tiber das Auftreten von
Konsequenzen sowie Vermutungen iiber die Kontrolle von Handlungsergeb-
nissen, K; schlieBlich insbesondere Vergleichsprozesse aller Art darstellen.
Dabei gehen Behavioristen gewéhnlich davon aus, daf die Wirkungskette
auch ohne Einbeziehung kognitiver Bindeglieder zustande kidme, daBl diese
Kognitionen (z.B. Einsicht in die Verstarkungskontingenz) zumindest jedoch
akzessorische/akzelerierende/modifizierende Effekte haben. Jedenfalls ist
durch die Einbeziehung der kognitiven Perspektive die Einseitigkeit und
Einsilbigkeit fritherer behavioristischer Ansitze verschwunden, so dafl ein
pauschales Verdammungsurteil gegeniiber neueren Konzepten auf Vorur-
teilen und/oder auf Unkenntnis beruhen diirfte.

Die rein kognitiven Theorien haben insbesondere die wahrnehmungspsy-
chologische Forschung bereichert, indem deutlich wurde, daB Wahrneh-
mungen im Lichte bestimmter Kognitionen erfolgen und hierbei , hypothe-
sengeleitet* interpretiert werden!s. Zentrale Forschungsfelder sind ferner:
Prozesse der Informationsaufnahme, -verarbeitung und -speicherung, Pro-
zesse der Urteilsbildung, Analyse der Attribution (z.B. ,naive” Annahmen
iiber Ursache und Wirkung), Entscheidungsprozesse bei unterschiedlichem
Informations- und Wissensstand etc. So hat z.B. die (deskriptive) Entschei-
dungsforschung auch das 6konomische Studium von Entscheidungsprozes-
sen beeinflufit, obgleich hier oftmals die Problematik tatsédchlich ablaufen-
der Entscheidungsprozesse (z.B. faktische Preisentscheidungen, Investi-
tionsentscheidungen) mit normativen Entscheidungstheorien (,wie man
sich in dieser oder jener Situation entscheiden sollte“) miteinander konfun-
diert wird.

Innerhalb der Sozialpsychologie sind Attributionstheorien und Konsi-
stenztheorien die prominentesten Konzepte aus diesem Bereich. Attribu-
tionstheorien werden neuerdings beispielsweise beim Fiithrungsverhalten
(Attribution von Fiihrungseigenschaften usw.), beim Leistungsverhalten
(Attribution von Erfolg/MiBerfolg), beim Konsumentenverhalten (Attribu-
tion von Produktmerkmalen) usw. angewandt und fithren hier zu erheb-
lichen Modifikationen bisheriger Forschung. Konsistenztheorien (z.B. die
bekannte Theorie der kognitiven Dissonanz) sind gleichfalls auf wirtschaft-
liche Sachverhalte bezogen worden (z.B. auf die Untersuchung von Arbeits-
zufriedenheit oder auf das Problem der Stabilisierung von Konsumenten-

18 Vgl. Bruner / Postman (1951), Lindsay / Norman (1981).
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entscheidungen). Die der Dissonanztheorie verwandte Reaktanztheorie
bezieht sich auf externe Einengung der Entscheidungsfreiheit; sie ist bei-
spielsweise angewandt worden auf den Bereich des Arbeitsverhaltens (hier
insbesondere Einengung der Autonomie), der Werbung (z.B. Schleichwer-
bung) oder auf Verkaufsinteraktionen (z.B. ,hard selling*).

Kognitive Theorien der letztgenannten Art lassen sich im tibrigen in iiber-
greifende lerntheoretische Konzepte einbeziehen: Reaktanz oder Dissonanz
kénnen insofern als Strafreize interpretiert werden, die zu bestimmten
Aspekten des Vermeidungslernens fithren. Einige Indizien scheinen iiber-
haupt dafiir zu sprechen, daB sich kognitive Konzepte in den Rahmen einer
geniigend weitgespannten, kognitiv gelduterten Lerntheorie einbeziehen
lassen. Das Gleiche diirfte fiir die gesamte Motivations- und Einstellungs-
forschung gelten (vgl. zu diesen integrativen Bemithungen Wiswede 1988).

2. Okonomische Prinzipien in psychologischer Sicht

2.1 Das Prinzip der Rationalitit

Die Metapher des ,homo oeconomicus“ unterstellt meist das Rational-
prinzip als Verhaltensmaxime, Nutzenmaximierung als Zielsetzung (Ge-
winnmaximierung als Unterform der Nutzenmaximierung) sowie Markt-
transparenz und unendliche Anpassungsgeschwindigkeit als zuséatzliche
Voraussetzungen. Das hier zunéchst diskutierte Rationalprinzip!? wird
dabei nicht als inhaltlich bestimmtes, sondern als formales Durchfiithrungs-
prinzip verstanden, das eine bestimmte Praferenzstruktur sowie Nutzenma-
ximierung als Zielsetzung voraussetzt. Es ist damit ein formales Prinzip der
Entscheidungslogik und hat insofern lediglich logische (P handelt nach
Regeln der Logik), normative (P sollte rational handeln) oder fiktive bzw.
konditionale Bedeutung (Betrachter nimmt probeweise an, daB P rational
handeln wiirde).

Nach Friedman?® hat das Rationalprinzip jedoch auch eine gewisse des-
kriptive (d.h. empirisch gehaltvolle) Bedeutung. Friedman argumentiert
(wissenschaftslogisch unzutreffend), daB auch aus falschen Prémissen
(empirisch) richtige Schliisse gezogen werden koénnen. Empirisch gehalt-
volle Aussagen entstiinden nur dann, wenn das Rationalprinzip in eine
empirische Sprache libersetzbar und operationalisierbar wére (z.B. durch
Indikatoren wie: Ausmal der Informationsaktivitiat, Dauer des Abwigungs-
prozesses, Grad der kognitiven Beteiligung). In diesem letzteren Sinne wire
eine Tendenz zur Rationalitat empirisch zu verorten, indem etwa ausgesagt

19 Vgl. zum Stellenwert: Heath (1976), Albert (1967), Wiswede (1972b), McKenzie /
Tullock (1975).

20 Friedman (1953).
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wird, daB sich Individuen in bestimmten (noch néher zu klarenden) Situa-
tionen rationaler verhalten als in anderen.

Nun haben Okonomen immer wieder darauf verwiesen, daf vom ékono-
mischen Bereich, bei dem es um knappe Ressourcen geht, ein gewisser
Rationalitatsdruck ausgeht, so dafi das Subsystem Wirtschaft am ehesten als
derjenige Situationsbereich anzusehen sei, in dem sich rationales Verhalten
finden lasse. Allerdings konnten Okonomen schon sehr friih feststellen, daB
die Rationaltheorie im Produktionsbereich besser, im Konsumtionsbereich
dagegen schlechter greift, so daf die Kritik am ,homo oeconomicus® in
erster Linie die Theorie des Konsumentenverhaltens bzw. die Theorie des
Haushalts zum Gegenstand hatte?!.

Priifen wir zunéchst die Bedingungen, unter denen die Rationaltheorie am
ehesten eine empirisch auffindbare Verhaltenstendenz widerspiegeln
koénnte. Uns scheint, daB dies unter drei Situationen der Fall ist:

(1) Perzipierte Knappheit von Ressourcen, so dafl im Ausmaf dieser Knapp-
heit ein bestimmter Rationalitdtsdruck besteht.

(2) Verhaltenswirksame Wertvorstellungen und Normen, die einen sozialen
Druck auf rationales Verhalten (als eines sozial erwiinschten Verhal-
tens) bedingen.

(3) Verhaltenswirksame Ausbildungsformen, die bestimmte rationale Ent-
scheidungsregeln (z.B. Grenzkostenkalkulation) fir wirtschaftliches
Handeln zur Anwendung bringen.

Auch hier zeigt sich wieder, daBl im Produktionsbereich das Verhalten
vermutlich eine rationalere Ténung erfahrt (z.B. durch Professionalisie-
rung, Rollendruck, betriebliche Sanktionen, Rechtfertigungspflicht usw.)
als im Konsumbereich, in dem affektiv-emotionale Komponenten des Ver-
haltens ausgepragter sind. Psychologische Studien iiber tatsachliches Ent-
scheidungsverhalten zeigen jedoch auch fiir den betrieblichen Bereich die
emotionale ,Unterwanderung“ von Entscheidungen. Vielfach dienen kogni-
tive Anstrengungen lediglich dazu, weitgehend a-rationale Handlungen ex
post zu ,rationalisieren®, also ihnen jene normativ geforderte Rationalitét
zu verleihen, die angeblich das Entscheidungshandeln geprigt hat.

Zur Annidherung an die empirische Realitit werden daher in einer mehr
deskriptiv verstandenen Entscheidungstheorie modifizierte und ,,weichere*
Formulierungen des Rationalprinzips vorgeschlagen. Modifizierungen be-
treffen u.a. den Umstand, dal Rationalitit selbst als Einsatz von Mitteln
angesehen wird (,Kosten der Rationalitat“). Entscheidungen unter Unge-
wiBheit fihren zu probabilistischen Modellen, die wissenschaftslogisch
jedoch auch nichts anderes sind als arithmetische Systeme rein logischer

21 Vgl. etwa Streissler / Streissler (1966).
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Wahrheiten tiber Wahrscheinlichkeitskombinationen unter Maximierungs-
bedingungen. Von empirischer Relevanz diirften dagegen , weichere“ For-
mulierungen der Rationalitdt sein??: als genligsame Rationalitdt oder als
»Satisficing-Strategie“. Nach dieser Auffassung strebt der Unternehmer
lediglich nach einem befriedigenden Gewinn, der Verbraucher analog nach
einem befriedigenden Nutzen.

Um genauer zu erklaren, was denn nun im Einzelfall , befriedigend” ist,
bedarf es der Anbindung an psychologische Konzepte (z.B. an die Theorie
des Anspruchsniveaus von Lewin et al.??, an die Theorie sozialer Vergleichs-
prozesse von Festinger?t usw.). Die von Okonomen formulierte Theorie der
Anspruchssetzung?® kann hier als wegweisend gelten; zu fordern ist jedoch
eine starkere Anbindung an den gegenwairtigen Erkenntnisstand der Theo-
rie des Anspruchsniveaus im Zusammenhang mit der Theorie der Leistungs-
motivation. Auch wire dariuber zu reflektieren, dafl sich Individuen die
Kosten extensiver Entscheidungsbildung nur dann aufbiirden, wenn die
Konsequenzen der Entscheidung bedeutsam und ungewiBl sind26. In allen
tubrigen Fallen durften Satisficing-Strategien dominieren, sofern nicht gar
habituelle, routinehaft oder unter Sachzwingen ablaufende Handlungen
vorherrschen. Manchmal ndmlich scheitert die Rationalitdt nicht nur an den
Menschen und ihrer Unfiahigkeit zu , verniinftigem“ Handeln, sondern an
den Strukturgesetzlichkeiten (z.B. biirokratische Zwiange, die Eigendyna-
mik sozio-technischer Systeme), die ein bestimmtes Verhalten aufnétigen,
das von harten Rationalititskriterien ziemlich weit entfernt ist.

2.2 Das Prinzip der Nutzenmaximierung

Okonomen verwenden das Nutzenprinzip sowie Nutzentheorien meist in
formalwissenschaftlich-normativer Hinsicht: Ein bestimmtes Ziel — hier
Nutzenmaximierung — solle realisiert werden. Insofern die Wirtschaftstheo-
rie jedoch auch Aussagen iber faktisches Verhalten anstrebt, erkennt man
dem Nutzenprinzip auch eine gewisse realwissenschaftliche, deskriptive
Bedeutung zu. Daher ist die 6konomische Nutzentheorie nur eine stark
abstrahierte Variante aller utilitaristischen Erklarungsmodelle im Gesamt-
bereich der Sozialwissenschaften. Ungeachtet ihrer Inhaltsarmut und ihrer
Naihe zur Tautologie ist darauf zu verweisen, dafl auch die meisten psycholo-
gischen Theorien irgendwelche Varianten allgemeiner hedonistisch-utilita-
ristischer Prinzipien oder Axiome sind (vgl. das Lustprinzip der Psychoana-
lyse oder das Effektgesetz der Lerntheorie).

22 Simon (1957), Katona (1951).

23 Lewin et al. (1944).

2 Festinger (1954).

5 Vgl. Tietz (1978), Sauermann / Selten (1962).
26 Vgl. Hansen (1972).
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Das Nutzengesetz lautet in seiner allgemeinsten Form: Von zwei Alterna-
tiven wird im Rahmen gegebener Beschrankungen stets diejenige gewahlt,
die den grofleren (subjektiven) Nutzenwert hat. Dabei wird die Ordinal-
Skalierbarkeit der Praferenzen sowie die Additivitat der Nutzenfunktionen
gefordert. Als Varianten fungieren zahlreiche nicht-additive Nutzenfunk-
tionen: z.B. wechselseitige Abhingigkeit oder multiplikative Verkntpfun-
gen oder Verrechnungsmodelle (mit Gewichtungsfaktoren). Ein Sonderfall
ist die Strategie der extremen Implikationen: Die Bewertung einer komple-
xen Konsequenz werde von den extrem negativen oder positiven Einzelbe-
wertungen bestimmt.

Die meisten Modelliiberlegungen gehen davon aus, die subjektive Prife-
renzskala als vorgegebenes Datum in die Analyse einzufiigen: Beim Eintritt
in das Wirtschaftsleben verfiige der Mensch liber ein wohlformuliertes, dif-
ferenziert-abgestuftes und ein fir alle Mal festgelegtes Nutzensystem, das —
so zumindest die implizite Voraussetzung — auch durch Lernvorgiange nicht
mehr variiert werden kann, da Anderungen der Praferenzskalen im Rahmen
statischer Modelle als Konstanten behandelt werden.

Zahlreiche Okonomen haben sich mit gewissen Schwierigkeiten beschaf-
tigt, die mit der neoklassischen Nutzentheorie verkniipft sind. Ein erstes
Problem besteht darin, dal der absolute Nutzen (z.B. einer Giitereinheit)
von den sozialen Umstidnden und von anderen ékonomischen Gréfen (z.B.
des Einkommens und der Preise) abhéngt. Eine zweite Schwierigkeit ergibt
sich aus der Tatsache, daB mit 6konomischen Handlungen oftmals mehrere
Ziele zugleich verfolgt werden, so daf§ die Aggregierung heterogener Einzel-
ziele zu einem Gesamtnutzen problematisch erscheint. Wenn man davon
ausgeht, daB Individuen die positiven und negativen Nutzenwerte von
Objekten saldieren und der Nettonutzen als Praferenz in das Entschei-
dungskalkiil eingeht, so macht es einen psychologischen Unterschied, wie
diese Ergebnisse im einzelnen zustande kommen und in welchem MaBe sie
konflikttrachtig sind.

Weitere Schwierigkeiten der Nutzentheorie bestehen in gewissen axioma-
tischen Annahmen tber die Natur menschlicher Praferenzen, insbesondere
in der Transitivitat, Konsistenz und Stationaritit. Vor allem die Konsistenz-
und Konstanzannahmen erweisen sich in der Realitat als briichig: Praferen-
zen sind dem Wandel unterworfen, unterliegen zahlreichen Lernprozessen
und variieren mit unterschiedlichem situativem Kontext. Einer der wichtig-
sten Griinde fiir die fehlende oder unterbrochene Konstanz von Préferenzen
ist nadmlich darin zu sehen, daBl Verhaltensweisen fast immer mit bestimm-
ten Situationen gekoppelt sind, in denen allein positive Konsequenzen auf-
treten. P wird beispielsweise in Situation S, lieber Cognac trinken, in Situa-
tion S, lieber Bier. Der Griff zur Zigarette erfolgt lediglich in bestimmten
Situationen (z.B. nach dem Essen oder in einer Situation der Unsicherheit).
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Lerntheoretisch sind solche Situationen sog. diskriminative Stimuli: Ledig-
lich bei Auftreten oder Vorliegen des deskriminativen Reizes wird das ent-
sprechende Verhaltensmuster ausgeldst.

Auch zeigen experimentelle Untersuchungen??, dafl die tatsachlich beob-
achteten kognitiven Entscheidungsstrategien von den Verhaltenshypothe-
sen der Modellrationalitit erheblich abweichen, anders formuliert: Psycho-
logische Entscheidungen folgen nicht der Logik, Wahrscheinlichkeits-
schlisse folgen nicht den Voraussagen der Statistik. Auf diese Weise kommt
es gelegentlich gar zur Praferenz-Umkehr?®, wonach Wirtschaftssubjekte
keineswegs immer wieder ein und dieselbe Alternative wéhlen — selbst wenn
sie die beste sein sollte — sondern daB sie vielmehr, wenn sie eine bestimmte
Variante erprobt haben, auch andere (sub-optimale) Alternativen ins Kalkiil
ziehen.

Insbesondere scheint dies fiir solche Fille zu gelten, in denen die Ent-
scheidung nicht als endgiiltig angesehen wird und/oder deren Konsequen-
zen kein allzu groBes Risiko beinhalten?9. Auch dirfte diese Sub-Optimali-
tat dort anzutreffen sein, wo ernsthaftes und/oder aufmerksames Verhalten
nicht vorausgesetzt werden kann; kurz: wo der Grad kognitiver Beteiligung
gering ist (z.B. beim Impulshandeln, beim Gewohnheitshandeln etc.). Und
schlieBlich diirfte in vielen Fillen der ,Nutzen fiir Abwechslung* den ,,Nut-
zen der richtigen Entscheidung” oder den ,Nutzen der Habitualisierung*
iiberlagern3®: Immer das Gleiche wiahlen kann auf die Dauer langweilig sein.

Die Nutzentheorie wird tUber die Maximierungsthese hinaus haufig als
Wert-Erwartungs-Theorie formuliert. Erste Ansatze zu einer solchen Theo-
rie finden sich bereits bei Bernoulli’! sowie explizit bei Savage’? bzw.
im Rahmen der SEU-Theorien (subjective expected utility), etwa bei
Edwards®®. Das MaB der Erwartung ist dabei ein Index der Wahrscheinlich-
keit, daB die Ausfithrung einer bestimmten Handlung bestimmte Konse-
quenzen haben werde. Die hier um diesen Theoriekern entstandenen Wert-
Erwartungs-Theorien spielen auch in den verschiedensten psychologischen
Entscheidungstheorien/Verhaltenstheorien/Einstellungstheorien eine ge-
wichtige Rolle; sie sind strukturgleich oder strukturdhnlich konzipiert.

Die verschiedenen Varianten lassen sich wiederum danach unterscheiden,
ob sie von subjektiven oder objektiven Werten/Erwartungen ausgehen; nur

27 Vgl. etwa Kahneman / Tversky (1979); Tversky (1973); Kahneman / Slovic /
Tversky (1982).

28 Lichtenstein / Slovic (1971); Grether / Plott (1979).
2% Vgl. Kahneman / Tversky (1982).

30 Vgl. Siegel et al. (1960); Ofshe / Ofshe (1970).

31 Bernoulli (1896).

32 Savage (1954).

3 Edwards (1954).
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subjektiv wahrgenommene (kognizierte, erlebte, antizipierte) Parameter
sind von unmittelbar psychologischer Relevanz. Die Verkniipfung zwischen
beiden GréBen kann unspezifisch sein, etwa bei Rotter34, wobei das Verhal-
ten (B) oder die Einstellung (A) auf (Verstarker-)Werte (Valenzen) und
Erwartungen zuriickgefilhrt wird; simplifiziert: B = f (V,E). Weitere Ver-
kntipfungsméglichkeiten sind additiv: B = f (V+E). GroBlere Verbreitung
haben multiplikative Modelle3: B (A) =f (V X E). Die letztgenannte
Variante ist zu sorglos im Hinblick auf die multiplikative Verkniipfung; sie
muf} voraussetzen, dafl Valenzen und die mit ihnen verbundenen Auftritts-
wahrscheinlichkeiten vollkommen voneinander unabhingig sind, was psy-
chologisch problematisch sein dirfte. Komplexere Modelle arbeiten daher
mit der Annahme der Nicht-Proportionalitdt sowohl bei der Wahrschein-
lichkeitsfunktion (geringe Wahrscheinlichkeit wird tberschatzt, hohe
Wahrscheinlichkeit wird unterschéatzt), wie auch bei der Wertfunktion (fiir
Gewinne konkav, fir Verluste konvex, ferner bei Verlusten steiler, bei
Gewinnen flacher).

Es ist sicher méglich, durch diese und &hnliche Spezifizierungen die sehr
abstrakten und inhaltsleeren Aussagen des allgemeinen Nutzenprinzips zu
iiberwinden und sie damit iiberpriifbarer zu machen. Dennoch bleiben der
Nutzentheorie einige Modifikationen nicht erspart, wenn wir sie aus ihrem
individualistischen Kontext herauslosen und in den sozialen Raum iibertra-
gen. Man beobachtet nadmlich, dafl Individuen haufig ihren Praferenzen des-
halb nicht folgen, weil sie soziale Sanktionen fiirchten oder weil sie Normen
verinnerlicht haben, die der Realisierung ihrer ,eigentlichen“ Priferenzen
entgegenstehen. Gewif}: auf Umwegen kann man den Einflull externer oder
interner (internalisierter) Normen als Kosten- und ErtragsgréBen in das
Nutzenkalkiil einbeziehen. Hierbei wird jedoch die Nutzentheorie in einem
MaBe erweitert (verwissert?), die das Nutzenprinzip in seiner Grundstruk-
tur antastet. Vielleicht wird dies am ehesten auch dadurch sichtbar, daf
man die Nutzentheorie in diesem ausgeweiteten Sinn dann auch auf altru-
istisches Handeln anwenden kann38. Dadurch gerit das Nutzenprinzip wie-
derum in die Gefahr, als analytischer Satz fiir jedwedes Verhalten zu gelten.

Hinzu kommt aus sozialpsychologischer Perspektive noch eine weitere
Grenze des einfachen utilitaristischen Prinzips. Schon einfachere Modelle
sozialer Interaktion (z.B. das stark strapazierte Gefangenendilemma) zeigen
namlich, daB in sozialen Situationen das Verhalten des Nutzenmaximierers
soziale Beziehungen zerbrechen 148t. Interaktionen, die auf ein Gleichge-
wicht von Geben und Nehmen angewiesen sind — das Prinzip der ,,unsicht-
baren Hand“ bei Adam Smith —sind eigentlich mit einem radikal individua-

34 Rotter (1954).
35 So z.B. Boneau (1974); Vroom (31967) sowie Fishbein / Ajzen (1975).
36 Vgl. Homans (1961).

ZWS 108 (1988) 4



Okonomische Psychologie — Psychologische Okonomie 523

listischen Nutzenmaximierungsmodell nicht erkldrbar: P handelt als ,bes-
serer” Nutzenmaximierer, wenn er das Prinzip der Reziprozitidt miBachtet:
wenn er wenig oder gar nichts gibt, viel oder alles nimmt. Utilitaristische
Prinzipien scheinen also nur dann zu funktionieren, wenn symmetrische
(machtgleiche) Interaktionsbeziehungen vorliegen und wenn gewisse Rah-
menbedingungen abgesteckt werden, an die P sich halten muf}, wenn er auch
in Zukunft Interaktionsbeziige erfolgreich aufrechterhalten will. Aus der
Interaktionsperspektive wird sich demnach ein rein individualistisches
Nutzenkalkiil als zumindest kurzsichtig erweisen und zusitzliche Modifika-
tionen erfordern, die soziale Kontextbedingungen einbeziehen.

2.3 Das Prinzip der Sattigung

Die 6konomische Grenznutzentheorie geht — schon im Kontext der soge-
nannten Gossenschen Gesetze — von einem Séattigungsprinzip aus, das im
wesentlichen besagt, da3 ab einem bestimmten Punkt jede zuséatzliche Ein-
heit eines Gutes nur noch abnehmenden Grenznutzen stiftet. Der plausible
Ankniipfungspunkt sind physiologische Bedirfnisse (z. B. Nahrung, Bedurf-
nis nach Warme usw.), bei denen Sattigungseffekte zumindest temporar die
Grundstruktur des Antriebsgeschehens bestimmen, jedoch auch ,héhere“
Bediirfnisse, bei denen man wohl annimmt, daB auch diese sich abnutzen
oder nicht mehr als so wichtig empfunden werden, so dafi es haufig zu Verla-
gerungs- und Ausgleichsprozessen komme (sogenanntes Gesetz des Genuf3-
ausgleichs). Die zentrale Annahme der Sittigung ist dabei nicht nur von
theoretischer Relevanz (z.B. fur die Formulierung von Konsumtheorien),
sondern hat eine ganz naheliegende politische und praktische Dimension:
sie ist u.a. bedeutsam fiir Fragen des wirtschaftlichen Wachstums, fiir Sub-
stitutions-, Verlagerungs- und Ausgleichsprozesse, fir den Wandel vom
Denken in Quantitaten (Quantitatsphase) zu einem Denken in Qualitidten
(Qualitdatsphase) oder zu selektiveren Handlungsmustern (Selektionsphase).

Was sagt nun die Psychologie zu solchen Vorstellungen? Zunachst ist fest-
zustellen, dafl auch die Psychologie zahlreiche Konzepte und Vorstellungen
entwickelt hat, in denen die Annahme der Sattigung zentral ist. So gehen
etwa die meisten Bedirfnistheorien implizit oder explizit von einer solchen
Voraussetzung aus, obgleich zumindest im Bereich hoherer Bediirfnisse hier
gelegentlich Zweifel angemeldet werden. So behauptet etwa Maslow?™ in
seiner bekanntgewordenen Bedirfnispyramide, dafl aufler dem Selbstver-
wirklichungsbediirfnis — an der Spitze dieser Pyramide — alle ,,unteren*
Bediirfnisse (namlich Existenzbediirfnisse, Sicherheitsstreben, soziale
Bediirfnisse, Ich-Bediirfnisse) prinzipiell durch Sattigung tilgbar seien.

31 Maslow (21970).
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Diese (verfehlte) Annahme fallt hinter den schon damals (1954) erreichten
Stand der Bedirfnisforschung zuriick3®, die bereits die Unterscheidung in
Restitutions- und Expansionsbedirfnisse kannte. Nach dem heutigen
Erkenntnisstand der Lernpsychologie sind Sattigungseffekte lediglich im
Bereich priméirer Bedurfnisse (priméarer Verstirker) evident. Auch wenn
zugestanden wird, daBl sekundare Motive/Bedlrfnisse/Verstarker auf pri-
maére Antriebe zuriickgefiihrt werden kénnen, so entsteht nach lerntheoreti-
schen Vorstellungen die Mannigfaltigkeit der sekundédren Anreize vor allem
dadurch, daB sie vermittels Stimuluskonditionierung an die Stelle primérer
Reize treten. Dabei sind jene ,,hoheren“ Bedurfnisse nicht etwa als Epiphéa-
nomene biologischer, d.h. ontogenetischer oder gar phylogenetischer Exi-
stenzbediirfnisse zu sehen. Sekundére Antriebe scheinen vielmehr von ihrer
physiologischen Grundlage weitgehend abgeldst; sie werden funktionell
autonom?’. Hier liegt der Ausgangspunkt fiir die uniibersehbare, weil unde-
finierbare Zahl sekundarer Verstarkungsmoglichkeiten, die die prinzipielle
und gesellschaftsabhangige Moglichkeit einer nahezu unbegrenzten Verhal-
tensformung impliziert.

Es ist interessant, dal ausgerechnet Homans’ Verhaltenstheorie, die mit
zahlreichen Kernvorstellungen der konomischen Theorie in Ubereinstim-
mung zu sein scheint und angeblich auch aus zentralen Lerntheorien (hier:
Skinner) ableitbar sein soll, ein solches Sattigungsprinzip kennt: ,Je 6fter
eine Person in jungster Vergangenheit eine bestimmte Belohnung erhalten
hat, desto weniger wertvoll wird fiir sie jede weitere Einheit der Beloh-
nung“#0. Diese ,Deprivations-Sattigungs-These* kann in gleicher Weise nur
fir den Bereich primérer Verstirker gelten. In dem MaBe namlich, in dem
sich Verstérker von ihrer physiologischen Grundlage ablosen, desto lockerer
wird auch der Zusammenhang zwischen Mangelerleben und Saturation.
Auch scheint es Bedurfnisse zu geben, deren Befriedigung geradezu das
Gegenteil von Sattigung bewirkt; sekundidre Verstirker wie ,Geld,
~Macht* oder ,Leistung” kénnen auf diese Weise expandieren. So ist bei
den sogenannten Sozialbedirfnissen, z.B. beim Leistungs- und Geltungs-
streben, eher eine ,Dynamik“ der Anspruchssetzung gegeben*! beim Macht-
bediirfnis eher eine Tendenz zur stdndigen Ausweitung nachweisbar#?. Fur
einige jener sekundaren Bediirfnisse scheint also eher ein Prinzip zu gelten,
wonach ein Streben mit der Erfiillung dazu neigt, weiter zu wachsen*?, etwa
in der lakonischen Formulierung: ,Je mehr man hat, desto mehr will man
haben*“.

38 Vgl. Lewin (1926); Szymanski (1926).

3% Im Sinne G. W. Allports, vgl. Allport (1949).

40 Homans (1961).

41 Vgl. fir die Leistungsmotivation: McClelland et al. (1958); Atkinson (1964).
2 Vgl. fur die Machtmotivation: McClelland (1984); Mulder (1977).
43 Vgl. Katona (1960).

-
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Neuere okonomische Anséatze, die auf psychologischen Konzepten griin-
den, haben diesem Umstand Rechnung getragen. Dies gilt einmal fiir Frage-
stellungen, die die Dynamik der Anspruchssetzung verfolgen*, zum anderen
jedoch auch fiir die Analyse der Wachstumsgesetze in sogenannten Wohl-
standsgesellschaften. Ein vielbeachteter Ansatz von Scitovsky®, dessen
Voraussetzungen im iibrigen problematisch sind#6, schlédgt in diesem Sinne
vor, Sittigungsgesetze lediglich auf wenig entwickelte Wirtschaftsgesell-
schaften anzuwenden; fiir prosperierende Gesellschaften oder Gesellschaf-
ten im UberfluB waren Sattigungsprinzipien unangemessen und durch
Gesetze der , Erregung" zu ersetzen, die beispielsweise erklaren kénnen, wie
relativ ,satte” Wohlstandsbiirger noch motiviert werden kénnen. Diese
Gedanken berthren sich mit Vorstellungen vom Wertewandel, die eine Ver-
anderung unserer Gesellschaft zu postmateriellen Werten und zu hedonisti-
schen Zielen prognostizieren.

3. Wirtschaftspsychologische Grundprozesse

Wirtschaftspsychologische Grundprozesse sehen wir vor allem auf der
Ebene der Aktivierung und Dynamik menschlichen Antriebsgeschehens
(Motivation), sodann auf der Ebene der Steuerung und verstandesmafigen
Verarbeitung (Kognition) und schlieBlich auf der Ebene gesellschaftlicher
Formung und Orientierung des Verhaltens (Interaktion). Ubergreifend sind
fur alle drei Bereiche — die sich gegenseitig tiberlappen — Lernprozesse rele-
vant. Diese diirften den allgemeinsten gemeinsamen Nenner einer Psycholo-
gie wirtschaftlichen Verhaltens darstellen (vgl. 1.4).

3.1 Motivation wirtschaftlichen Verhaltens

Unter Motivation versteht man einen aktivierenden Prozefs mit richtung-
gebender Tendenz. Die Aktivationskomponente beschreibt den energeti-
schen Aspekt des Motivationsgeschehens; zentrale Begrifflichkeiten sind:
Aktivation, Erregung, Triebspannung, Bediirfnisstirke usw. Die richtung-
gebende Tendenz beschreibt den kognitiven Aspekt dieses Prozesses: Gegen-
stand der Analyse ist nicht irgendeine, gleichsam blinde Form der Aktiva-
tion, sondern eine zielgerichtete, auf ein bestimmtes Handlungsziel hin
orientierte Tatigkeit. Zentrale Begrifflichkeiten, innerhalb dieser kogni-
tiven Komponente des Motivationsgeschehens sind: Denken, Wahrnehmen,
Lernen, Informationsverarbeitung etc.

4 7 B. Tietz (1978).
45 Vgl. Scitovsky (1977).
46 Vgl. zur Kritik: Wiswede (1980).
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In alteren Darstellungen zur Motivation stand der energetische Aspekt
des Motivationsprozesses im Vordergrund. Hierunter fallen Versuche, ein
bestimmtes Verhalten aufgrund irgendwelcher Triebe (Trieblehre), Grund-
bediirfnisse (Bedurfnisforschung) oder Aktivationsniveaus (Aktivations-
theorie) zu erklaren. Diese Vorgehensweise hat auch innerhalb der Wirt-
schaftspsychologie eine gewisse Tradition, so z.B. die sogenannte ,, motiva-
tion research* im Bereich der Analyse von Konsummotiven, die den Gedan-
ken verfolgte, komplexes Konsumentenverhalten auf der Basis weniger
Grundtriebe (hier meist im Gefolge der Freudschen Trieblehre) oder Grund-
bedurfnisse (hier etwa der Bediirfnispyramide Maslows oder Murrays
Bedirfnistaxonomie) abzuleiten. Auch sind verschiedentlich Versuche unter-
nommen worden, die Bedeutung ganz bestimmter Motive, z.B. das Gel-
tungs- oder Prestige-Motiv, das Macht-Motiv, das Affiliations-Motiv oder
das Leistungs-Motiv im Hinblick auf seine Bedeutung fiir wirtschaftliches
Verhalten einzuordnen und auf seinen Erklarungswert hin zu untersuchen.
Die Hauptschwierigkeit solcher Motiv-Analysen schien zu sein, dafl bei der
Annahme weniger (Grund)Motive die Vielfalt menschlichen Verhaltens
recht gewaltsam auf wenige Antriebskrafte reduziert wurde, wihrend im
Rahmen inflationarer Bediurfnislisten die Gefahr entstand, jedes beliebige
Verhalten durch ein zugeordnetes Bedurfnis zu erkliren. Bereits das im
vorigen Kapitel aufgegriffene Prinzip der ,funktionellen Autonomie von
Motiven" (nach Allport) deutet die Sinnlosigkeit solcher Motiv- und Bedurf-
nislisten an.

Neuere Arbeiten zur Motivationspsychologiet’ betonen insbesondere die
kognitiven Komponenten des Motivationsgeschehens. Demgegentiber tritt
der energetische Aspekt in den Hintergrund. Dominierend werden Katego-
rien, die die Ausrichtung des Motivationsgeschehens an bestimmten Anrei-
zen im Rahmen spezifischer Informationsverarbeitungsprozesse in den Vor-
dergrund riicken. Die Verbindungslinien zwischen Motivationsforschung
und Lernpsychologie riicken stirker in den Vordergrund. Belohnungs- und
Anreizwerte werden insbesondere mit dem Erwartungskonzept kombiniert
(Wert-Erwartungs-Theorien). Auch kognitive Theorien (z.B. die Dissonanz-
theorie, die Reaktanztheorie) werden motivational verstanden: als Motiv zur
Reduzierung kognitiver Spannungen. Attributionsvorgénge werden ergan-
zend zu Motivationstheorien herangezogen: als subjektive Begriindungen
(»,Motivierung“ statt ,,Motivation“), als Schein- oder Kulissen-Motive fur
faktisches Handeln.

Die beiden Hauptbereiche wirtschaftspsychologischer Forschung, in
denen Motivationskonzepte bemitht wurden, sind das Konsum- und das
Arbeitsverhalten. Beim Konsumuverhalten sind insbesondere Kaufmotive

47 Vgl. etwa Madsen (1961); Bolles (21975); Heckhausen (1980); Weiner (21988).
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untersucht worden4?, wobei auch hier die Perspektive von den vorwiegend
energetischen Aspekten zu kognitiven Konzepten gewechselt hat. Die Akti-
vationskomponente wird im Rahmen des Emotions-Marketing und im Zuge
neuerer physiologischer Verfahren intensiver untersucht#. Der Grundge-
danke ist hierbei, daBl kognitive (und informative) Prozesse erst dann effi-
zient werden, wenn ein entsprechendes Aktivationsniveau erreicht worden
ist50,

Im Bereich des Arbeitsverhaltens sind gleichfalls zunédchst vorwiegend
energetische Konzepte diskutiert worden. Insbesondere stand hierbei Mas-
lows Bedurfnishierarchie Pate, in Abwandlung hierzu das ERG-Konzept
Alderfers®! (wobei lediglich eine Dreiteilung in ,existence®, ,relatedness*
und ,growth“ postuliert wurde). Bei Maslow, Herzberg, Argyle und vielen
anderen dominieren ,humanistische” Konzepte, bei denen der Gedanke der
Selbstverwirklichung (durch Arbeit) im Vordergrund stand, eine Entwick-
lung, die parallel hierzu mit der Analyse , intrinsischer Motivation* (Moti-
vation, bei der die Belohnungs- oder Bestrafungsquelle verinnerlicht wurde)
verfolgt wurde. Hierbei wurde der letztgenannte Gedanke der ,, Arbeit um
ihrer selbst willen“, der schon in der Idee des puritanischen Ethos oder der
preuBischen Pflichterfiillung mitschwingt, unter motivationstheoretischer
Perspektive erneut aufgegriffen.

Der Umstand, dall sekundire Motive — also Motive, die sich von der
Naturgrundlage physiologischer Bediirfnisse durch Prozesse der klassischen
Konditionierung abgelést haben — das wirtschaftliche Verhalten viel eher
bestimmen, als bloBe Existenzbediirfnisse, hat den Gedanken einer Inflatio-
nierung von Motiven i.S. der Plastizitit menschlichen Verhaltens erneut
belebt. Motive — so wird betont — werden in sozialen Lernprozessen erwor-
ben und sind daher Spiegelbild gesellschaftlicher Wertvorstellungen und
ihrer Umsetzung im Rahmen wirtschaftlicher Ausgangsbedingungen. Inso-
weit ist die Motivationsforschung von heute eigentlich nahtlos in der Lern-
psychologie einfligbar, und die zentralen Theorien (z.B. Vrooms Theorie des
Arbeitsverhaltens®?) enthalten den gleichen Theoriekern wie etwa Rotters
Lerntheorie’? oder Fishbein / Ajzens®t Einstellungstheorie: Sie heben ab auf
Verstarkerereignisse (belohnende oder bestrafende Konsequenzen), die mit
einer bestimmten Eintrittswahrscheinlichkeit erwartet werden.

48 Fiir einen Uberblick vgl. Wiswede (21973).
49 Vgl. Kroeber-Riel (°1984).
50 Vgl. Bettman (1979).
51 Alderfer (1972).
52 Vroom (1967).
3 Rotter (1954).
5¢ Fishbein / Ajzen (1975).
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3.2 Kognition wirtschaftlicher Sachverhalte

Die Tatsache, daBl Individuen die reale Welt — in der Sprache der Lern-
theorie: die Stimuli — perzipieren und kognizieren, hat die Aufmerksamkeit
der kognitiven Psychologie sowie der Sozialpsychologie in besonderem Ma@
auf jene kognitiven Prozesse gelenkt, die die Wahrnehmung von Sachver-
halten und die darauf folgenden Vorginge der Informationsverarbeitung
begleiten. Spétestens mit der ,Hypothesentheorie der Wahrnehmung“ss gilt
es als gesichert, dal Menschen im Lichte bestimmter ,,Hypothesen*“ — Hypo-
these hier i.S. der Objektsprache — wahrnehmen und hierbei das Aufgenom-
mene hypothesenentsprechend interpretieren. Auch fithren Wahrneh-
mungsinhalte zur Bestitigung und Verfestigung solcher Hypothesen, und
manchmal miissen sie im Lichte neuer und unabweisbarer Erfahrungen neu
konzipiert werden3s.

Forschungsleitend fur die Wirtschaftspsychologie war insbesondere das
Paradigma, das Kahneman / Slovic / Tversky aufwerfen, indem sie die Frage
stellen, inwieweit menschliche Rationalitiat von den normativen Theorien
der Rationalitit (Entscheidungslogik, klassische Pradikatenlogik bzw. nor-
mative Entscheidungstheorie) abweicht. Die Verfasser greifen damit eine
Perspektive wieder auf, die bereits Bernoulli5? angepeilt hat, indem er Ver-
haltensweisen beschrieb, die der damals akzeptierten rationalen Theorie
menschlichen Gewinnstrebens nicht entspréchen. Das Hauptanliegen dieser
Forschungsperspektive besteht in dem Nachweis, daB psycho-logische Ent-
scheidungen nach anderen Kriterien verlaufen als nach MaBstdben der
Logik und daB tatsachliche Schliisse nicht mit den Regeln des statistischen
SchlieBens tibereinstimmen.

Von hier aus ist eine Fiille psychologischer Arbeitsfelder erkennbar, die
auf 6konomische Sachverhalte anwendbar sind. Da ist zunédchst der inhalt-
lich sehr weit gesteckte Bereich der Informationsverarbeitung?t, die Bildung
vereinfachter Entscheidungs- und Suchregeln (sogenannter Urteilsheuristi-
ken)’?, die Ausbildung und Stabilisierung permanenter ,,Hypothesen* in der
Form von Einstellungen, die Entstehung von Kognitionen zur Kontingenz
von Ursache und Wirkung in der Form von Attributionen usw. Objekte
der Kognition kénnen auch Personen sein (soziale Kognition bzw. Person-

5 Bruner / Postman (1951).

% Manche wirtschaftlichen Prozesse werden indes weder perzipiert noch kogni-
ziert (z.B. schleichende Inflation), weil gewisse Wahrnehmungsschwellen nicht
erreicht werden. Oder aber sie geraten aus dem Perzeptions- bzw. Kognitionskreis,
weil man sich an bestimmte Sachverhalte gewchnt hat (z. B. hohe Arbeitslosenzahlen,
relativ unbefriedigende Arbeitsplatze etc.).

57 Bernoulli (1896).

58 Vgl. etwa Sanford (1987), Anderson (1983).

%9 Vgl. hierzu insbesondere Kahneman / Tversky (1979), Kahneman / Slovic/
Tversky (1982).
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Wahrnehmung), wobei auch hier Prozesse der Vorurteilsbildung, Ein-
drucksverfestigung sowie der Attribution relevant werden.

Fur die praktische wirtschaftspsychologische Forschung ist insbesondere
ein zweiter Teilbereich aus dieser kognitiven Perspektive von Bedeutung
gewesen: die Entstehung und Verdnderung von Einstellungen. Unter Ein-
stellungen versteht man im allgemeinen permanente Hypothesen (,belie-
fes“), d.h. Auffassungen tiber das Zutreffen oder das Eintreffen von Sach-
verhalten, die einer Bewertung aufgrund affektiv-emotionaler Zustande
unterliegen®. Man bezeichnet diese beiden Komponenten als den kognitiven
und den affektiven Aspekt der Einstellung; sie ware zu ergénzen durch die
konative Komponente, die eine bestimmte Handlungstendenz aufgrund der
Einstellung voraussagt. Der Zusammenhang zwischen Einstellung und tat-
séachlichem Verhalten wurde in der Literatur vielfach diskutiert; es gilt als
gesichert, dal Einstellungen nur unter bestimmten situativen und normati-
ven Umstanden handlungsrelevant werden. Auch wird innerhalb der drei
Komponenten Konsistenz vorausgesetzt, wie iiberhaupt die Theorien zur
kognitiven Konsistenz den Gedanken der Harmonie zwischen verschiedenen
kognitiven Elementen nahelegen.

Einstellungen sind sowohl im organisationspsychologischen wie auch im
konsumpsychologischen Bereich Gegenstand theoretischer und empirischer
Analysen gewesen. Im ersteren Fall stehen Einstellungen gegeniiber dem
Betrieb, dem Vorgesetzten, der Fithrungsspitze, den Kollegen, den Arbeits-
inhalten usw. im Vordergrund. So wird z.B. die Messung der Arbeitszufrie-
denheit oder des Betriebs- und Organisationsklimas haufig als Einstellungs-
messung durchgefithrt. Im Rahmen der Konsumentenpsychologie spielen
Einstellungen gegeniiber Produkten, Firmen, Branchen oder Verkidufern
eine gewichtige Rolle. Insbesondere in diesem marktpsychologischen Be-
reich hat sich der Image-Begriff in besonderer Weise etablieren kénnen®l.
Auch die Einstellung zum Risiko ist Gegenstand des Interesses gewesen, hier
vor allem in bezug auf den Kauf héherwertiger oder problematischer Giter
(,consumer behavior as risktaking“)52 oder im Hinblick auf die Einstellung
zum Sparen, Spekulieren, Spielen, Wetten (vgl. Lea et al. (1987)) oder —
unter gesamtgesellschaftlicher Perspektive — als Risikoverhalten in der
Industriegesellschaft allgemein®3.

Im gesamtgesellschaftlichen Rahmen ist die Messung von Einstellungen
(und Erwartungen) ein hiufig gewahlter Indikator, um Verhalten oder wei-
tere Entwicklungstendenzen zu prognostizieren. In diesem Kontext hat der

80 Vgl. Ajzen / Fishbein (1980).

61 Vgl. hierzu Lilli (1983).

62 Vgl. Bauer (1976).

83 Vgl. Lea et al. (1987) sowie Otway / v. Winterfeldt (1987).
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von Katona begriindete , Index of Consumer Sentiment* (ICS) eine heraus-
ragende Rolle als Konjunkturbarometer erhalten. Ahnliche MeBinstrumente
versuchen, das ,Konsumklima* oder das ,Investitionsklima“ zu ermitteln,
auch hier vor allem zu konjunkturprognostischen Zwecken.

3.3 Interaktion im wirtschaftlichen Kontext

Unter sozialer Interaktion versteht man das Verhalten von Individuen,
das auf mutmaBliche Reaktionen anderer Personen abgestimmt ist. Dabei
sind verschiedene Forschungsperspektiven moglich. Das wichtigste (und
theoretisch wohl auch fruchtbarste) Paradigma besteht im Gedanken des
Austauschs, des Gebens und Nehmens i.S. der Exchange-Theorien®4, wobei
der Gedanke der Reziprozitat (vgl. Gouldner (1960)) oder der Gedanke der
distributiven Gerechtigkeité® eine besondere Rolle spielt. Dabei bleibt der
Inhalt des Austauschs zunéchst noch unbestimmt; Einigkeit besteht ledig-
lich dariiber, dafi in Interaktionsprozessen auch andere als geldwerte Giiter
getauscht werden (z.B. Gefiithle, Unterwerfung usw.). Den Versuch einer
inhaltlichen Bestimmung machen Foa / Foa®é: sie lokalisieren Austauschgii-
ter (Ressourcenklassen) auf den Dimensionen ,particularism* und ,,concre-
teness“ und unterscheiden: Status, Information, Liebe, Geld, Dienstleistun-
gen und Giter.

Aus lerntheoretischer Sicht handelt es sich beim Interaktionsprozefl um
einen Austausch von Belohnungen (z.B. Pramien, Anerkennung) und Straf-
reizen (z.B. Ignorieren, Unterdriicken, Entzug von Privilegien). Diese Sicht-
weise hat den Vorteil, die Austauschtheorie mit den Lerntheorien zu verbin-
den; auf hoherer Aggregatebene waren dann soziale Systeme als Netzwerke
sozialer Austauschbeziehungen zu definieren®’. Auf diese Weise lassen sich
dann auch Organisationen als Systeme aufeinander bezogener Austausch-
beziehungen im Rahmen sozialer Interaktion begreifen.

»,Organisationen” und ,Markte“ sind daher auch die zentralen Anwen-
dungsbereiche des austauschtheoretischen Paradigmas. Dabei geht es im
Prinzip lediglich darum, den bereits bei Adam Smith formulierten Grundge-
danken des Tauschs als noch universelleren Funktionszusammenhang zu
begreifen, der den Bereich geldwerter Giiter transzendiert. So werden etwa
in marktpsychologischen Zusammenhéngen nicht lediglich materielle Werte
getauscht, sondern auch Informationen, Sympathien, Status etc. Manchmal

6¢ Vgl. Homans (1958); Thibaut / Kelley (1959, 1986).
65 Vgl. Homans (1958), (1971); Adams (1965); Walster et al. (1976).
66 Foa / Foa (1980).

67 Interpretative Ansiatze (z.B. der symbolische Interaktionismus) verweisen auf
den kulturellen Bedeutungshintergrund: erst dieser definiere den subjektiven Wert
der getauschten Giter.

ZWS 108 (1988) 4



Okonomische Psychologie — Psychologische Okonomie 531

werden Interaktionsbeziehungen asymmetrisch, d.h. die Bilanz der Beloh-
nungen und Bestrafungen gerit ins Ungleichgewicht, die im Modell veran-
kerte Reziprozitat schwindet im AusmalB relativer Machtpositionen. Auch
wenn der Gedanke der Reziprozitit sowie der distributiven Gerechtigkeit
normativ erhalten bleibt, so ist die Realitat des tatsidchlichen Austauschs
tendenziell immer ungleichgewichtig in dem Mafle, in dem eine Seite tiber
mehr Verstarker verfiigt als die andere.

Interaktionsanalysen dieser Art sind haufig in marktpsychologischen und
in organisationspsychologischen Zusammenhingen unternommen worden.
Im erstgenannten Bereich geht es im weitesten Sinne um Verhandlungens
und deren 6konomische Konkretionen (z.B. Tarifverhandlungen, Kaufer-
Verkaufer-Beziehungen)%®. Auch im organisationspsychologischen Bereich
werden die Sozialbeziehungen zwischen den beteiligten Personen auf Aus-
tauschprozesse zuriickgefithrt. Selbst der Austausch zwischen ,Indivi-
duum* und ,Organisation“ kann auf dieser Basis untersucht werden (vgl.
bereits die sog. Anreiz-Beitrags-Theorie von March / Simon™, die — wenn-
gleich etwas formalistisch — das AusmaB der Beitritts- und Mitarbeitsmoti-
vation der Organisationsmitglieder erklaren soll.

Ein der Austauschkonzeption sehr verwandtes Paradigma fur das Stu-
dium von Interaktionen ist rollentheoretischer Natur?. Unter einer sozialen
Rolle versteht man ein Biindel normativer Erwartungen, das an den Inhaber
einer sozialen Position (z.B. Arzt, Familienvater, Filialleiter, Lehrer, Haus-
frau) herangetragen wird. Interaktionsbeziehungen werden dann aus dem
Wechselspiel komplementirer Erwartungen erklart, wobei die Erwartungs-
komplexe etwa in wirtschaftlichen Organisationen mit den jeweiligen Auf-
gabenanforderungen (Stellenbeschreibungen, Funktionsaufteilungen) iden-
tisch sind und hierbei von informellen Erwartungsmustern erganzt werden
(z.B. Loyalitatsnormen, Solidaritat gegeniiber Mitarbeitern und Kollegen).
Auch die Fiithrer-Gefithrten-Beziehungen sind als gegenseitig aufeinander
abgestimmte Erwartungshaltungen zwischen Rollensendern und Rollen-
empfingern interpretierbar. Besonders problematische Sachverhalte sind
hierbei: Rollenkonflikte bei widerspriichlichen Erwartungen (z.B. des
Betriebsrats, des Werkmeisters), Rollendruck (z.B. bei Vorliegen von Stres-
soren), Rollenambiguitét bei unrealen Erwartungen (vor allem in sog. héhe-
ren Positionen, bei denen Rollenanforderungen diffus definiert sind) u.4.72.

Eine weitere Perspektive, soziale Interaktionen zu analysieren, besteht
darin, zwischenmenschliche Beziehungen als ,soziale Fertigkeiten“ zu

68 Vgl. fir einen Uberblick zur Verhandlungsforschung: Lamm (1975).
69 Vgl. hierzu Miiller (1983).

0 March / Simon (1958).

71 Vgl. fir einen Uberblick zur Rollentheorie: Wiswede (1977).

72 Vgl. hierzu: Katz / Kahn (1966 bzw. 21978).
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betrachten”. Der Grundgedanke dhnelt sehr stark den sog. ,,handlungstheo-
retischen“ Ansdtzen: Verhalten wird als aktiv planendes und schrittweise
zielintendiertes Handeln verstanden, das — rtickkoppelnd — Soll- und Ist-
Diskrepanzen zu reduzieren sucht. Im Umkreis dieser Uberlegungen stehen
Konzepte der ,Handlungskompetenz®, der ,,sozialen Intelligenz*, der , Rol-
lentibernahme®, der ,Empathie* usw. So komme es beispielsweise darauf
an, in Interaktionszusammenhéngen die Aktionen (Reaktionen) des anderen
genau wahrzunehmen, angemessen zu interpretieren und adédquat (d.h. im
Sinne des intendierten Partnerverhaltens, z.B. Akzeptanz, Kauf, Einwilli-
gung) darauf zu reagieren. Pragmatisches Ziel dieser Analysen besteht dann
darin, innerhalb von Interaktionsbeziehungen erfolgreich zu sein, in 6kono-
mischer Sprache: die Interaktionsbilanz méglichst ertragreich zu gestalten.
Dabei ist es auch aus pragmatischer Sicht nicht zweckmaBig, Interaktions-
ertrige stets auf Kosten anderer zu maximieren; auch das Gefiihl der
Gerechtigkeit, auch der Interaktionsgewinn des Partners, auch der Gedanke
an die weitere Zukunft der Interaktionsbeziehung werden im allgemeinen
ausbeuterisches Verhalten verhindern oder abmildern und in einem tberge-
ordneten Sinn als unzweckmaéBig erscheinen lassen. Dies gilt auch fur die
Austibung sozialer Macht generell: die Kosten der ,,Machtausiibung* ver-
hindern, Macht in jedem Falle anzuwenden oder bis zur Neige auszukosten.

Eine speziellere Perspektive des Interaktionsgeschehens zielt auf den
Austausch von Informationen. Ein solcher Begriff von Interaktion nahert
sich dem der Kommunikation an: Ein Kommunikator Gibermittelt iiber ein
Medium eine bestimmte Botschaft an den Rezipienten. Auch dieser Pro-
blembereich der Kommunikation ist in vielen wirtschaftspsychologischen
Problemfeldern von erheblicher Bedeutung: der Ausbreitungsflu von
Informationen, Kommunikation im Absatzbereich (z.B. Werbung), Kommu-
nikation in wirtschaftlichen Organisationen. Die Analyse erfolgt meist auf
zwei verschiedenen Dimensionen: auf der Ebene der Kommunikations-
strukturen und der Ebene des Kommunikationsverhaltens. In beiden Teilbe-
reichen konnen auch Kommunikationsstérungen untersucht werden (z.B.
yverstopfte“ Kommunikationskanéle, Umgehung formeller Kanile).

Von besonderer Bedeutung ist hier auch die Massenkommunikation, d.h.
die Verbreitung von Botschaften durch entsprechende Medien. Die auf 6ko-
nomisches Verhalten ausgerichtete Kommunikationsforschung profitiert
hier von der sog. ,Medienwirkungsforschung“?, die — neben dem politi-
schen Bereich — ohnehin sehr stark am wirtschaftlichen Verhalten von Indi-
viduen orientiert war.

73 Vgl. zu diesem Paradigma Argyle (1972).
"¢ Vgl. fiir einen Uberblick Schenk (1987).
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4. Psychologie gesamtwirtschaftlicher Prozesse

In den nichsten beiden Kapiteln geben wir einen sehr gerafften Uberblick
zum Forschungsstand der einzelnen wirtschaftspsychologischen Arbeitsge-
biete aus gesamtwirtschaftlicher und aus einzelwirtschaftlicher Sicht.
Schon diese Trennung ist allerdings problematisch und die Zuordnung mit-
unter ein Zufallsprodukt: Wie ist es z.B. logisch zu rechtfertigen, das Stu-
dium des Konsumverhaltens unter einzelwirtschaftlicher Perspektive zu
betreiben, die Analyse des Sparverhaltens dagegen einer eher gesamtgesell-
schaftlichen Blickweise unterzuordnen? Die Unterscheidung macht ledig-
lich in der Weise Sinn, dafl die in Kap. 4 angesprochenen Sachverhalte eher
von Volkswirten aufgegriffen worden sind, wahrend die Themen des Kap. 5
vorwiegend fiir Betriebswirte interessant sein diirften. Stets jedoch geht
es um das Verhalten von Individuen; unterschiedlich ist lediglich die Aggre-
gatebene, auf der diese Verhaltensweisen ihren Niederschlag finden (vgl.
Kap. 1.1.).

4.1 Psychologie wirtschaftlicher Entwicklung

Die erste gesamtgesellschaftlich relevante Frage, die wir hier aufgreifen
wollen, befaBt sich mit dem Beitrag der Psychologie zu Fragen ékonomi-
scher Entwicklung. Im Rahmen einer Psychologie wirtschaftlicher Entwick-
lung sollten die folgenden drei Problembereiche auseinandergehalten wer-
den:

(1) Psychische Ursachen (Anst6Be, Ausldser) wirtschaftlicher Entwicklung,
insbesondere in historischer Sicht: Wie kam es zur Entfaltung des Kapi-
talismus, der Industrialisierung, des ,take off“, der Leistungsgesell-
schaft, der ,Modernen Gesellschaft“?

(2) Psychische Akzeleratoren und Retardoren in Entwicklungslandern: Was
fordert und was bremst wirtschaftliche Entwicklung (Wachstum,
Modernisierung, , Verwestlichung", Industrialisierung) in weniger ent-
wickelten Landern?

(3) Welche psychischen Folgen (z.B. StreB, Unzufriedenheit, Bedlirfnisver-
anderung) begleiten die wirtschaftliche Entwicklung (insbesondere in
transitionalen Phasen)?

Wir befassen uns in diesem Kapitel vornehmlich mit der ersten dieser Fra-
gen, obgleich einige der hier diskutierten Ansétze auch Licht auf psycholo-
gische Prozesse in den Entwicklungsldndern sowie in vollentwickelten
»modernen“ Wirtschaftsgesellschaften werfen. Die hier aufgeworfene Frage
des ,take off“ (Rostow) — die Urspriinge des Unternehmertums und des
Kapitalismus sowie die damit einsetzende Modernisierung und Industriali-
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sierung — hat Okonomen, Soziologen’ und Psychologen’ gleichermafBen
beschaftigt. Wenn wir uns im folgenden mit einigen psychologischen Ansét-
zen beschiftigen, so bleibt hierbei zu beachten, daB die psychologische Per-
spektive dazu verfiihrt, sozial-strukturelle und 6konomische Rahmenbedin-
gungen zu vernachlassigen, innerhalb derer sich Giiberhaupt sozialer Wandel
vollziehen konnte™, so daB das Schwergewicht psychologischer Analysen: —
die Veranderung von Werten, Einstellungen, Bedirfnissen, Anspriichen und
Motivationen — oftmals den sozial-strukturellen Kontext nicht geniigend
beriicksichtigt.

Obgleich Soziologe, kénnen Max Webers Beitrige zur protestantischen
Ethik durchaus als Versuch verstanden werden, soziale Wandlungsprozesse
mit einem im Prinzip psychologischen Ansatz anzugehen. Seine beriithmten
Aufsitze zur Religionssoziologie haben ndmlich deutlich gemacht, daB die
Ratio des Kapitalismus durch bestimmte Glaubensinhalte, speziell des cal-
vinischen Puritanismus und des lutherischen Pietismus mitbedingt wurde’.
Wahrend das Wertsystem traditionaler Gesellschaften die fiir die moderne
Wirtschaft typischen Verhaltensweisen weder toleriert noch gar férdert, ist
im Protestantismus, zumal in den extremeren Formen des Calvinismus oder
Puritanismus, Arbeit ein ,gott-gefalliges Werk“, Leistung und Erfolg in
dieser Welt Indikator der Erwahlung auch fir die jenseitige Welt, und mate-
rieller Erfolg ist gewissermaBen die Eintrittskarte in das Paradies. Die
Erfilllung innerweltlicher Pflichten wird zum legitimen Mittel, gottgefallig
zu leben, und der materielle Erfolg solchen Handelns ist eben nichts anderes
als der gottliche Gunstbeweis. Auch wenn die Wertverlagerung spéater solch
religiéser Rechtfertigung nicht mehr bedurfte — nachdem die neue Ratio ein-
mal funktionell autonom war — hat sie doch entscheidend dazu beigetragen,
die Herauslosung aus traditionellen Strukturen zu ermoéglichen.

Andere Autoren® haben alternative oder zuséatzliche Erklarungsmuster
vorgeschlagen. Schumpeter unterstreicht die Rolle des ,, Ausbruchs aus der
Routine“ und den Mut zur Neukombination; Lerner betont Empathie und
Mobilitat als wichtigste Personlichkeitszlige des ,unternehmenden“ Men-
schen; Barre hilt die Tatsache gewandelter Einstellungen (gegeniiber mate-
riellem Fortschritt, gegeniiber dem Zeitempfinden und gegeniiber Kapital-
akkumulation) fiir bedeutsam, und Reynaud diskutiert ,basic parameters*“

75 Z.B. Schumpeter (1931/1968); Samuelson (1961).
76 7Z.B. Weber (1965); Lerner (1958).

7 Z.B. McClelland (1961); Hagen (1962), (21975); Kunkel (1970); Reynaud (1981);
Lea et al. (1987).

"8 Vgl. zur Interaktion psychischer und struktureller Aspekte des sozialen Wandels:
Wiswede / Kutsch (1978).
9 Weber (1965).

80 Schumpeter (1931/1968); Lerner (1958); Barre (1958); McClelland (1961); Kunkel
(1970); Hagen (1962/21975).
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wirtschaftlicher Entwicklung: ,interest for work“, ,judgement“, ,know-
ledge“ (,,the formula IJK"). Die hier vorgetragenen Ideen — und viele andere,
die im Zuge der Modernisierungsforschung sowie im Umkreis der Beschrei-
bungen sozio-6konomischen Wandels diskutiert worden sind — betreffen
verdnderte Denkhaltungen und Einstellungen, die in irgendeiner Weise fir
den wirtschaftlichen , take off verantwortlich zeichnen sollen, sie erkliren
jedoch nicht, wieso es zu einem solchen Einstellungswandel kommen
konnte. Auch klammern sie das Problem von Ursache und Wirkung aus; es
konnte namlich auch sein, daf die Einstellungsanderungen keineswegs
Ursache und Ausloser, sondern das Ergebnis des Wandels sind.

McClelland® knupft an Weber an und argumentiert, daB nicht nur prote-
stantisch orientierte Verhaltensweisen wirtschaftlichen Erfolg begiinstigen,
sondern dafl verschiedene Anfangsbedingungen zu hoher Leistungsmotiva-
tion filhren kénnen, die ihrerseits leistungsorientiertes Verhalten erzeugen.
Die Feststellungen Webers werden damit auf die Theorie der Leistungsmoti-
vation zuriickgefithrt, wobei eingeschrdnkt wird, daB protestantischer
Glaube nur dann Kapitalismus hervorbringe, wenn er zu bestimmten Erzie-
hungsstilen fiihre, und wenn diese Sozialisationstechniken zu verstarkter
Leistungsmotivation und folglich zu mehr Wirtschaftswachstum veranlas-
sen. Entscheidend sind also leistungsstimulierende Erziehungsstile, die
jedoch auch anders als durch protestantische Werte initiiert werden kénnen.

Natiirlich 148t sich gegen ein solches Konzept einwenden, dafl die Randbe-
dingungen, die differentielle Erziehungsstile bedingen, nicht weiter spezifi-
ziert worden sind. Ferner diirfte der Hinweis auf leistungsmotiviertes Ver-
halten viel zu unspezifisch sein, um in konsequenter Weise die Ausrichtung
des leistungsorientierten Verhaltens auf die Entstehung des Unternehmer-
tums zu erkliren. Leistungen koénnen sich auf héchst unterschiedliche
Objekte richten; leistungsorientiert sind ndmlich militarische Fuhrer, Prie-
ster und Gelehrte, meist ebenso wie Unternehmer. Das Vorhandensein hoher
Leistungsmotivation kann dann bedeuten, daff Individuen ein hohes wirt-
schaftliches Arbeitsethos entwickeln, aber es kann ebenso bedeuten, dafl
Individuen motiviert sind, besonders hohe Badume zu erkletternsz. Die Theo-
rie bedarf also hier des Nachweises zusétzlicher Bedingungen, damit sie die
Leistungsmotivation auf die Realisierung o6konomischer Ziele richtet.
AuBerdem ist nicht immer klar, ob das Bediirfnis nach Leistung fir die ein-
setzende Entwicklung ursdchlich ist; vielmehr kénnte das Erstarken des
Leistungsmotivs auch das Ergebnis des Wachstums sein®3: somit ware die
Leistungsgesellschaft das Stimulans des Leistungsmotivs.

81 McClelland (1961).
82 Vgl. die Kritik von Argyle (1972).
83 Vgl. Samuelson (1961); Rhodes (1968); Lea et al. (1987).
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Andere Beitrdge versuchen den Rahmen der Theorie der Leistungsmotiva-
tion zu erweitern, indem sie attributionstheoretische Vorstellungen auf die
Entwicklungsthematik beziehen. Wichtig ist beispielsweise der Umstand,
ob und in welchem AusmaB die Handelnden bestimmte Ergebnisse ihren
eigenen Anstrengungen zuschreiben®¢. Der Glaube an die ,Machbarkeit der
Welt” ist Ausdruck einer Denkhaltung, die in der Sozialisationsforschung
als ,,mastery complex“ (im Gegensatz zu ,fatalism") bezeichnet wird: als
der Glaube, die Umwelt aktiv und verantwortlich dndern zu kénnen, letzt-
lich auch: seines Gliickes Schmied zu sein.

Kunkel versucht die Ansétze Hagens und McClellands in einem lerntheo-
retischen Modell zu integrieren. Grundannahme der von ihm ausgewéhlten
lerntheoretischen Vorstellungen ist, daB die meisten Verhaltensweisen
durch differentielle Verstarkung erlernt werden, wobei die im Rahmen einer
Gruppe oder Gesellschaft ,,erwiinschten" Verhaltensweisen belohnt, andere
dagegen nicht belohnt und wieder andere bestraft werden. Dabei sind die
Elemente des sozialen Kontextes danach zu unterscheiden, ob sie — als dis-
kriminative Stimuli — die Auftretenswahrscheinlichkeit eines Verhaltens
verstarken oder ob dies nicht der Fall ist. Im Einklang mit den Vorstellun-
gen der behavioristischen Lerntheorie schlieBt Kunkel, dal wirtschaftliche
Entwicklung durch systematische Anderung der Faktoren, die zum Erhalt
oder Abbau von Verhaltensmustern beitragen, begiinstigt oder beschleunigt
wird.

Das hier gewahlte Verhaltensmodell fithrt somit zu dem SchluB, daB,
wenn Verhalten zu dndern ist, Anderungen zuerst bei den Verhaltenskonse-
quenzen auftreten miissen. Allein solche Aspekte des sozialen Kontextes
seien hierbei relevant, die diese Komponenten des Lernprozesses beeinflus-
sen. So werde etwa das Leistungsverhaltens-Syndrom insbesondere durch
die Anderung wirklicher oder vermuteter Handlungskonsequenzen stimu-
liert, die leistungsorientierten Verhaltensweisen zugeordnet sind.

Der Ansatz von Kunkel hat den Vorzug, historisch relativierte Quasi-
Theorien auf ein theoretisches Niveau zu versetzen und damit den Anwen-
dungsbereich zu erweitern (etwa im Hinblick auf die Problematik in den
Entwicklungsliandern, auf die Diffusion von Neuerungen sowie auf psycho-
logische Dimensionen von Wohlfahrtsgesellschaften). Freilich ist der hier
gewahlte Ansatz zunéchst noch reichlich abstrakt — allerdings auch genii-
gend offen zur Aufnahme von Kontextvariablen — und durch den behaviori-
stischen Bezugsrahmen recht begrenzt. Es 148t sich jedoch zeigens’, daB die
Theorie von Kunkel in einer kognitiv erweiterten Form — vor allem durch die

8¢ Locus of control i.S. von Rotter (1966); vgl. im Hinblick auf die Problematik
wirtschaftlicher Entwicklung: Striimpel (1976); Gurin / Gurin (1976).

8 Vgl. Wiswede (1983).
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Einbeziehung des Modell-Lernens und des Medien-Lernens — eine durchaus
fruchtbare Perspektive darstellt, um 6konomische Entwicklungsprozesse zu
erklaren.

4.2 Psychologie der Wohlstandsgesellschaft

Die Besonderheiten vollentwickelter Gesellschaften sind vielfach im Rah-
men einer ,, Psychologie der Wohlstandsgesellschaft“ Gegenstand sozialpsy-
chologisch-soziologischer Forschung gewesen?®. Im einzelnen geht es um
folgende Problembereiche:

(1) Welche sozio-kulturellen und sozio-6konomischen Verianderungen fin-
den statt, und wie beeinflussen sie Einstellungen, Werthaltungen, Be-
diirfnisse, Lebensstil und Anspruchshaltungen der Menschen?

(2) Und umgekehrt: Wie beeinflussen verénderte Einstellungen und Lebens-
stile, gewandelte Werthaltungen und Motivationen das Wirtschafts-
leben?

(3) Wie konnen psychologische Groflen (z.B. Karrieremotivation, Freizeit-
orientierung, Zufriedenheitsdaten, Mobilitadtsneigung etc.) als Indikato-
ren fur wirtschafts- und sozialpolitische Zwecke (z.B. im wohlfahrts-
okonomischen Sinn) verwendet werden?

(4) Welche besonderen sozialen Problemlagen (z.B. Zerfall der Leistungs-
motivation, Schattenwirtschaft, Arbeitslosigkeit, Anspruchsinflation
usw.) entstehen in Wohlfahrtsgesellschaften und welche psychischen
Prozesse finden hier statt?

Ad 1: Sozio-6konomischer Wandel:

Die sich im Zusammenhang mit sozial-strukturellen und 6konomischen
Verianderungen vollziehenden Wandlungserscheinungen kénnen hier nicht
einmal skizzenhaft nachgezeichnet werden; sie sind Gegenstand der Sozio-
logie sozialen Wandels8? sowie der Modernisierungsforschungs?. Sie betref-
fen den eigentlich sozialen Bereich (z.B. Prozesse der Entschichtung),
den demographischen Bereich (z.B. die Abnahme der Geburtenrate und
Umstrukturierung des Bevélkerungsaufbaus), den 6kologischen Bereich
(z.B. Sichtbarwerden 6kologischer Grenzen des Wachstums), den 6konomi-
schen Bereich (z.B. Anwachsen des tertiaren und quartdren Sektors), spe-
ziell auch Wandlungen im Giiterbereich: Ausufern des Dienstleistungssek-
tors, Konsumfelderweiterung in quantitativer und qualitativer Hinsicht,

86 Z.B. Scitovsky (1977); Klages et al. (1987).
87 Vgl. fir eine Ubersicht: Wiswede / Kutsch (1978).
88 Vgl. fir eine Ubersicht: Flora (1974).
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Zunahme von Ermessensspielraumen von Konsumenten, zumal bei den
gleichsam als , Investitionen“ anzusehenden dauerhaften und hochwertigen
Giitern. Diese und viele andere Strukturanderungen sind vielfach in ihren
verschiedenen Auswirkungen auf das faktische Verhalten analysiert wor-
den®, Ihre nahere Bestimmung bleibt iberwiegend der Wirtschaftssoziolo-
gie vorbehalten90.

Ad 2: Sozio-kultureller Wandel (Wertewandel):

Auch hier wird die Diskussion iiberwiegend von Soziologen gefiihrt?! und
ist vielfach auf 6konomische Teilbereiche tibertragen worden®?. Ausgangs-
punkt dieser (meist recht allgemein geratenen) Erérterungen war die Post-
materialismus-These von Inglehart: Die Generation, die in einer Zeit selbst-
verstandlichen Wohlstands groB geworden ist, bringt den materiellen
Selbstverstandlichkeiten dieser Welt nicht mehr so viel Wertschatzung ent-
gegen, wie die vorherige Generation, welcher insbesondere in der Aufbau-
phase nach dem zweiten Weltkrieg eine Art zweiter puritanischer Revolu-
tion abverlangt wurde. In den Vordergrund geraten deshalb verstarkt
immaterielle Giiter und individuelle Selbstverwirklichungstendenzen.
Arbeitsethos und Arbeitsmotivation gehen nach dieser Vorstellung zuriick;
stattdessen breitet sich eine ,freizeitorientierte Schonhaltung“ (v. Rosen-
stiel) mit ,dosiertem Arbeitsengagement” (Pawlowsky) aus. Damit im
Zusammenhang entwickeln sich inflationdre Anspruchshaltungen, wobei
der Staat einmal als Opfer, dann aber auch wieder als Ausléser dieser
Anspruchsinflation angesehen wird. Das Streben nach Selbstverwirkli-
chung werde getragen durch ausgesprochen individualistisch-egoistische
Tendenzen (,,Konsum statt Kind“); Pflicht- und Gehorsamswerte wirden
gegenlber Selbstentfaltungs- und Autonomieanspriichen zuriickgedrangt.

Einige dieser Wertverschiebungen sind in der Tat empirisch belegbar.
Umstritten ist jedoch Ausmal und Stellenwert der Veridnderung: ob es sich
beispielsweise um Wertewandel oder aber um Einstellungswandel handelt.
Ferner ist nicht klar, ob Werte und deren Wandel lediglich als Epiph&nomen
struktureller Wandlungen (z.B. sozial-strukturellen Wandels, wirtschaftli-
chen Wachstums usw.) anzusehen sind. Wie dem auch sei: Fiir die psycholo-
gische Forschung ergibt sich die Aufgabe, gewandelte Wertvorstellungen in
den Bezugsrahmen der jeweils bevorzugten Forschungsperspektive einzu-
bringen: z.B. Zusammenhinge zwischen Werten und Bediirfnissen (Motiva-

8 Vgl. Katona (1965); Zahn (1964); Wiswede (1972).

%0 Vgl. Kutsch / Wiswede (1986); Heinemann (1987).

91 Inglehart (1977); Stiksrud (1985); Klages / Kmieciak (1979); Klages (1985); Kla-
ges et al. (1987).

92 7. B. Pawlowsky (1986) fiir den Arbeitsbereich, Windhorst (21985) fur den Kon-
sumbereich.
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tionen) herauszuarbeiten oder verinderten Anreizbedingungen Rechnung
zu tragen (z.B. veranderte Verstarkerqualititen im Rahmen lerntheoreti-
scher Forschung).

Ad 3: Indikatoren wirtschaftlicher Wohlfahrt:

Daten Gber psychische Zustandlichkeiten (z.B. Stimmungen, Erwartun-
gen) oder Einstellungen (z.B. iiber Zufriedenheit) werden haufig als soziale
Indikatoren wirtschaftlicher Wohlfahrt verwendet. Auch wenn man rein
subjektiven Daten gelegentlich mitrauen mag — Glatzer / Zapf®3 pladieren
fir eine Kombination ,harter (objektiver) und subjektiver Daten — geben
sie doch zusatzlichen AufschluB tber Defizitsituationen und mdgliche
Ansatzpunkte wirtschafts- und sozialpolitischer Bemiithungen. Wie bereits
Mishan®t ausgefiihrt hat, diirfte es kurzsichtig sein, die Verfligbarkeit tber
materielle Glter, das Versorgungsniveau von Haushalten als alleinigen
Indikator wirtschaftlicher Wohlfahrt anzusehen. So erbrachte bereits die
berithmt gewordene Studie von Easterlin® Uber die Beziehung zwischen
Sozialprodukt und persénlichem Wohlbefinden im interkulturellen Ver-
gleich keine Korrelation zwischen durchschnittlichem Realeinkommen
eines Landes und Gliick/Zufriedenheit der Bevélkerung. Auch Duncand
fand im Langsschnitt keinerlei Zusammenhang zwischen einem mittler-
weile gestiegenen Versorgungsniveau und subjektiver Zufriedenheit.

Die Erklarung fiir schwache oder fehlende Korrelationen sind sicherlich
auf verschiedenen Ebenen zu sehen?’. Einmal pflegt das Anspruchsniveau
mit wirtschaftlichem Wachstum ebenfalls zu wachsen, manchmal im
Gleichschritt, manchmal auch im Galopp (Anspruchsinflation). Auch ist die
Einschitzung des Versorgungsniveaus an bestimmten Vergleichsebenen
orientiert: an Vergleichen mit der Vergangenheit, an sozialen Vergleichen
mit Bezugspersonen und Bezugsgruppen, an Modellwirkungen, die durch
Medien vermittelt werden kénnen usw. Auch scheinen manche Personen-
gruppen leichter saturierbar, und schliefllich ist Zufriedenheit auch von
einer ganzen Reihe von Umstanden abhangig, die den Bereich der materiel-
len Giiterwelt nur in geringem MaBe tangieren: z. B. die Arbeitssituation mit
all ihren Aspekten, Gesundheit, private Geborgenheit, soziale Beziehungen,
okologisch-physische Umwelt usw. Somit ist Strimpel?® zuzustimmen,
wenn er feststellt, daB der mangelnde Gleichschritt zwischen einer Verbes-
serung der Versorgungslage und subjektivem Wohlbefinden nicht aus-

93 Glatzer / Zapf (1984).

94 Mishan (1969).

95 Easterlin (1974).

9 Duncan (1975).

97 Vgl. etwa Strumpel (1976), (1977), (1987).
98 Strimpel (1977).
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schlieBlich durch die Dynamik menschlicher Anspriiche — etwa im Sinne
einer Anspruchsinflation — zu erklaren ist.

Ad 4: Zur Krise der Wohlfahrtsgesellschaft:

Prosperierende Gesellschaften sind durch eine Reihe besonderer Problem-
felder gekennzeichnet, deren Entstehung und deren Folgen (auch) psycho-
logisch erklart werden kénnen. In folgendem seien drei solcher Problembe-
reiche herausgegriffen, die in neuerer Zeit auch psychologisch bearbeitet
worden sind: o6kologische Krisenerscheinungen, Schattenwirtschaft und
Arbeitslosigkeit.

Ein erstes Problem, das wir hier herausgreifen wollen, ist das fiir fortge-
schrittene Industriegesellschaften typische Gegensatzverhiltnis von Okolo-
gie und Okonomie. So evident es ist, da die Auswirkungen 6konomischen
Handelns nicht nur wirtschaftliche, sondern auch auler6konomische Sach-
verhalte betreffen, so ist die Problematisierung sogenannter externer
Effekte auBlerordentlich selten mit psychologischer Sonde untersucht wor-
den. Hier dominieren Ansitze im Umkreis der , Neuen Politischen Okono-
mie* sowie der Soziologie, die sich insbesondere mit den sozialen Konse-
quenzen 6konomischen Wachstums befaft hat.

Neben 6konomischen und sozialen Grenzen des Wachstums werden viel-
fach okologische Grenzen und Beschriankungen 6konomischen Verhaltens
diskutiert. Dabei hatte sich der Bericht des ,,Club of Rome*“ seinerzeit vor-
rangig auf die Verfiigbarkeit von Rohstoffen und den Raubbau verschwen-
derisch ausgebeuteter Ressourcen bezogen. Die wesentlichste Linie der
neueren Diskussion zielt jedoch weiter; sie besteht darin, sichtbar zu
machen, daB3 ungezigeltes Wachstum die Basis dessen beeintrdchtigt oder
zerstort, worauf Wachstum sich eigentlich griindet. Hier geht es nicht mehr
lediglich um Ressourcen, die eines Tages zu Ende gehen, sondern um die
Erosion von Umwelt: menschliche Arbeit dann nicht mehr im Verstindnis
einer produktiven, sondern auch zunehmend einer destruktiven Umweltver-
dnderung. Eine Erhéhung des Lebensstandards ist daher mit der partiellen
Gefahr einer EinbuBle von Lebensqualitiat verbunden, bis hin zu Schwellen-
werten, wo sich Lebensbedingungen durch ékonomisches Wachstum eher
verschlechtern.

Okologische Konsequenzen wirtschaftlichen Handelns sind auch Gegen-
stand der sogenannten Umweltpsychologie gewesen?®, die sich mit verschie-
denen Problembereichen beschiaftigt hat: Landwirtschaft und Stadtebau,
Umweltschutz und UmweltbewuBltsein, Konsum und Umwelt, Umweltbe-

99 Vgl. Proshansky / O’Hanlon (1977); Kaminsky (1978).

ZWS 108 (1988) 4



Okonomische Psychologie — Psychologische Okonomie 541

wegungen und Burgerinitiativen, Umgang mit Energie, Einstellung zu Ener-
gieformen, Arbeitsumwelten in der industriellen Produktion usw. Hier geht
es u.a. um die Frage, ob und inwieweit sich in der Bevolkerung — etwa auf-
grund des reklamierten Wertewandels und/oder mehr oder weniger sichtba-
rer Mifistinde (,,Umweltkrise“) — bereits eine Art ,,Umweltbewulitsein“ her-
ausgebildet hat. Dabei ist auch versucht worden, die Briicke von den soge-
nannten Werttypen (Konventionalisten, Resignierte, Idealisten, Realisten)
zum Okologischen Handeln zu schlagen!®. Nach dieser Segmentierung tritt
bei ,Idealisten“ hiufiger ein Auseinanderklaffen zwischen ,Denken und
Tun“ auf; Resignierte haben nach den Befunden noch weniger 6kologische
Handlungsmotivation als Konventionalisten und dementsprechend auch die
geringste Handlungsintensitat.

Sichtet man die bisher vorliegenden empirischen Ergebnisse, so diirfte das
AusmalB einer solchen Einstellungsinderung in der Tat wesentlich tber-
schatzt werden. Dies konnte bereits mit Olsons Modell zum kollektiven
Handeln!0! begrindet werden. Denn individuell eigenniitzige und zurechen-
bare Vorteile (oft meist 6konomischer Art) werden héher geschiatzt als der
(abstrakte, oftmals erst in ferner Zukunft einlésbare) Anteil an bestimmten
offentlichen Giitern, so daB dererlei Einstellungsanderungen oftmals nur zu
vorubergehenden Effekten fithren — z.B. langsameres Fahren auf der Auto-
bahn — oder auf blofen Lippenbekenntnissen beruhen, die nicht mehr grei-
fen, sobald der eigene Geldbeutel beriihrt wird. Dennoch ist die Anderung
des UmweltbewuBtseins in Teilbereichen spiirbar (z.B. im Hinblick auf die
Auswirkungen der Nutzung von Kernkraft), auch wenn die affektive Kom-
ponente mitunter die kognitive Ebene der Argumentation iiberdeckt.

Aus der Erforschung 6kologisch orientierten Konsumverhaltens geht im
ubrigen klar hervor, dal der Aspekt der ,social desirability“ bei Befragun-
gen dominiert; aber in eben diesem Sinne zeigt sich auch, da3 iber norma-
tive Einfliisse (soziale Kontrolle, Bezugsgruppeneffekte) wohl die starksten
Anderungen in die Richtung eines 6kologieorientierten Verhaltens initiiert
werden kénnen.

Das zweite ,,soziale Problem", das wir hier kurz ansprechen wollen, ist die
sog. Schattenwirtschaft!92, Hier werden insbesondere zwei Teilbereiche dis-
kutiert: innerh&usliche Eigenproduktion (diese als legale Form schatten-
wirtschaftlicher Betatigung) sowie Schwarzarbeit (diese als nichtlegal, im
Urteil der Biirger jedoch als weitgehend legitim). Der Ndhrboden schatten-
wirtschaftlicher Aktivitaten sind also vielfach verlagerte oder auch ero-
dierte Normen, die keine Bindekraft mehr entfalten.

100 Vgl. Franz / Herbert (1986).
101 Vgl. Olson (1968).
102 Vgl. Pelzmann (21988); Niessen / Ollmann (1987).
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Eine Reihe von diesbezliglichen Arbeiten befafit sich mit empirischen
Bestandsaufnahmen!® und versucht dartiber hinaus, das Auftreten schat-
tenwirtschaftlicher Aktivitidten mit einem Nutzenansatz zu erkldren:
Schwarzarbeit werde demnach angeboten, wenn fiir eine Person der erwar-
tete Nutzen aus illegaler Beschiftigung hoher ist als der aus legaler
Arbeitl®¢, Zusatzlich diirften jedoch — wie man aus den Theorien abweichen-
den Verhaltens ableiten konnte — die Wahrscheinlichkeit der Aufdeckung
(soziale oder juridische Kontrolle) sowie das zu erwartende Strafmal weitere
wichtige Variablen fiir das Auftreten von Schwarzarbeit sein. Auch werden
— im Sinne der Chancenstruktur-Theorie — unterschiedliche Gelegenheits-
und Méglichkeitsstrukturen relevant sein!%. Schliefilich ist es von Belang, in
welchen sozialen Beziehungsnetzen die betroffene Person steht: ob sie
»Ansteckwirkungen* ausgesetzt ist, ob Bezugsgruppen-Effekte gegeben
sind oder ob positive Modellwirkungen (i.S. des Modell-Lernens) gegeben
sind.

Das Thema Arbeitslosigkeit — das dritte Krisenfeld, das wir hier heraus-
greifen — ist insbesondere in seinen Entstehungsbedingungen 6konomisch
und soziologisch bearbeitet worden (z.B. in Bezug auf strukturelle Defizite
bestimmter Personenkreise in bestimmten Arbeitsmarktsegmenten). Psy-
chologische Dimensionen von Arbeitslosigkeit sind jedoch in zwei verschie-
denen Problemfeldern erkennbar. Zum ersten: Sind psychische Faktoren
(z.B. veranderte Einstellungen zur Arbeit, Abnahme der Arbeitsmotivation,
geringere Mobilitatsneigung, nachlassendes Engagement, gedampfte Kom-
promiBibereitschaft) mitverantwortlich fur Arbeitslosigkeit?196 In der Tat
konnte Arbeitslosigkeit (i.S. des Vergleichsniveaus fiir Alternativen) eine
durchaus lohnende Alternative darstellen. Die Auswirkungen von Arbeits-
losigkeit sind heute — etwa im Gegensatz zu den Ergebnissen der Marien-
thal-Studie der 30er Jahre — durch die Existenz eines engmaschigeren Auf-
fangnetzes sozialer Sicherungen abgemildert, und in manchen Fillen
konnte gerade dieses Sicherungsnetz ein Anreizsystem darstellen: durch
Arbeitslosenunterstiitzung plus Schwarzarbeit plus Steuerhinterziehung
Nutzen zu maximieren und sich kontrollierender Sanktionen zu entziehen.
Allerdings tUbersieht die Studie von Noelle-Neumann, die Arbeitslosigkeit
als Folge des Verfalls von Arbeitsmotivation und Arbeitsengagement deuten
mochte, die zahlreichen strukturellen Faktoren, die zur strukturbedingten
Segmentierung und Freisetzung von Arbeitskraften fithren!07.

103 Vgl. Niessen / Ollmann (1987).
104 de Gijsel (1984), TT1f.

105 Vgl. hierzu Niessen / Ollmann (1987). Zusammenfassend zur Thematik des
abweichenden Verhaltens siehe: Wiswede (21979).

106 So meinen es jedenfalls Noelle-Neumann / Gillis (1987).
107 Vgl. kritisch: Reuband (1987).
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Eine zweite psychologische Dimension von Arbeitslosigkeit sind psycho-
soziale Belastungen. Fir die von Arbeitslosigkeit ,,echt” Betroffenen zeigen
neuere Untersuchungen!® jedoch tbereinstimmend, da} die auftretenden
psychischen und sozialen Belastungen durch Arbeitslosigkeit wesentlich
starker empfunden werden als die unvermeidlichen ¢konomischen Ein-
schrankungen. Ganz offensichtlich gilt auch im Zeitalter der Freizeit- und
Konsumorientierung, dafl Beruf und Arbeit immer noch als die wichtigsten
Quellen sozialer Geltung und des Selbstwertgefiihls angesehen werden. Das
Gefaihl der eigenen Niitzlichkeit ist heute nach wie vor an die Ausiibung
einer beruflichen Tatigkeit gebunden. Ein Verlust der Arbeitsrolle fiihrt
daher im Ausmal der Hochbewertung beruflicher Tatigkeit zu einer emp-
findlichen Rollenschrumpfung, die das Selbstwertgefiihl in hohem MaBe
einzutriiben und eine Identitatskrise auszulésen vermag.

Der Arbeitslose — zumal in einer Umgebung, in der sonst keine Arbeitslo-
sen wohnen — gilt durchweg als Gezeichneter, der fiir sein Schicksal selbst
verantwortlich ist und mit dem man lieber nicht verkehren mdchte. Die
etwas voreilige Assoziation von ,arbeitslos = arbeitsscheu“ verstirkt die
Verstrickung in die Defizitsituation. Die psychische Belastung wird meist
begleitet von einer fortschreitenden sozialen Desintegration. Der Wegfall
der Kontakte zu Kollegen im Arbeitsbereich ist erst der Anfang eines mégli-
chen Verlustes gesellschaftlicher Bindungen: er setzt sich im Freundes- und
Bekanntenkreis fort und wirkt bis in die familialen Bindungen hinein. Die
Belastungssituation ist bei den iiber 50jahrigen Mannern sowie bei jiingeren
Arbeitslosen am deutlichsten, wobei diese Gruppen auch am starksten
durch Selbstzuschreibung belastet sind. Die verédnderte Zeitperspektive
mitsamt der Unstrukturiertheit des Alltags tut ein tbriges, um die soziale
Desintegration fortzusetzen.

4.3 Psychologie des Geldes/Einkommens

In diesem Abschnitt geht es um Sachverhalte, die im weitesten Sinn mit
Geld zu tun haben und die bisher gleichfalls {iberwiegend unter Makroper-
spektive behandelt worden sind. Dabei handelt es sich um folgende — etwas
heterogen wirkende — Teilbereiche:

(1) Geld als generalisierter Verstarker und als Austauschmedium

(2) Geld in seiner Eigenschaft als , Geldeinkommen®, ,Bezahlung”, ,Ent-
gelt 109

(3) Verteilungsgerechtigkeit und relative Deprivation

108 7, B. Heinemann (1978), Kutsch / Wiswede (1978), Pelzmann (21988).

103 Rein 6konomisch gesehen kann Geld grundsatzlich nicht als Einkommen ange-
sehen werden, da die Entstehungsbedingungen andere sind.
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(4) Fragen der Besteuerung: Steuergerechtigkeit, Steuermoral, Steuerwi-
derstand, Steuerhinterziehung

(5) Geldwert und Geldwertveranderungen, insbesondere Wirkungen der
Inflation*

(6) Einstellungen zum Sparen, Priaferenzen fiir bestimmte Sparformen etc.

Ad 1: Geld als generalisierter Verstirker:

Geld ist fiir Okonomen meist der gemeinsame Nenner, in denen Nutzengro-
Ben aufgerechnet und auf dem Markt getauscht werden kénnen. Psychologi-
sche Nutzentheorien beziehen sich — wie ausgefithrt — auch auf nicht geld-
werte Guter: Geld ist nur ein Austauschmedium neben anderen!!?, wobei
Geld grundsatzlich gegen andere Giiter (z.B. Informationen, Liebe, Macht,
Konsumobjekte) getauscht wird, also nicht wiederum gegen Geld (Aus-
nahme: Kleingeld, ,,Geldwasche", Falschgeld gegen richtiges Geld usw.). Im
Rahmen faktischer und virtueller Tauschvorginge kommt dem Geld die
Rolle eines ,,generalisierten Verstarkers® zu. Damit ist (i.S. der Lerntheorie)
gemeint, daBl Geld prinzipiell alle priméren Bediirfnisse (wie Hunger,
Schutz vor Kélte, soziale Sicherheit usw.) abdecken kann und ferner einen
groBen Anteil sekundirer Bediirfnisse (Verstarker) tangiert (Macht, Aner-
kennung, Erfolg usw.), so daB die Verfiigung iiber Geld in einem gewissen
Ausmall Verfiigung iiber Verstdirker generalisiert. Zwar dehnt sich der
Umkreis dessen, was mit Geld u.U. erkauft werden kann, stindig aus:
Sexualitit, Fugsamkeit, ein Sitz im Parlament, ein Doktortitel usw., und in
dem Mafle, in dem Objekte , Warencharakter” (Marx) annehmen und auf
dem Markt als Tauschgiiter in Erscheinung treten, wird die Funktion des
Geldes als Interaktionsmedium aufgewertet. Dennoch verbleiben Bereiche,
die durch Geld nicht erreichbar sind: Gefiihle, z. B. Liebe oder Respekt kann
man nicht kaufen; manche Positionsgiiter sind durch Geld nicht zu erwer-
ben; auch die Gesundheit ist nur partiell durch Geld zu garantieren.

Sehr fruhzeitig haben schon Kulturanthropologen!!! auf den Symbolwert
des Tauschmediums Geld hingewiesen, ein Gedanke, der dann spéter in
Parsons’ Theorie symbolischer Interaktionsmedien!!? wieder aufgegriffen
wurde. Dabei wird deutlich, daB dem Geld jenseits seiner 6konomischen
Bedeutung — etwa als Kaufkraftfaktor — zahlreiche soziale und psychische
Funktionen aufgebiirdet wurden, die letztlich auch aus dem kulturellen
Kontext abgeleitet werden missen und erst vor diesem Bezugssystem
»Sinnhaftigkeit" erlangen.

110 Zur Theorie der Austauschmedien vgl. Parsons (1976); Foa / Foa (1980).
111 Polanyi (1957, 1968); Firth (1963).
112 Parsons (1976).
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Ad 2: Geld als Einkommen:

Fiir die 6konomische Analyse ist das Einkommen — von der Verwendungs-
seite her gesehen — primar Kaufkraft bzw. — in keynesianischer Betrachtung
— die Summe der Spar- und der Konsumquote. Soziologen betrachten das
Einkommen gern als Statusfaktor: als eine von mehreren Komponenten des
sozialen Status bzw. der Schichtzugehorigkeit. Psychologen sehen dariiber
hinaus die symbolischen Aspekte des Einkommens als Quelle des Selbst-
wertgefiihls und der sozialen Anerkennung.

Im allgemeinen neigt man in der Arbeits- und Organisationspsychologie
dazu, die Rolle des Einkommens bzw. der Bezahlung herunterzuspielen. So
bekunden Arbeitspsychologen und Soziologen, die an Maslow!!? orientiert
sind, daB Menschen nach Erreichen eines gewissen Sattigungsgrades eher
hohere Bedirfnisse befriedigen wollen und insofern die Ebene des bloB
materiellen Denkens verlassen haben. Auch Herzbergllt findet, dafl die
Bezahlung eher eine Art , Hygienefaktor" sei und keine besondere Anreiz-
wirkung mehr entfalte, daB man sich vielmehr lediglich davor zu hiten
habe, signifikante Defizitsituationen heraufzubeschwéren. Die empirischen
Belege!!5 scheinen diese Annahmen nur sehr bedingt zu bestédtigen. Insbe-
sondere wird man gerade aus psychologischer Sicht nicht in den Fehler ver-
fallen, das Einkommen lediglich als 6konomisch-materielle Grofe, gewis-
sermalen vornehmlich als Kaufkraftfaktor zu betrachten. Das Einkommen
breitet insofern eine Art Halo-Effekt aus: es signalisiert zahlreiche psy-
chologisch relevante Sachverhalte: Sozialprestige, soziale Einordnung,
Marktwert, Selbstwertempfinden, Leistungswiirdigung und vieles andere,
so daBl im Umkreis des Einkommens zahlreiche bedeutungsschwere und z.T.
symboltriachtige Attributionen zu finden sind, die vor einer Unterschitzung
des Faktors Einkommen bzw. Bezahlung im Umkreis der Anreizsysteme
menschlichen Handelns warnen sollten. Daf3 dieser Bedeutungsgehalt des
Geldes aus tibergreifenden kulturellen Wertsystemen abgeleitet werden
muB, wurde im Hinblick auf kulturanthropologische Befunde schon betont.
Aber auch subkulturell und rollenspezifisch diirfte dieser Bedeutungsgehalt
stark variieren. So verbindet sich bei méannlichen abhingig Beschaftigten
mit dem Einkommen auch eine wesentliche Dimension des sozialen Status;
bei weiblichen Arbeitnehmern oder bei Selbstindigen ist dies jedoch weni-
ger ausgepragt.

Im Umfeld des Einkommens sind verschiedene Aspekte Gegenstand
besonderer Betrachtungen gewesen: der Einkommensrhythmus (monatlich/
wochentlich/téglich; regelmaBig/schwankend), die Einkommenserfahrung

113 Maslow (21970).
114 Herzberg (1959).
115 Vgl. etwa Lawler (1971).
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(Stetigkeit/Unstetigkeit; hochstes/niedrigstes Einkommen der Vergangen-
heit), die Einkommenserwartung (sicherlich abhangig von der Einkom-
menserfahrung: positiv/negativ; optimistisch/pessimistisch; sicher/unsi-
cher), das relative Einkommen (im Vergleich mit anderen, insbesondere den
relevanten Bezugspersonen), die Mitheerinnerung (Kognitionen dariiber,
wie mihevoll/mihelos das Einkommen erworben wurde) usw. usf. Mit
diesen und &hnlichen Aspekten im Umkreis des Einkommens haben sich
sowohl Okonomen!!6 wie auch Psychologen!!” befaBt und hier entspre-
chende Hypothesen formuliert, wie etwa diese:

— Einkommenserwartungen hingen vom hochsten Einkommen der Vergan-
genheit ab118,

— Je intensiver die Miihe beim Erwerb eines Einkommens, desto héher die
Konsumresistenz!19 (damit die Sparneigung);

— Einkommensveranderungen fithren nur dann zur Frustration (relativen
Deprivation), wenn man schlechter abschneidet als die relevanten Ande-
reni20,

Die Wahrnehmung des Einkommens der anderen ist eine wichtige Bezugs-
grofe im Hinblick auf die Zufriedenheit/Unzufriedenheit mit der eigenen
Bezahlung. Von Relevanz ist hier — austauschtheoretisch gesprochen — das
Vergleichsniveau (fritheres Einkommen, die Einkommensentwicklung), das
soziale Vergleichsniveau (das Einkommen der relevanten Anderen) und das
Vergleichsniveau fiir Alternativen (welche Marktchancen stehen offen?; wo
ist mehr zu bekommen?; welche kompensierenden Gratifikationen stehen
bereit? usw.). Die Wahrnehmung des Einkommens der anderen — das soziale
Vergleichsniveau also — ist auch der Hauptanwendungsfall der sog. Equity-
Theorien!?!, die der Frage nachgehen, wie das Individuum auf die Wahrneh-
mung distributiver Ungerechtigkeit reagiert (zu eigenen Gunsten: damit
wird man durch geeignete kognitive Strategien eher fertig; zu eigenen
Ungunsten: dies 16st verhaltensaktive Strategien aus oder fiihrt im blockier-
ten Falle zu kognitiven Selbstheilungsprozessen, bei deren Versagen aller-
dings zu einer sozialen Dauerdeprivation).

116 Z.B. Modigliani (1949); Duesenberry (1952); Friedman (1953); Schmdlders
(19686).

17 7,.B. Katona (1965); Wiswede (21973).

118 Diese Hypothese ist psychologisch allerdings problematisch.

118 Dies erklart u. a., weshalb die ,,Generation von Erben“ eine freiziigigere Einstel-
lung zum Vermoégen und einen lockereren Umgang mit Geld hat, als z.B. die Gene-
ration des Wiederaufbaus nach dem Kriege.

120 Vgl hierzu den nichsten Abschnitt.

121 Vgl. Adams (1965); Walster (1976).
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Ad 3: Verteilungsgerechtigkeit und relative Deprivation.:

Vorstellungen tiber distributive Gerechtigkeit (Homans) bilden auch die
Grundlage kollektiver Reaktionen im Hinblick auf Verteilungskonfliktel22.
Voraussetzung ist hier zunachst der soziale Vergleich, wobei soziale Grup-
pen sich innerhalb gewisser Ahnlichkeitsklassen vergleichen!2’. Das subjek-
tive Geftihl der relativen Deprivation entsteht jedoch dariiber hinaus erst
dann, wenn der Vergleich zu eigenen Ungunsten ausfillt und die zugrunde
liegende Verteilung als illegitim/ungerecht empfunden wird. Dartiber hin-
aus durfte es von Bedeutung sein, ob Personen/Personenmehrheiten sich
selbst oder andere Umsténde (z.B. , die Gesellschaft”) fiir das Ungleichge-
wicht verantwortlich machen!?4.

Eine Person/Gruppe P durfte also unter folgenden Voraussetzungen rela-
tiv depriviert sein:

a) P hat die Chance, sich mit O zu vergleichen (z.B. aufgrund direkten Kon-
takts, aufgrund von Medien)

b) P vergleicht sich mit O (z.B. aufgrund der perzipierten Ahnlichkeit)
c) P perzipiert/kogniziert, weniger als O zu erhalten

d) P empfindet diese Diskrepanz (i.S. der Equity-Theorie) als ungerecht/
illegitim, weil und insofern P’s Input-Outcome-Verhiltnis groBer ist, als
das von O

e) Reaktionen auf wahrgenommene distributive Ungerechtigkeit richten
sich nach dem AusmaB der relativen Deprivation sowie den Kontroll-
moglichkeiten (Zuschreibung von Verantwortung sowie wahrgenom-
mene Méglichkeiten zur Anderung von Verhiltnissen).

Einige der hier erwahnten Variablen wurden von Gurin / Epps!?® empi-
risch getestet; die abhéngigen Variablen waren: Mobilitdtsneigung, Neigung
zu kollektiven Protesten. Gurr!?6 untersuchte Zusammenhinge zwischen
Deprivationsindex und der Rangordnung politischer (6konomischer) Unru-
hen. Die Daten zeigen, daBl das AusmaQ der relativen Deprivation zwar eine
notwendige, aber keine hinreichende Bedingung dafur ist, sich in sozialen
Konfliktsituationen zu engagieren. Aus der Erforschung sozialer Unruhen
und Revolutionen wissen wir {iberdies!??, dal solche Reaktionen insbeson-
dere dann einsetzen, wenn hochgespannte Erwartungen systematisch aufge-

122 Vgl. hierzu: Gurr (1970); Pettigrew (1967); Yuchtman-Yaar (1986).
123 Vgl. Runciman (1961).

124 Vgl. Urry (1973); Gurin / Epps (1975).

125 Gurin / Epps (1975).

126 Gurr (1970).

127 Davies (1973).

t2
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baut worden sind, die dann enttiduscht werden. Auch die wahrgenommene
Instrumentalitat!?8 bzw. Erfolgswahrscheinlichkeit solcher Aktionen diirfte
u.a. auch mit der Organisierbarkeit bestimmter Gruppeninteressen!??
zusammenhéngen. Die individuellen sowie die kollektiven Bewiltigungs-
strategien reflektieren zweifellos in hohem MaBe gesellschaftstypisch ver-
breitete Kontroll-Ideologien!3?; so etwa die amerikanische Erfolgszuver-
sicht (American dream): jeder sei seines Gliickes Schmied, gleiche Chancen
fur jedermann, usw. Andererseits kann ein Zurickfallen des Versorgungsni-
veaus hinter frihere Standards das politische System unterminieren (z.B. in
Rumanien oder in Polen).

Ad 4: Steuermoral, Steuerwiderstand und Steuerhinterziehung:

In engem Zusammenhang zu der im vorigen Abschnitt angeschnittenen
Frage der Verteilungsgerechtigkeit sind psychische Reaktionen auf Besteue-
rung bzw. Steuererhéhung zu sehen. Mit diesen Fragen hat sich in Deutsch-
land insbesondere Schmélders befaBt. Schmolders Entwiirfe zu einer
Finanzpsychologie!3! sind zwar weitgehend Programm geblieben — insbeson-
dere was die substantielle theoretische und empirische Forschung betrifft —
jedoch ist der Teilbereich ,Steuern“ im Rahmen einer ,psychology of taxa-
tion“ Gegenstand eingehender psychologischer Untersuchungen gewesen!32,
Die relevanten Groflen sind hierbei: Steuermoral, Steuergesinnung und
Steuermentalitidt (als intervenierende Variable) sowie Steuerwiderstand,
Steuerausweichung und Steuerhinterziehung (als Response-Variablen). Die
Steuerpsychologie hat u.a. dafiir Erkldrungen anzubieten, warum die
Steuermoral und der Steuerwiderstand in verschiedenen Lindern unter-
schiedlich ausgeprigt ist. Die vorliegenden Vergleichsdaten!® zeigen nam-
lich, da ,Einfach-Modelle“ nicht erklarungskraftig sind: z.B. die An-
nahme, daBl Steuerwiderstand vorwiegend eine Funktion der Steuerhéhe
sei; zusidtzlich sind Einstellungsmuster und kulturelle Traditionen zu
berucksichtigen (z.B. die tendenziell ,schlechtere* Steuermoral in lateini-
schen Lindern). Ein weiteres Einfach-Modell ist die Annahme einer Balance
zwischen Steuern und ,benefits“: Erst wenn die als Kosten aufzufassenden
Steuern nicht durch ein gleich hohes MaB dafiir eingetauschten Nutzens
ausgeglichen werden koénnen, steige die Wahrscheinlichkeit fiir Steuer-
hinterziehung!34. Hier wird iibersehen, dafl solcherlei benefits aus der Sicht

128 Vgl. Yuchtman-Yaar (1986).

122 Vgl. Offe (1973).

130 Vgl. Mizruchi (1964); Gurin et al. (1969).

131 Schmdlders (1966, 1975).

132 Vgl. etwa Lewis (1982); Groenland / Van Veldhoven (1983).
133 Vgl. etwa Lewis (1982).

134 Vogel (1974).
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des handelnden Individuums allenfalls die Partikel eines Kollektivguts sein
kénnen.

Vogels bahnbrechende Studie von 1974 zeigte einmal die Schwierigkeiten
der empirischen Ermittlung von Steuervergehen (Dunkelziffer), unterstrich
jedoch andererseits die Notwendigkeit, diesen Problembereich zu ,,psycho-
logisieren“. Dabei sollte auch sichtbar werden, daB Steuerhinterziehung
und Steuervermeidung zu den ,schwach abweichenden® Verhaltensweisen
gehoren: Diese Tatbestinde werden nicht als kriminell angesehen und ran-
gieren weit hinter solchen Delikten wie: Trunkenheit am Steuer oder einfa-
cher Diebstahl (allerdings scheint die moralische MiBbilligung im Ausmal
der absoluten Hohe des hinterzogenen Betrages progressiv anzusteigen).
Vielfach — insbesondere in bestimmten L&ndern und auch in bestimmten
Bezugskreisen — scheinen (leichte) Vermeidungs- und Hinterziehungsstrate-
gien eher eine Art Kavaliersdelikt darzustellen und (partiell) gar positiv
sanktioniert zu werden (Zuschreibung von , Cleverness").

In der empirischen Forschung zur Steuermoral werden zahlreiche Ein-
fluBgroBen hervorgehoben. So nennt Lewis Aspekte der Kontrolle (z.B.
Haufigkeit von Uberpriifungen), Wahrnehmungen und Haltungen der
Steuerzahler (einschlieBlich impliziter Hypothesen iiber Aufdeckungswahr-
scheinlichkeit), Einstellungen zur Besteuerung im Hinblick auf das eigene
wirtschaftliche Wohlergehen, Personlichkeitsmerkmale des Steuerzahlers
(wie Einkommen, Pflichtgefiihl, Risikofreudigkeit) sowie soziales Umfeld
(Art der Kontakte, Ansteck- und Modellwirkungen). Eine dhnliche Liste von
Faktoren bieten Wdrneryd / Walerud!3 an: Sie beschreiben als relevante
Faktorenbiindel: finanzielle Belastungssituation, Gefiihl der Ungleichbe-
handlung, Gelegenheiten, Gruppeneinflul sowie Personlichkeitsmerkmale.

Die hier genannten Mehr-Faktoren-Ansétze kénnten zweifellos starker
gebundelt werden, wenn man sie in den Rahmen iibergreifender Theorien
stellt. Weil und insofern Steuerhinterziehung als , Wirtschaftskriminalitat“
eine Form abweichenden Verhaltens darstellt, sollten die vorliegenden For-
schungsergebnisse und Konzepte zur Erklarung devianten Verhaltens
genutzt werden. Nach unserer Vorstellung ist hier die Chancenstruktur-
Theorie!?® in besonderer Weise relevant, die von differentiellen Gelegen-
heitsstrukturen ausgeht. Auch wére wieder an die Einbettung in lerntheore-
tische Konzepte zu denken (Verstiarker-Theorien, Theorien des Modell-Ler-
nens). Pelzmann!3? macht tiberdies darauf aufmerksam, dal das Auftreten
von Steuerwiderstand durch die Reaktanztheorie erkldrt und vorausgesagt
werden kann.

135 Wdrneryd / Walerud (1982).
136 Cloward / Ohlin (1960).
137 Pelzmann (21988).
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In engem Zusammenhang mit der Widerstandsproblematik steht auch die
Ubergreifende Frage nach den ,steuernden® Wirkungen, die von Steuern
ausgehen. Manche Wirkungen sind z.T. intendiert: So erfiillt beispielsweise
die Tabaksteuer den Nebenzweck, den Tabakkonsum zu senken — meist nur
mit kurzfristigem Erfolg — und die Benzinsteuer den begleitenden Zweck,
energiesparend zu fahren oder auf andere Verkehrsmittel auszuweichen.
Andere Auswirkungen sind nicht beabsichtigt, z. T. hochst unerwiinscht: So
fuhrt beispielsweise die Einfithrung der Quellensteuer zur Kapitalflucht, so
daB sich die MaBnahme als Fehlschlag erweist. Im Zuge dieser Meidungs-
strategien — seien sie legal oder illegal — kann es auch zu Initial- und Uber-
reaktionen kommen, die kollektiv geteilt werden und neue Vermeidungs-
muster entstehen lassen.

Ad 5: Geldwert und Geldwertinderungen:

Geld kann seine Rolle als generalisierter Verstarker nur dann spielen,
wenn eine gewisse Persistenz des Tauschwertes gewihrleistet bleibt. Jen-
seits individuell unterschiedlicher Verstirkerwirkungen sowie unterschied-
licher Einschatzungen des Geldwertes aufgrund differentieller Mitheerinne-
rung scheint auch die spezifische Form des Geldes das Wertempfinden zu
beeinflussen. So ist z.B. bekannt, dal man ausléandisches Geld leichter aus-
gibt oder dafl Miinzen ein subjektiv geringerer Wert zugeschrieben wird als
Papiergeld!3s.

Im Rahmen objektiver Geldwertanderungen ist insbesondere die Inflation
Gegenstand auch des psychologischen Interesses gewesen!3. Dabei wurde
frithzeitig zwischen schleichender (,,creeping“) und galoppierender (,,runa-
way*) Inflation unterschieden, fir die offensichtlich unterschiedliche
GesetzmafBigkeiten gelten: Creeping-Effekte konnen bis zu einem gewissen
AusmaB ,falsche Realitat” (Geldillusion) vorgaukeln. Schon Katona befaBte
sich mit gewissen ,,Anomalien” im Umkreis dieser Geldillusion, z. B. mit der
(6konomisch nicht erklarbaren) Tatsache, daBl Individuen trotz steigender
Inflationsrate ihre Sparquote erhéhen. Katona erklart dies damit, dal Indi-
viduen inflationédre Tendenzen unter bestimmten Umstanden mit , schlech-
ten Zeiten“ gleichsetzen und diese als Signal zu verstarktem Sicherheitsspa-
ren verstehen. Ganz offensichtlich gibt es hier aber gewisse Schwellenwerte
und Toleranzbereiche, die ihrerseits von bisherigen Inflationserfahrungen
und Zukunftserwartungen abhingen diirften.

Vorliegende empirische Untersuchungen!4® richten sich einmal auf das
Zustandekommen jener ,Schwellen“ (,signal detection“), wobei die

138 Vgl. Lea (1987).

139 Vgl. etwa Katona (1951) sowie das diesbeziigliche Sonderheft des Journal of
Economic Psycology: Wirneryd / van Raaij (1983).
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Schwelle als von zwei Faktoren abhéngig gesehen wird: von der Héhe der
Inflationsrate — hier wiren sicherlich Gewodhnungseiffekte bzw. Adapta-
tionsniveaus einzubeziehen — und dem Ausmafl der Aufmerksamkeit (,,noisi-
ness“). Zum anderen werden die Erwartungsstrukturen selbst thematisiert.
Schon Katona betonte — neben Faktoren wie Einkommens- und Preisent-
wicklung — die Bedeutung politischer Einstellungen sowie des Vertrauens in
die Regierung. Relevant ist auch die , Preisaufmerksamkeit“: die Sensibili-
sierung in bezug auf Preisdnderung, wobei einige Preise besondere Signal-
wirkungen haben kénnen (z.B. die Bierpreise, die Benzinpreise). Auch
mogen — wie Svenson / Nielsson!#! gezeigt haben, Inflationserwartungen im
Sinne ,sich selbst erfiillender Prophezeiungen“ wirken (z.B. die bewufite
Einbeziehung von ,Preisgleitklauseln“ bei Geschéaftsabschliissen).

Ad 6: Sparquote und Sparverhalten:

Auch das Thema ,Sparen“ ist in psychologischer Hinsicht — sehr im
Gegensatz zum Konsumentenverhalten — eher unter Makroperspektive gese-
hen worden. Hier sind es wiederum Katona und Schmolders gewesen, die
das Sparverhalten einer genaueren psychologischen Analyse unterzogen
haben!42. Ausgangspunkt der Analyse des Sparverhaltens ist die Einsicht,
dalB die Sparquote nicht nur eine Funktion der Sparfihigkeit (die vor allem
einkommensbedingt ist) darstellt, sondern auch der Sparwilligkeit. Diese
Neigung zum Sparen ist wiederum von Erwartungen und Planen abhangig.
Wahrend nun die Analyse von ,Planen“ (Lebenspliane, Konsumpléine,
Sparplédne usw.) in der Forschung eher unterbelichtet erscheint, stand die
Untersuchung von Zukunftserwartungen stark im Vordergrund; hier aller-
dings mehr im Sinne einer Bestandsaufnahme, etwa auf den Dimensionen
Vertrauen/MiBtrauen, Pessimismus/Optimismus, Sicherheit/Unsicherheit.
Unzureichend untersucht sind jene EinflugréBen, die ihrerseits Erwartun-
gen beeinflussen und u.U. kaleidoskopartig umstrukturieren; man denke an
abrupt umschlagende ,Erwartungen“ oder an plétzlich auftretenden Bér-
senverfall. Hier scheinen kollektive Reaktionen, Ansteckwirkungen und
Relaiseffekte — verstarkt auch durch die akzelerierende Wirkung der Medien
— entscheidend beteiligt zu sein143.

Bei der Analyse der Sparbereitschaft spielt die Zeitperspektive eine
gewichtige Rolle. Die ,,Unmittelbarkeit der Krifte* (Lewin) spricht eigent-
lich eher im Sinne einer unmittelbaren Bedirfnisbefriedigung, wahrend

140 Vgl. die Beitrage in Warneryd / van Raaij (1986) sowie Wdrneryd / Walerud
(1982); Blomquist (1983).

141 Svenson / Nielsson (1983).

142 Vgl. Katona (1965); Schmélders (1966); Fricke (1968).

143 Vgl. hierzu unsere Ausfiihrungen iiber die Ursachen der Gleichrichtung des Ver-
haltens in Kap. 1.1.
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Sparen die Entwicklung eines ,,deferred gratification pattern“ — Durchlau-
fen einer Art Durststrecke, Verzicht auf Befriedigung hier und heute zugun-
sten einer méglicherweise héheren Belohnung in der Zukunft — bedeutet.
Der Kreis um Mischel!#* hat sich mit diesem Zeitaspekt des Sparens befafit;
die Ergebnisse lassen den SchluB zu, daB Sparentscheidungen um so eher
getroffen werden

— Je starker sparorientierte Normen internalisiert wurden,;

— je attraktiver hohere und weitergesteckte Ziele gegeniiber Teilzielen
wahrgenommen werden,;

— je starker die unmittelbaren Konsumbedurfnisse befriedigt sind;

— desto eher die Zukunft ,, Unmittelbarkeit“ erlangt.

Die , Unmittelbarkeits-These“ zielt darauf ab, daB die erwartbare
Zukunft plastisch, sichtbar und konkret vor Augen steht, und da3 die Wahr-
scheinlichkeit des Auftretens dieser vorgestellten Zukunft (z.B. niedrige
Rente bei langer Lebenserwartung, Ausbildung der Kinder, Planung eines
Hauses, drohende Arbeitslosigkeit) entsprechend hoch veranschlagt wird.

Dies wirft bereits einiges Licht auf die jeweiligen Sparziele: Sparen fiur
bestimmte Konsumobjekte, Vorsorgesparen, Sparen zur Vermégensbildung,
Sparen fiir die Versorgung der Kinder etc. Ordnet man diese Ziele nach der
Konsumnéhe, so lassen sich unterscheiden: bestimmtes Zweck-Sparen,
unbestimmtes Zweck-Sparen und Selbstzweck-Sparen. Letzteres ist ein
Fall fur intrinsische Motivation: Sparen hat selbst Verstarkereigenschaft
(Selbstverstarkung). Sparziele adndern sich selbstverstindlich mit der
Lebensphase!4s, wobei die Sparleistungen aus naheliegenden Griinden zwi-
schen dem 55. und dem 65. Lebensjahr am hochsten sind. Die Dreilig- bis
FinfunddreiBligjahrigen sind dabei risikofreudiger als altere, was sich auch
in der Praferenz fiir bestimmte Sparformen &uBert.

Sparmotive lassen sich unmittelbar auf Sparziele beziehen; sie sind das
Ergebnis lebenslanger Konditionierung im Lauf des Sozialisationsprozes-
ses, wobei die Ubernahme bestimmter Sparnormen (und Kreditnormen)
durch Modellwirkung von besonderer Bedeutung sein diirfte. Hier entstehen
auch persistente Einstellungen und eingefahrene Regeln oder Gewohnhei-
ten, nach denen gespart wird. Wie bereits angedeutet, pflegen sich Sparmo-
tive zu wandeln (funktionelle Autonomie von Motiven) und sich von ihrer
Motivgrundlage zu lgsenl46. Oft werden gewohnheitsmaBiige Handlungen
vollzogen, wo Sparziele nur noch diffus definiert sind.

144 Mischel (1961); Mischel / Ebbesen (1970); u.a.
145 Vgl. die empirische Studie ,,Soll und Haben* (1984).
16 Vgl. Wiswede (21973).
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Im Bank- und Sparkassenbereich sind verschiedentlich Typologien des
Sparverhaltens entwickelt worden. Die Vorgehensweise dhnelt den Metho-
den der Marktsegmentierung beim Konsumentenverhalten; neben sozio-
demographischen Merkmalen (wie Alter, Einkommen, Status) werden auch
Einstellungsparameter (Sparmentalitit, Einstellung zum Risiko), Erwar-
tungstypen (wie: Pessimismus, Vertrauen in die Zukunft) oder Persénlich-
keitsmerkmale (z.B. Personlichkeitsstarke, VerantwortungsbewuBtsein) als
relevante Segmentierungskriterien erhoben. Eine der gelaufigsten Typolo-
gien 1aBt sich am ehesten auf das Konzept der Leistungsmotivation1#’
zuriickfithren, wonach erfolgsuchende Individuen aktiv den Erfolg anstre-
ben und auch ein gewisses (mittleres Risiko) in Kauf nehmen — sie nehmen
hiufiger Kredit in Anspruch (,,Kredittyp*“), bevorzugen Aktien statt Obliga-
tionen ete. — wiahrend miBerfolgsmeidende Typen entweder sehr vorsichtig
agieren — sie bevorzugen sichere Anlagen, wie etwa Obligationen, tendieren
zu dauerhaften Giitern, die Sicherheit verbiirgen (z.B. Immobilien) — oder
gelegentlich auch duBerst spekulative Risiken eingehen (wobei sie den MiB-
erfolg nicht sich selbst attribuieren miissen)!48.

5. Psychologie einzelwirtschaftlicher Prozesse

5.1 Psychologie im Bereich der Produktion

In unserem kurzen Uberblick zum gegenwartigen Stand der Arbeits- und
Organisationspsychologie!4® konzentrieren wir uns — der Verschrinkung von
Wirtschafts- und Sozialpsychologie eingedenk — auf die sozialwissenschaft-
lichen Aspekte dieser Thematik. Das bedeutet z.B. im Hinblick auf arbeits-
psychologische Problemstellungen, daf Fragen der mehr ingenieurwissen-
schaftlichen oder eher ergonomisch vorgehenden Arbeitspsychologie (Arbeits-
platzanalyse) weitgehend ausgeklammert werden!??. Auch werden Fragen
der psychologisch orientierten Arbeitsanalyse (Tétigkeitsanalyse), die sich
mit Arbeitsverrichtungen bzw. dem Arbeitsinhalt befaBt, hier nicht weiter
erortert!®l. Auch verzichten wir auf eine Darstellung neuerer handlungs-
theoretischer Grundlagen der Arbeitspsychologie (so z. B. Hacker), weil
diese in erster Linie auf die Regulierung und Steuerung individueller Hand-
lungen ausgerichtet und weniger als soziale Handlungskonzepte gedacht
sind.

147 Vgl. Atkinson (1964).

148 Das letztgenannte Verhalten setzt allerdings ganz spezifische Situationen vor-
aus (z.B. plotzlichen Entscheidungsdruck), diirfte also im Zusammenhang mit ,,.Spa-
ren” und ,,Geldanlegen* nicht sonderlich relevant sein.

149 Fiir einen generellen Uberblick vgl. Dunnette et al. (1976); Weinert (21987).

150 Vgl. fir einen diesbeziiglichen Uberblick Lanc (1975).

151 Vgl. hierzu Hoyos (1974); Frieling (1975).
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Zum zweiten werden wir in unserer ,tour d’horizon“ durch verschiedene
Aspekte der Arbeits- und Organisationspsychologie weitgehend auf soziolo-
gische Aspekte verzichten!%2, die sich insbesondere mit den Kontextbedin-
gungen organisierter Arbeit befassen. Allerdings scheint uns die Vorbemer-
kung unverzichtbar, daB alle psychologischen Erdrterungen der Arbeitsthe-
matik in besonderer Weise auf diese duBleren gesellschaftlichen Bedingun-
gen riickbezogen sind. So ist es beispielsweise nicht sehr sinnvoll, Fragen
der Arbeitsmotivation oder der Arbeitszufriedenheit ohne Beachtung des
strukturellen und kulturellen Hintergrundes von Arbeit abzuhandeln:
Unsere Einstellung zur Arbeit ist Ausdruck ganz bestimmter struktureller
Bedingungen (6konomischer Entwicklungsstand, Stand der Technik, soziale
Verteilungsmechanismen etc.) sowie Ausdruck bestimmter Werthaltungen
(Wertschatzung der Arbeit und bestimmter Arbeitsinhalte, Stellenwert der
Arbeit im Rahmen des gesamten Lebensstils usw.). Diese sozio-kulturellen
Rahmenbedingungen erfahren heute unter dem Aspekt des Wertewandels
(vgl. 4.2.) wiederum starkere Beachtung.

5.1.1 Zur Arbeitspsychologie

Gliedern wir zunichst jene Themenbereiche aus dem Verbund ,, Arbeits-
und Organisationspsychologie” heraus, die im engeren Sinne als , Sozial-
psychologie der Arbeit” aufgefaBt werden kénnen, so verdienen u.E. die fol-
genden Fragenkreise besondere Bedeutung:

(1) Probleme der Personalauswahl und der Personalbeurteilung
(2) Fragen der Arbeitsmotivation und der Arbeitszufriedenheit
(3) Aspekte der Belastung und des StreB im Arbeitsbereich

(4) Neuere Konzepte zur Arbeitsstrukturierung und zur Humanisierung von
Arbeit (,,Qualitat des Arbeitslebens”).

Ad 1: Personalauswahl und Personalbeurteilung:

Die Frage der Personalauswahl bzw. der Bewerberauslese wird meist in
der Weise gestellt, dal} seitens der Organisation gewisse Selektionsprozesse
stattfinden, daB also eine Art UberschuBangebot an Arbeitswilligen und
Arbeitsfahigen bereitsteht (dies ist die klassische Frage der Eignungsdia-
gnostik). Das Selektionsproblem kann jedoch auch seitens des Arbeitenden
gestellt werden: Welche Gesichtspunkte entscheiden dartiber, wo sich P
bewirbt und mit welchem Engagement er dort arbeitet? (Dies ist die klassi-
sche Frage der Anreiz-Beitrags-Theorie).

152 Vgl fiir einen Uberblick Firstenberg (1977); Kutsch / Wiswede (1986).
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Im Hinblick auf die Personalauswahl war der Gedanke richtungweisend,
dafBl zwischen den Anforderungen eines Arbeitsplatzes und der Eignung des
Arbeitenden eine Art Entsprechung vorliegen miifite (,fit“); in der Eig-
nungsdiagnostik spricht man demgemiB von einer Deckung zwischen
Anforderungsprofil und Eignungsprofil. French et al.1533 bringen zuséatzlich
den Aspekt der Bediirfnisentsprechung ins Spiel: Zwischen den Bediirfnis-
sen einer Person und den Befriedigungsméglichkeiten durch die Arbeit
miisse gleichfalls eine Entsprechung vorliegen (Person-environment-fit).
Lawler!s* betont dartiber hinaus die Abstimmung gegenseitiger Erwartun-
gen: einmal jener Erwartungen, die der Arbeitgeber (der Vorgesetzte, das
Management) im Hinblick auf den Positionsinhaber hegen und zum anderen
jenen Erwartungen, die der Stellenbewerber bzw. Stelleninhaber im Hin-
blick auf die Gratifikationen hat, die ihm im Verlauf der Arbeitstatigkeit
zuwachsen. Dieser rollentheoretische Gesichtspunkt ist mit der austausch-
theoretischen Konzeption des Anreiz-Beitrags-Konzepts (March / Simon)
kompatibel.

Die Eignungsdiagnostik dhnelt im Prinzip dem psychologischen Experi-
ment, wobei im Unterschied dazu die Stimulusbedingungen konstant blei-
ben, wihrend die Testpersonen ,variieren“. Nach Lienert!?® lassen sich
Intelligenztests, Leistungstests sowie Personlichkeitstests unterscheiden,
die je nach Auslesesituation von unterschiedlicher Bedeutsamkeit sein kén-
nen!%. Besonderes Augenmerk gilt hier der Findung relevanter Kriterien
(Kriterienproblem) sowie der Entwicklung geeigneter Selektionsmodelle
und -kriterien. Im Zusammenhang mit spezifischen Tatigkeiten und Beru-
fen sind eine ganze Reihe spezieller Testverfahren entwickelt worden; ihre
Validitat ist meist bescheiden. Dies liegt einmal daran, dafl die Eignungsdia-
gnostik — zumal in fritheren Entwicklungsphasen — zu statisch orientiert
war, also die Dynamik von Berufsverldufen nicht berucksichtigen konnte.
Zum anderen wurde vielfach die Situationsdiagnostik vernachlassigt; im
Sinne einer impliziten Eigenschaftstheorie glaubte man, situationsubergrei-
fende diagnostische Feststellungen iiber die Qualifikation von Bewerbern
und Mitarbeitern vornehmen zu kénnen. Der Verflechtung von Person und
Situation werden sogenannte Assessment-Center in hoherem MafBe gerecht;
hier handelt es sich um ein Verfahren, das versucht, Testaufgaben in ganz
spezifische Situationen einzubetten, die fiir die genannte Stelle (hier meist
Fuhrungspositionen) typisch sind.

Prozesse der Mitarbeiterbeurteilung erfolgen — je nach Mithilfe des Orga-
nisationspsychologen — haufig als laienhafte Einschatzung, mit allen Beur-

153 French et al. (1974).

15¢ Lawler (1977).

155 Lienert (1969).

156 Vgl. Jager (1970); Triebe / Ulich (1977).

ZWS 108 (1988) 4



556 Giinter Wiswede

teilungsfehlern, die den ProzeB der sozialen Urteilsbildung iiblicherweise
begleiten konnen, verstiarkt noch durch den Umstand, daB die Effizienzkri-
terien, die der Beurteilung zugrunde liegen, oft unklar sind. Durch beson-
dere Verfahren und Techniken zur Personalbeurteilung versucht man solche
Beurteilungsfehler zu reduzieren!®’. Andererseits sind die unbeabsichtigten
Nebenwirkungen (Belastung der sozialen Beziehung, Beunruhigung von
Mitarbeitern, Verscharfung von Hierarchien, demonstratives Arbeitsverhal-
ten, Férderung duBerer Fiigsamkeit) u. U. so gravierend, daB} Zweifel an der
bisherigen Praxis von Beurteilungsverfahren angebracht sind. Von hier aus
sind Uberlegungen am Platz, ob nicht durch gezielte Verstarkung (im lern-
theoretischen Sinne) Verhaltensinderungen in die gewlnschte Richtung
eher erzielt werden kénnen; Wexley / Yukl'% weisen in diesem Sinne darauf
hin, da8 in einem geplanten ,management by reinforcement“ wohl die beste
Beurteilungskonsequenz liegt15s.

Ad 2: Arbeitsmotivation und Arbeitszufriedenheit:

Bereits die Andeutungen zu Beginn dieses Abschnitts, daB nidmlich der
Stellenwert der Arbeit objektiv und subjektiv fiur einzelne Individuen und
Gruppen vollig unterschiedlich sein kann, kennzeichnet die erhebliche
Variabilitat der jeweiligen Motivation zur Arbeit. Schon Eliasberg wies dar-
auf hin160, daBl die Entwicklung von Motivationsstrukturen stets im Hinblick
auf sozialkulturelle Bedingungen erfolgt. Diese Bedingungen kénnen einmal
im interkulturellen Vergleich, zum anderen jedoch auch in historischer Hin-
sicht thematisiert werden. Wie insbesondere Max Weber gezeigt hat, ist
unser heutiges Verhalten im Arbeitsbereich — wenn auch durch viele institu-
tionelle Brechungen hindurch — in starkem Mafe vom puritanischen Ethos
eines Calvin oder von der spezifischen Berufsauffassung eines Luther
gepragt, die die Hochschédtzung der Arbeit (gegeniiber MuBle und Konsum)
betont haben. Folgt man Inglehart1®! und der sich an ihn anschlieBenden
Wertwandel-Diskussion, so scheint diese Abstiitzung der Arbeitsmotivation
durch die Restbestédnde eines puritanischen Ethos zunehmend zu ver-
blassen.

In der arbeitspsychologischen Literatur lassen sich drei verschiedene
Theorieanséitze zur Arbeitsmotivation unterscheiden!62: physiologisch orien-
tierte Konzepte (Hebb, Berlyne, Scott u.a.); humanistisch orientierte Konzepte

157 Vgl. Brandstdtter (1970).

158 Wexley / Yukl (1975).

158 Vgl. auch Luthans / Kreitner (1975); v. Rosenstiel (21986).

160 Vgl. Eliasberg (1926), ferner: Fiirstenberg (1977), Wiswede (1980b).
161 Inglehart (1977).

162 Vgl. zur Literatur: Vroom (1967); Steers / Porter (1975); Campbell / Pritchard
(1976); Lawler (1977); Wiswede (1980b).

@
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(Maslow, Herzberg, Alderfer u.a.); kognitiv orientierte Konzepte (Atkinson,
Vroom, Adams u.a.). Die physiologisch orientierten Ansdtze begreifen Moti-
vation vorwiegend unter dem Aspekt der Energetisierung und Aktivierung.
Nach den dort entwickelten Vorstellungen gibt es einen optimalen Punkt der
Aktivierung, der zugleich die Bereiche der Untermotivation und der Uber-
motivation voneinander trennt. Dieser Ansatz hat eine gewisse Bedeutung
im Hinblick auf die Erforschung von Belastungsmomenten und StreBsitua-
tionen, insbesondere mit Bezug auf korperliche Arbeit.

Humanistisch orientierte Ansitze gehen von bestimmten Vorstellungen
tUber Grundbediirfnisse des Menschen aus. So behauptet etwa Maslow!#3,
daB so verstandene Motive in einer hierarchischen Ordnung stehen und da
Ubergeordnete Bediirfnisse (z.B. Wertschiatzungsbedirfnisse, Selbstver-
wirklichungsbediirfnisse) erst dann befriedigt werden, wenn die jeweiligen
Basismotive (z.B. Existenzbediirfnisse, Sicherheitsbediirfnisse usw.) gesit-
tigt sind. In einem fritheren Abschnitt (3.1.) hatten wir bereits betont, da
die Strukturierung von Motiven bzw. Bedtrfnissen das Ergebnis individuel-
ler Lernprozesse ist, die je nach Lernerfahrung und je nach sozial-kulturel-
lem Hintergrund auch sehr verschieden ausfallen kénnen.

Kognitiv orientierte Ansdtze schlieflich betonen die Instrumentalitat
bestimmter Handlungen (z.B. Arbeitseinsatz) zur Erreichung vor- und
nachgelagerter Zielel64, Dabei werden Handlungsergebnisse verschiedener
Ebenen unterschieden, die dadurch charakterisiert sind, daB sie {iber Zwi-
schenschritte zum eigentlich erstrebten Ergebnis fithren (sollen). Abgesehen
von diesem Konzept sukzessiver Instrumentalitét ist die Theorie von Vroom
mit den iiblichen Wert-Erwartungs-Theorien strukturgleich (vgl. 2.2.), sie
146t sich also ohne Schwierigkeiten auch in eine lerntheoretische Aussage
(etwa vom Typ Rotter) umformulieren.

Im Umkreis der kognitiv orientierten Ansétze wére auch die Theorie der
Leistungsmotivation's® anzusiedeln, die u.a. behauptet, daB erfolgsorien-
tierte Personen (im Gegensatz zu sicherheitsorientierten, miferfolgsmeiden-
den Individuen) eher ein mittleres Erfolgsrisiko eingehen und daher am ehe-
sten durch Aufgaben mittleren Schwierigkeitsgrades zu motivieren sind.
Betont wird hier vor allem der Herausforderungscharakter solcher Aufga-
ben, bei denen eine reale Erfolgschance besteht und bei denen das Indivi-
duum die Moglichkeit hat, den Erfolg eigenen Bemithungen zuzuschreiben.

Zusammenhinge zwischen Leistung, Motivation und Zufriedenheit waren
Gegenstand zahlreicher empirischer Forschungen!6é. Das Konstrukt Arbeits-

163 Maslow (21970).

164 Vgl. Vroom (1967).

165 Atkinson (1964); McClelland (1961).

166 Fiir einen Uberblick vgl. Locke (1976) sowie v. Rosenstiel (1975).
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zufriedenheit hat sich dabei als auerordentlich methodenlabil erwiesen?67.
Insbesondere bestehen Zweifel an der externen Validitat eines solchen Kon-
zepts, die den Verdacht einer legitimatorischen Verwendung von Zufrieden-
heitsdaten — insbesondere im Hinblick auf die teilweise merkwiirdig hohen
Zufriedenheitsdaten gerade auch bei offensichtlich monotoner und geist-
loser Arbeit — nahelegen.

Eine Hauptschwierigkeit scheint darin zu liegen, da§ Arbeitszufrieden-
heit in den weitaus meisten empirischen Untersuchungen als kognitives
Konzept definiert wird!68. Kognitive Konsistenztheorien besagen namlich,
daB ein etwaiges Spannungsverhaltnis zwischen Arbeitswunsch und
Arbeitsrealitiait nach Reduzierung strebt. Eine erfolgreiche Moglichkeit,
diese Dissonanz zwischen einem urspriinglichen Ungleichgewicht von
Anspruch und Realitdt abzubauen, ware die Reduktion des Anspruchsni-
veaus. Die Realitat des Arbeitslebens vertraut daher gewissermaBen auf
kognitive Selbstheilungsprozesse, auf Mechanismen, die einen Spannungs-
zustand der Unzufriedenheit auf die Dauer kaum zulassen. Mefitechnisch
bedeutet dies, daB gleiche Skalenwerte sehr unterschiedliche Bedeutung
haben kénnen und dafl in ihnen ganz andere Strategien der Bewiltigung
impliziert sein mégen. Auf der Basis eines Prozefmodells versucht daher
Bruggemann!®9, die Entwicklung individueller Anspruchsniveaus zu pro-
blematisieren, um so die verschiedenen Bedeutungen von Arbeitszufrieden-
heit zu differenzieren. Schon Homans!’ hatte darauf hingewiesen, daf§ die
Zufriedenheit des alten Miitterchens mit der Zufriedenheit eines Managers
wohl ebensowenig zu vergleichen sei wie die Zufriedenheit eines sportlichen
Wettkdmpfers mit der Zufriedenheit einer Katze, die am Ofen liegt und
behaglich schnurrt. Somit diirfte Leistung und Zufriedenheit nur dann posi-
tiv miteinander korrelieren, wenn die Zufriedenheit aus Leistungsergebnis-
sen folgt, wenn das Individuum also leistungsmotiviert ist.

Die Frage nach der BedeutsamKeit bestimmter Faktoren fiir das Zustan-
dekommen von Arbeitszufriedenheit ist auch Gegenstand von Herzbergs
Konzept!”!, wonach einige Aspekte des Arbeitslebens, die sogenannten
Hygienefaktoren oder Frustratoren, lediglich einen Beitrag zur Unzufrie-
denheit bzw. Nicht-Unzufriedenheit zu liefern imstande sind, wahrend nur
sogenannte Motivatoren echte positive Zufriedenheit auslésen konnen.
AuBere Arbeitsbedingungen — Herzberg spricht von extrinsischen Umstén-
den — fallen demnach erst dann ins Gewicht, wenn sie empfindlich im

167 Vgl. hierzu Fischer (1985).
168 Fine Ausnahme ist der Porter-Fragebogen, der an Maslow angelehnt ist, der

aber eher ,Befriedigung" statt , Zufriedenheit" zu messen scheint; vgl. Kutsch / Wis-
wede (1986), 42.

169 Bruggemann et al. (1975).
170 Homans (1961).
171 Herzberg (1959).
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Defizit sind, dhnlich wie der Faktor Gesundheit fiir die Lebensumstinde
des einzelnen erst dann ins Blickfeld riickt, wenn eben diese Gesundheit
gefahrdet ist.

Herzbergs Ergebnisse, die im tbrigen ebenfalls artefaktverdachtig sind,
kénnen jedoch zumindest als Wegweiser dahin verstanden werden, daf} her-
ausfordernde und attraktive Aufgabeninhalte den Gleichklang zwischen
hoher Motivation und hoher Zufriedenheit am ehesten bewirken kénnen. In
diese Richtung gehen auch die von Herzberg mit veranlaBBten Strategien des
»job enrichment“, die in verschiedenen Varianten auch Gegenstand neuerer
MaBnahmen zur Arbeitsstrukturierung und zur Humanisierung der Arbeits-
welt gewesen sind.

Ad 3: Arbeitsstrukturierung, Qualitdt des Arbeitslebens
und Arbeitshumanisierung:

Der wichtigste Aspekt des Strukturwandels von Arbeit ist sicherlich mit
dem Begriff der Arbeitsteilung umrissen. Der neuzeitliche Aspekt der
Arbeitsteilung kann dabei am sinnfélligsten am Programm des ,scientific
management" abgelesen werden. Hier wird der gesamte Ablauf des Arbeits-
prozesses in Teile zerlegt und dann konstruktiv wieder kinstlich zusam-
mengesetzt, so daB der ,technische Fortschritt“ in Form angewandter Inge-
nieurstechnik hier am besten ansetzen kann. Die Entwicklung schien also
auf eine fortlaufende Teilung und Fragmentierung von Arbeit hinauszulau-
fen. Neuere soziologische Studien lassen jedoch Zweifel an einer solchen
unilinearen Tendenz aufkommen!™. Diese Untersuchungen deuten im iibri-
gen auch darauf hin, dafl die Auswirkungen verschiedener Mechanisie-
rungs- und Automatisierungsstufen auf die Einstellung und das Verhalten
der Arbeitenden zumindest nicht einheitlich sind. Einige Autoren zielen auf
die wachsende Entfremdung durch schrumpfende Variabilitit der Arbeit,
andere postulieren einen Trend der Polarisierung in einerseits hoher qualifi-
zierte und andererseits dequalifizierte Arbeitnehmer, wiederum andere
beschreiben zunehmende Entfremdungstendenzen im Rahmen fremdbe-
stimmter Arbeit, wobei Herrschaft nicht mehr unmittelbar von Menschen,
sondern von Maschinen und komplizierten Apparaturen ausgeiibt wird
(strukturelle Macht).

Eine wichtige Gegentendenz besteht auch in den sogenannten ,neuen
Formen der Arbeitsgestaltung, die — wie frither schon die Job-enrichment-
Bewegung — eine Rollenanreicherung im Arbeitsbereich anstrebt und damit
einer moglichen Entfremdung des Arbeitenden vom Arbeitsprodukt entge-
genwirken soll. BewuBite Auflockerungstendenzen bestimmten auch das

172 Vgl. Kern / Schumann (1983).
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Abgehen von skalaren, rein vom Hierarchischen her gedachten Organisa-
tionsprinzipien. Ferner wird betont!”?, daB die Bedeutung technischer Sach-
gesetzlichkeiten (,Systemzwiange") im Arbeitsprozefl stark iiberschéatzt
werde: Es gebe keinen Grund, die technischen Bedingungen des Arbeitspro-
zesses als einzige und unverédnderbare Determinante beruflicher Arbeit zu
akzeptieren. Eine mégliche Leitlinie solcher Entwicklungen bietet z.B. die
Theorie sozio-technische Systemel’™, die sich von einem technologischen
Determinismus dadurch freizumachen versucht, dafl das ,soziale System*“
gegeniber dem ,technologischen System" als weitgehend autonom angese-
hen wird. Dadurch werden den Interessen und Bedurfnissen der Arbeiten-
den wesentlich mehr Entfaltungsmoglichkeiten eingerdumt, statt ihnen
lediglich Anpassungsleistungen abzufordern. Konzepte der Teilautonomie
innerhalb von Gruppenarbeit sowie neuere Konzepte iiber den Handlungs-
spielraum von Arbeitenden gehen in die gleiche Richtung; sie bedeuten eine
gewisse Gegentendenz zu einem Trend zunehmender Zwangsgesetzlichkeit
im Rahmen rationalisierter und formalisierter Prozessel’s. Natiirlich haben
tendenziell vorwiegend solche HumanisierungsmaBnahmen Chancen, ver-
wirklicht zu werden, bei denen einsichtig ist, da8 sie zugleich unter Pro-
duktivitatsgesichtspunkten giinstig sind. Werden zwischen Rationalisierung
und Humanisierung Gegensitze perzipiert, so bleiben die Strukturen weit-
gehend dnderungsresistent.

Ad 4: Belastung und Stref3:

Der Belastungsaspekt von Arbeit ist in besonderer Weise mit den beiden
eben diskutierten Problembereichen ,,Humanisierung der Arbeitswelt" und
»Arbeitszufriedenheit” verbunden gewesen. Mit Fragen objektiver und sub-
jektiver Belastung durch die Arbeit befaBt sich insbesondere die StreBfor-
schung?7s.

Dabei geht man zweckmaBigerweise davon aus, dall zwischen Stressor (als
Reiz, als unabhéngige Variable) und StreB (als Response, als abhingige
Variable) die individuelle Belastbarkeit (durch Veranlagung, durch Lern-
prozesse erworben) als intervenierende Variable fungiert. Vielfach wird
betont, dafl ein ,mittleres MaBl“ an StreB glinstige Folgen fiir das Indivi-

173 Fricke (1975), Kutsch / Wiswede (1986); Kreikebaum / Herbert (1988).

17 Emery (1972).

175 An dieser Stelle muB betont werden, dafl die Humanisierungsdebatte nicht nur
die Frage der Arbeitsumgestaltung zum Gegenstand hat, sondern — fiir viele sogar
vorwiegend — auf die Veranderung von Herrschaftsverhéltnissen gerichtet ist (hier vor
allem die Reduzierung von Abhéangigkeit durch Mitbestimmung, Partizipation und
Autonomie).

176 Vgl. Selye (1974, erstmals 1936); fur den Arbeitsbereich: Karmaus et al. (1979);
McGrath (1976); Udris (1987).
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duum habe, indem die Arbeit einen gewissen ,Herausforderungscharak-
ter“1”” annehme, der die Leistungsbereitschaft stimuliere, das individuelle
Anspruchsniveau erhéhe und damit die Foérderung der Persoénlichkeit
begiinstige. Diese Vermutungen werden z.T. gestiitzt durch Ergebnisse der
Aktivationsforschung sowie durch Befunde aus der Analyse der Leistungs-
motivation.

Die wichtigsten Ursachen arbeitsbezogener Belastung sind entweder im
Inhalt der Arbeit oder aber in ihrem Umfeld zu sehen. Der Inhaltsaspekt
kann in qualitativer und quantitativer Uberforderung, in zeitweilig auftre-
tenden Spitzenbelastungen, oder aber in einseitigen Belastungssituationen
bestehen. Generell gilt, daB sich infolge des technischen Wandels die Bela-
stungsschwerpunkte verlagern: Wahrend physische Belastungen tendenziell
abnehmen, werden psychisch-geistige Belastungen zunehmen!78. Im Umfeld
des Arbeitenden interessieren uns insbesondere die sozialen StreBfaktoren:
Leistungsdruck seitens des Vorgesetzten, Gruppendruck oder Konkurrenz-
druck durch Kollegen, Stauung vor versperrten Aufstiegskanilen, soziale
Diskrim'inierung, betriebliche Grabenkriege und Intrigen sowie Rollenkon-
flikte!”® — widersprechende Rollenanforderungen — oder Rollenstre3180 —
Uberfrachtung einer Rolle mit zu hohen Erwartungen.

Neben der Problematik der StreBursachen sind Fragen nach den Stref-
wirkungen!8! von Bedeutung, sowie nach den gewihlten (zu wihlenden)
Bewidltigungsstrategien. In der Literatur wird haufig zwischen objektiver
und subjektiver Strefireduzierung unterschieden; objektiv: d.h. eine Ande-
rung der objektiven Arbeitssituation, eine Verbesserung des Management-
Klimas (ggfs. auch praventiv: von vornherein Konzeption einer Organisa-
tionsstruktur, die strukturinduzierte Konfliktsituationen nicht zulaBt); sub-
jektiv: d.h. Ausbildung von Abwehrmechanismen (coping), Vermeidungs-
lernen, Starkung der Belastbarkeit etc.

5.1.2 Zur Organisationspsychologie

Die Thematik der Arbeits- und Organisationspsychologie ist insofern mit-
einander verbunden, als Arbeit heute in aller Regel im Rahmen wirtschaft-
licher Organisationen stattfindet. Wihrend die Arbeitspsychologie vom
Ansatz her ausgeprigte individualpsychologische Tendenzen hat — hier noch
dazu unter technologischen und ergonomischen Aspekten — ist die Orga-
nisationspsychologie im engeren Sinne starker sozialpsychologisch gepragt.

177 Vontobel (1970).

178 Vgl. Volkholz (1977); Osterland (1975).

179 Vgl. McGrath (1976); Wiswede (1977).

180 Goode (1960); Wiswede (1977).

181 Vgl. hierzu: Henry / Stephens (1977); Selye (1974).
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Wir wollen aus diesem Forschungsbereich die folgenden Problemfelder
kurz anskizzieren:

(1) Fragen der Organisationsstruktur und der Organisationsentwicklung

(2) Problematik der Organisationskultur, der , Corporate Identity" und des
Organisationsklimas

(3) Auszuge aus der weitgespannten Thematik ,, Gruppen in Organisatio-
nen*

(4) Probleme der Fithrung in Gruppen und Organisationen.

Ad 1: Organisationsstruktur und Organisationsentwicklung:

Fragen der Organisationsstruktur sind fiir Organisationspsychologen des-
halb wichtig, weil sie Stimulusbedingungen fiir das Verhalten der Organi-
sationsmitglieder darstellen. Bei hoher Regeldichte und weitgehender For-
malisierung ist ohnehin zu erwarten, dafl die Handlungsspielrdume gering
werden, zumal dann, wenn die Moglichkeitsspielrdume durch soziale Sank-
tionsmechanismen oder durch strukturelle Zwange, etwa in Form technolo-
gischer Ablaufsysteme, eingeengt sind. Insofern wirken die Organisations-
strukturen als ,,constraints“ im Sinne stark reduzierter Verhaltensvariabili-
taten.

Fir den Organisationspsychologen und -soziologen sind insbesondere
jene strukturellen Dimensionen von Interesse, die Aspekte der Sozialstruk-
tur einer Organisation sind: die Gruppenstruktur, die Rollenstruktur, die
Machtstruktur (Hierarchie), die Kommunikationsstruktur etc. Die Sicht-
weise, wonach das Verhalten der Organisationsmitglieder von diesen Struk-
turen (mit)gepragt ist, kann auch umgekehrt werden, indem wir darauf auf-
merksam werden, dafl auch (soziale) Strukturen das geronnene Ergebnis von
teilweise geplanten, teils ungeplanten Handlungsprozessen sind.

Den Aspekt geplanter Einwirkung auf und Veranderung von Organisa-
tionsstrukturen betont die Forschung zur Organisationsentwicklung!s?.
Gedacht ist dabei insbesondere an solche Veranderungen des sozio-techni-
schen Systems, die das Auftreten erwiinschter Verhaltensweisen (z.B. mehr
Verantwortungsbereitschaft, mehr Kooperation, mehr Leistungswille) be-
gunstigen oder die zur Humanisierung der Arbeitsszene beitragen (z.B.
mehr Entfaltung gewahrleisten, mehr Freirdume schaffen etc.). Moglichkei-
ten hierzu sind etwa: Flexibilisierung der organisationalen Ablaufe, Entfor-
malisierung und Entbilirokratisierung von Strukturen, Abbau von Hierar-
chien, Dezentralisierung von Entscheidungsbefugnissen usw.

182 Vgl. fur einen Uberblick: Gebert (1974).
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Neben diesem strukturellen Ansatz!8? steht die direkte Beeinflussung der
in der Organisation titigen Individuen, ohne daB dabei der Umweg tiber
strukturelle Anderungen beschritten wird (personaler Ansatz). Die Einwir-
kung bezieht sich hierbei auf verbesserte Selektion, erhéhte Motivation und
Zufriedenheit, Schaffung von Gruppengeist und Teamfahigkeit, Schulung
und Verhaltenstraining usw. Sowohl beim strukturellen wie beim persona-
len Ansatz werden in der Literatur verschiedene Entwicklungsphasen
unterschieden, nach denen die geplante Entwicklung verlauft (oder verlau-
fen sollte). Der , Erfolg“ solcher Manahmen zur Organisationsentwicklung
steht und fallt natirlich mit der Richtigkeit der zugrunde liegenden Hypo-
thesen, die oftmals kaum explizit in Erscheinung treten und zudem oftmals
zu simpel ausfallen (z.B. Dezentralisierung sei ,,besser” als Zentralisierung;
Teamarbeit sei stets der Einzelarbeit vorzuziehen; Partizipation sei stets
effektiver®; usw.).

Ad 2: Organisationskultur, Corporate Identity, Organisationsklima:

Der Begriff der Organisationskultur'® wird neuerdings auch im Rahmen
der Organisationspsychologie aufgegriffen; er kennzeichnet (in Anknipfung
an den Kulturbegriff der Sozialwissenschaft, der im wesentlichen an der
»cultural anthropology* orientiert ist) das Wertsystem einer Organisation
samt der damit verbundenen normativen Regelungen. Nur sind die Werte
und Normen einer wirtschaftlichen Organisation in starkem Mafe durch
Effizienzkriterien und Aufgabeninhalte gepragt, doch ist spatestens seit den
Hawthorne-Untersuchungen der 30er Jahre bekannt, dafl die faktische
Normstruktur einer Unternehmung zwar von den formalen Vorgaben
abhéngt, von diesen aber mehr oder weniger abweichen wird. Formale
Organisation ist nur Realitdt in den Planungsvorstellungen jener, die sie
durchsetzen wollen, und Organisationsziele sind nichts anderes als Kogni-
tionen der Organisationsmitglieder iiber die Aufgaben der Organisation,
wobei das Verhalten in der Organisation durch solche Induktion gesteuert
wird!85, Dariiber hinaus wird freilich im Begriff der Organisationskultur
der Bedeutungsgehalt und Bedeutungshintergrund von Handlungen und
Steuerungssystemen betont und — im Zusammenhang mit dem ,,symboli-
schen Interaktionismus® auf die Symboltrachtigkeit von Handlungen ver-
wiesen, eine Entwicklung, die sich parallel hierzu in der Fahrungsforschung
vollzog (,,symbolisches Management*).

Bezieht man das Konzept der Organisationskultur auf das Verhalten der
Organisationsmitglieder, so stehen wir vor der alten Frage der Mechanis-

183 Vgl. zu dieser Unterscheidung French / Bell (1977); Gebert (1974).
18 Vgl. Ebers (1984); Schein (1985).
185 Vgl. Cartwright / Zander (41972).
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men, die die Folgeleistung der Individuen gewahrleisten. Dies mag auf Kal-
kil beruhen (etwa i.S. der Anreiz-Beitrags-Theorie), auf bloBer Gewohnheit
und Anpassung, auf Identifikationsprozessen (etwa aufgrund des Modell-
Lernens) oder auf Internalisierung von Wertvorstellungen, Normen oder
Rollen. Die Problematik der Organisationskultur erweist sich demnach —
losgelost von ideologischen oder wertenden Bedeutungsiiberschiissen — als
Frage der Sozialisation der Organisationsmitglieder durch die in ihr ablau-
fenden Prozesse!8é, die letztlich auf Lernprozesse (i.S. der Enkulturation)
zurickzufiithren sind. So betont auch Schein, dal die , basic assumptions“
und ,beliefs“, die die Organisationskultur konstitutieren, als gelernte
Responses bestimmter Gruppenprozesse in Organisationen auftreten!8?.

In engem Zusammenhang mit dem Begriff der Organisationskultur ist
neuerdings von , Corporate Identity“ einer Organisation die Rede. Auch
dieser Begriff ist unklar, die bisher vorliegende Literatur wenig serids. Ein
Dreifaches kéonnte gemeint sein. Identitdt im Sinne des Identifizierens und
Auffindens, des sich Abhebens von anderen (meist als , Corporate-Image*“
bezeichnet, wobei ein eigenstindiges ,,Corporate-Design* die Identifizie-
rung erleichtern soll), Identitdt im Sinne der Identitatsbildung (indem man
etwa sagt, das Unternehmen habe zu sich selbst gefunden, bilde eine echte
Identitat im Sinne einer sinnhaften, konsistenten Ganzheit aus), sowie Iden-
titdt im Sinne des Identifizierens mit dem Unternehmen (indem man etwa
ausdriickt, dal der Einzelne sich mit einer Firma, einem Unternehmen oder
einer Gruppe identifiziert). Der vielfaltige Verweis auf das japanische
Modell legt den Gedanken nahe, daBl insbesondere letzteres gemeint ist: der
Identifikationsgrad der Beteiligten mit dem Kollektiv. Die Forschung
konnte sich hierbei auf folgende Problembereiche konzentrieren: erstens auf
die Herausbildung positiver und stabiler Einstellungen zur eigenen Organi-
sation (hier ware die Problematik Teil der Einstellungsforschung), zweitens
auf jene Faktoren, die Identifikationsprozesse besonderer Art begiinstigen
(hier ware die Problematik Teil der Lernpsychologie) und drittens auf jene
Faktoren, die die Kohésion von Gruppen (oder Organisationen) verstarken
(hier wiare die Problematik Teil der Kleingruppenforschung). Zusitzlich
kénnen neuere Forschungsergebnisse zur Thematik des ,involvement®
genutzt werden. Unabhéangig von der zu wahlenden Forschungsperspektive
bleibt zu beachten, daB die Identifikationsproblematik in einen je spezi-
fischen kulturellen Kontext eingebettet bleibt (z.B. der kulturell-historische
Aspekt des Clan-Geistes beim japanischen Modell).

Ein weiteres problematisches, mittlerweile jedoch etwas aufgeklartes

Konstrukt, ist das des Organisationsklimas!88. Im Gegensatz zum subjektbe-

186 Vgl. zur Sozialisationsproblematik: Presthus (1966); Bosetzky / Heinrich
(1980); v. Rosenstiel et al. (¢41979).
187 Schein (1985), 6f.
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zogenen Begriff der Arbeitszufriedenheit versucht man, das Organisations-
klima als objektive GroBe (,,Geist des Betriebes“) zu erfassen. Da nun aber
jenes Objektive offensichtlich nur in den Képfen der Organisationsmitglie-
der zu finden und lediglich durch subjektive Urteile einzuldsen ist, ergeben
sich zwangslaufig Schwierigkeiten der Abgrenzung (zur Organisationskul-
tur, zur Arbeitszufriedenheit etc.), die man durch z.T. recht miithsame
Kunstgriffe zu vermeiden suchte. Fortschritte in der Organisationsklima-
Forschung scheinen vor allem durch zwei Differenzierungen gegeben: Ein-
mal wird versucht, verschiedene idealtypische Klimate zu unterscheiden
(z.B. ,power climate“, ,affiliation climate“, ,achievement climate“) und
diese mit bestimmten abhingigen Variablen (z.B. Zufriedenheit, Leistung)
in Beziehung zu setzen. Zum zweiten erscheint es sinnvoll, auf das globale
Konstrukt des Organisationsklimas zu verzichten und — zumal in GroBbe-
trieben — nach bestimmten , Klimazonen® zu differenzieren, die gruppen-
spezifisch oder abteilungsspezifisch sein mégen. Die Analyse des Manage-
ment-Klimas ist ein wichtiger Ausschnitt aus einem solchen Forschungspro-
gramm.

Ad 3: Gruppen in Organisationen:

Probleme des Einflusses der Gruppenzugehérigkeit sowie der Wirkung
bestimmter Bezugsgruppen im betrieblichen Bereich blieben lange Zeit ein-
gegrenzt in die ideologisch verfiarbten und empirisch und theoretisch weit-
gehend unbelasteten Befunde des Human-relations-Kreises. Insofern hat
man die Entdeckung der informellen Gruppe lange genug gefeiert, ohne die
substantielle Forschung voranzutreiben. Erst durch Homans!®® und durch
Seashorel® erfolgte die Einfigung und Modifizierung dieser Ergebnisse in
den Rahmen der Kleingruppenforschung!?l. Hauptthema ist die betriebliche
Arbeitsgruppe, wobei der Gruppenbegriff auf ,Face-to-face-Kontakte*
beschrénkt bleibt. Insofern sind etwa die , Angestellten“ oder bestimmte
»Abteilungen“ eines Betriebes keine echten sozialen Gruppen, sondern
allenfalls sog. Quasi-Gruppen, sofern sie bestimmte gemeinsame Interessen
verfolgen.

Die Untersuchungen von Seashore erbrachten das Ergebnis, daB Gruppen
um so eher auf die Einhaltung bestimmter Leistungsnormen drangen, je
hoéher die Kohdision dieser Gruppe ist (fiir Normen, die den Leistungsbereich
transzendieren, z.B. Normen der Solidaritit, der Loyalitat etc., diirfte das
gleiche gelten). Dieser Effekt, der mogliche Motivationsunterschiede nivel-

188 Vgl. zur Forschung: Tagiuri / Litwin (1968); Litwin / Stringer (1968); v. Rosen-
stiel et al. (1982); Weinert (21987).

189 Homans (1950).

180 Seashore (1954).

191 Fir einen Uberblick vgl. Smith (1976); Schneider (21985).
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liert, beantwortet freilich noch nicht die Frage, unter welchen Bedingungen
die Gruppe ihre Leistungsnorm nach oben oder nach unten versetzt. Um
diese Frage zu klaren, bedarf es bestimmter moderierender Variablen, z.B.
hohe/niedrige Leistungsmotivation (insbesondere der tonangebenden Grup-
penmitglieder) oder positive/negative Zielinduktion!%2: Sind die Mitarbeiter
der Gruppe positiv eingestellt zu den Unternehmenszielen, zum Aufgaben-
inhalt, zur Fihrung und entsprechend motiviert — hier wire wieder an die
»Corporate Identity“ zu denken —, dann ist es wahrscheinlich, daB der Grup-
pendruck positive Leistung begiinstigt. Sind diese Einstellungen jedoch
negativ, so besteht die Gefahr der Cliquenbildung innerhalb des Betriebes,
wobei sich die Arbeitsgruppe z.T. sogar in bewuBte Opposition (,Reak-
tanz“) zu den angesonnenen Zielen begeben kann.

Die Erhéhung der Gruppenkohésion ist also allein noch kein Kriterium
fir eine Erhéhung der Leistung. Selbst die Zufriedenheit muf bei wachsen-
dem Kohéasionsdruck nicht automatisch steigen. Auch geht haufig einer
Starkung der Gruppenbindungen nach innen eine Abschottung nach aufien
einher: wachsende Kohésion mit mdglichen positiven Effekten wird dann
erkauft durch stirkere Desintegration der Systemteile einer Organisation.
Solche Abkoppelungseffekte sind in Organisationen hiufig zu beobachten:
Etablierung eigenstandiger, systemfremder Normen und Zielvorstellungen,
Aufbau von Feindbildern und egozentrische Betonung der eigenen vorteil-
haften Position etc.

Zahlreiche weitere Aspekte der Kleingruppenforschung sind far den
organisationalen Bereich relevant: Fragen der Gruppenintegrationen in
tibergreifendere organisationale Strukturen, Probleme der interpersonalen
Kommunikation in Gruppen, soziale Konflikte innerhalb oder zwischen
Gruppen, Interaktionsbeziehungen und Affektstrukturen in Gruppen u.v.a.
Von besonderer Bedeutung — schon wegen der Affinitit zum Leistungs-
aspekt — sind psychologische Uberlegungen zur Gruppenentscheidung. Die
Kernfrage dieser Problematik lautet, ob und inwieweit eine Gruppe bei der
Bewaltigung von Aufgaben tatsédchlich Vorteile gegeniiber summmierten
Individualleistungen hat. Ein solcher ,Gruppenvorteil® hangt von der
Beschaffenheit der Gruppe (GruppengroBe, Gruppenstruktur, Gruppen-
klima, Merkmale der Gruppenmitglieder, Komplementaritat der Fahigkei-
ten) sowie von der zu 16senden Aufgabe (Aufgabentyp, Komplexitat, Hete-
rogenitit etc.) und schlieflich von situationalen Variablen (z.B. Zeitdruck,
mogliche Konsequenzen der Entscheidung, Risiko) ab. Die hierbei notwen-
dige Relativierung der Ideologie vom Gruppenvorteil wirft auch einiges
Licht auf jene Rahmenbedingungen, die die Effizienz von Gruppenentschei-
dungen und damit verbundener Konzepte (Teamarbeit, kooperative Formen
der Arbeitsgestaltung) mitbestimmen. Allerdings ist iiber den Gesichts-

192 Zander (1971).
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punkt der Effizienz hinaus oft nicht allein die Qualitdt der zu erwartenden
Problemldsung oder Entscheidung wichtig, sondern ganz andere Aspekte
des betrieblichen Geschehens (z.B. Kohision und Identifizierung, Arbeits-
zufriedenheit und Gruppenklima, Einschrankung von Konflikten sowie ver-
starkte Akzeptanz von Entscheidungen), die indirekt und langerfristig wie-
derum auf die Effizienz zurtickwirken.

Ad 4: Fithrung in Organisationen:

Ein besonderes Thema, das gleichfalls in die Kleingruppenforschung ein-
gebunden war, ist Fragen der Fihrung in Organisationen gewidmet. Mitt-
lerweile hat sich die Fiihrungspsychologie zu einem eigenstindigen Gebiet
entwickelt193,

Nach der Verabschiedung eigenschaftstheoretischer Vorstellungen -
Suche nach den relevanten Fiihrungseigenschaften, die ergebnislos blieb —
versuchte man, zu einer Klassifikation von Fiihrungsstilen vorzudringen,
die insbesondere an den Kernfunktionen der Fiithrung: ndmlich Lokomotion
(Zielerreichung) und Kohéision (Gruppenbindung) orientiert war. Die schon
auf Bales zurlickgehende Unterscheidung zwischen einem mehr aufgaben-
orientierten (instrumentellen) und einem mehr mitarbeiterorientierten
(sozio-emotionalen) Fiithrungsstil wurde mannigfach in Fithrungskonzeptio-
nen verarbeitet. Eine zweite Forschungsrichtung in der Tradition Lewins
kniipft an der Unterscheidung zwischen ,demokratischem” und , autokrati-
schem" Fiithrungsstil an; eine ,feinere“ Abstufung innerhalb dieser Dimen-
sion beginnt bei ,autoritar* und setzt sich fort mit ,patriarchalisch®,
sinformierend“, ,beratend”, ,kooperativ“, ,partizipativ® und — am Ende
der Spannungsreihe — ,,demokratisch“1%4,

Die nichste Etappe der Forschung bestand in der Erkenntnis, daf3 es den
,optimalen“ Fiihrungsstil — ein néher zu bestimmendes Mischungsverhilt-
nis aus Mitarbeiterorientierung und Aufgabenorientierung, aus Autokratie
und Demokratie — nicht geben kénne.

Vielmehr komme es — so betonten die Vertreter der situativen Fihrungs-
konzeption!% — auf die jeweilige Situation an: auf die Gruppensituation, auf
das Betriebsklima, auf die Positionsmacht des Fihrers, auf die jeweils vor-
liegende Aufgabenstruktur, auf die Motivation und den Reifegrad der Mit-
arbeiter usw. Diese situative Fithrungskonzeption ist heute noch in ver-
schiedenen Varianten Gegenstand der Fithrungsforschung und auch Grund-

183 Vgl. hierzu zusammenfassend: Neuberger (1976, 21985); Kieser et al. (1987); Wis-
wede (1987).

194 Tannenbaum / Schmidt (1958).
195 Z.B. Fiedler (1967).
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modell vielfaltiger Schulungsprogramme: Erkenntnis der vorliegenden
Situation, darauthin Entscheidung tiber den einzuschlagenden Fithrungs-
stil.

Neuere Interaktionskonzepte!?¢ machen darauf aufmerksam, daf die bis-
herige Fiihrungsforschung moglicherweise viel zu sehr auf die Person des
Fithrenden und dessen situationsgerechte Entscheidung konzentriert gewe-
sen ist, wobei das Verhalten und die Merkmale der Gefiithrten weitgehend
vernachlissigt wurden. Dabei sind deren Zielvorstellungen, Erwartungen,
Bediirfnisse, Fahigkeiten und Entwicklungspotentiale von entscheidender
Bedeutung fur langfristigen Fiihrungserfolg. Der Vorgesetzte ist (iberdies
heute in hohem MaRe auf seine Mitarbeiter angewiesen; Fachkompetenzen
wandern an die Mitarbeiter, Fihrung diffundiert, ist nicht mehr ein Alles-
oder-Nichts-Phinomen, wie es die Gegeniiberstellung von Fithrern und
Gefiihrten vermuten 148t.

SchlieBlich wére darauf hinzuweisen, dafl Fiihrungsverhalten heute in
einem eng gespannten Netz struktureller Gegebenheiten (constraints) statt-
findet und von hier aus begrenzte Moglichkeitsspielrdume impliziert. Ange-
sichts solcher Rahmenbedingungen ist Fiilhrungsverhalten heute vielfach die
Suche nach schopferischen Kompromissen oder gar eine Art , Restphino-
men“ (Tiirk) in einer ansonsten systemgesteuerten Welt. Von hier aus ware
auch zu ermitteln, wie sich Fihrungsverhalten und Fihrungsstrukturen
unter gewandelten gesellschaftlichen, kulturellen und technischen Rah-
menbedingungen verindern und sich neuen Herausforderungen zu stellen
haben197.

5.2 Psychologie im Bereich des Verbrauchs

In unserem kurzen Uberblick zur Markt- und Konsumpsychologie!9
beschrinken wir uns gleichfalls auf die iberwiegend sozialpsychologischen
Aspekte — auch hier wiederum unter Beachtung der spezifischen Verschréan-
kung der Wirtschaftspsychologie mit der Sozialpsychologie. Dies bedeutet,
dafl wir uns mit Fragen der emotionalen und kognitiven Verarbeitung
bestimmter Marktreize durch den Konsumenten nur sehr kursorisch befas-
sen: Fragen der emotionalen Aktivierung!% sowie der Informationsverarbei-
tung?? werden wir hier lediglich in ihrer sozialwissenschaftlichen Dimen-
sion berithren.

Eine zweite Beschrankung werden wir uns wiederum im Hinblick auf die
sozialen Kontextbedingungen des Konsumentenverhaltens auferlegen?0!.

196 7 B. Tiirk (1984).

187 Vgl. Wiendieck / Wiswede (1989).

198 Vgl. zusammenfassend: Engel / Blackwell (1982); Kroeber-Riel (31984).
189 Vgl. hierzu ausfiihrlich: Kroeber-Riel (21984).

200 Vgl. hierzu: Hansen (1972).

ZWS 108 (1988) 4



Okonomische Psychologie — Psychologische Okonomie 569

Auch hier scheint uns allerdings der Hinweis notwendig, daB8 psychologische
Aspekte des Konsumverhaltens in sozial-kulturelle Bedingungszusammen-
hinge eingebettet sind. Fragen des Lebensstils und des Konsumstils sind
u.a. Ausdruck bestimmter struktureller Bedingungen (Versorgungsniveau
einer Gesellschaft, Wirtschaftssystem, Marktentwicklung, Teilhabe an
Gutern etc.) sowie kultureller Werthaltungen (materialistische , Gesin-
nung"“, Lebensziele etc.), die den Stellenwert und den Bedeutungsgehalt
konsumrelevanter Handlungen erst verstdndlich machen. Es macht wenig
Sinn, iber Konsummotive nachzudenken oder MaBe fiir ,,consumer discon-
tent“ zu entwickeln, ohne die gesellschaftlichen Ausgangsbedingungen zu
reflektieren, die zu ganz spezifischen Verhaltensweisen fithren.

5.2.1 Zur Konsumpsychologie

Bekanntlich ist die 6konomische Konsumtheorie (auch: Theorie der Nach-
frage, Theorie des Haushalts) schon sehr frithzeitig vielfaltigsten Angriffen
auch aus den eigenen Reihen ausgesetzt gewesen202, die sich insbesondere
auf die Beschrinkung der Forschungsperspektive auf ein (formal verstande-
nes) rationales Handeln bezog (vgl. zum Stellenwert des Rationalprinzips
Kap. 2.1.).

Wir wollen uns im folgenden kurz mit drei Fragenkreisen befassen:

(1) Aktivierende Prozesse, insbesondere Motivation und Emotion
(2) Kognitive Prozesse, insbesondere Einstellung und Information
(3) Soziale Prozesse, insbesondere Interaktion und Kommunikation.

Ad 1: Aktivierende Prozesse:

In Ankniipfung an unsere Ausfiilhrungen tiber die Motivation wirtschaft-
lichen Verhaltens (Kap. 3.1.) verstehen wir unter Motivation einen aktivie-
renden ProzeB mit richtunggebender Tendenz. In fritheren Entwicklungs-
phasen ist das Motivationskonzept auch im Konsumbereich deutlich auf die
energetische Komponente konzentriert gewesen. Dies zeigen auch erste
Anwendungen in den 50er Jahren im Rahmen der sog. ,motivation re-
search“203 in der man — offenbar als Kontrastprogramm zur ékonomischen
Rationaltheorie — mit irrationalen und unbewuBten Motiven des Kaufver-
haltens unter psychoanalytischen Gesichtspunkten spekulierte.

201 Vgl. hierzu ausfithrlich: Wiswede (1972 a); Kutsch / Wiswede (1986).

202 Vgl. etwa zusammenfassend: Streissler / Streissler (1966). Die Kritiker aus den
Reihen der Okonomie waren vor allem Hutchison, Boulding, Papandreou, Duesen-
berry, Mishan, Vershofen, Schmélders, Scherhorn und viele andere. Vgl. zur wissen-
schaftstheoretischen Diskussion: Albert (1967); Horning (1970); Wiswede (1983).

203 Z_B. Dichter (1961).
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Eine zweite Variante der Anwendung motivationspsychologischer Kon-
zepte bestand in der Vorstellung, es gebe eine ,Liste“ von Grundmotiven
(vgl. 3.1.), die zugleich einen Katalog méglicher Kaufmotive abgeben kénn-
ten20¢. Obgleich nach lerntheoretischer Sicht das Repertoire mdéglicher
Motive inflationéar erscheint?05, hat es immer wieder Versuche gegeben, ganz
bestimmte Motivkerne, z.B. das Affiliationsmotiv, das Leistungsmotiv206
oder das Prestigemotiv20” auf das Konsumverhalten anzuwenden. Hier gibt
es allerdings erhebliche Abgrenzungsprobleme; auch wird die Motivations-
problematik vielfach iiberschattet von Attributionsprozessen, was insbe-
sondere den meBtechnischen Zugriff erschwert. Angesichts der Erkenntnis,
dall die Motivstruktur von Individuen das Resultat von Lernprozessen ist,
kann diese auch als Ergebnis selektiver Konditionierungsprozesse angese-
hen werden.

Die energetische Komponente des Motivationsgeschehens wird auch von
den verschiedenen Aktivations- und Emotionstheorien betont208. Deren
Gegenstand sind Empfindungen, die als angenehm (Lust, Erregung, Behagen)
oder als unangenehm (Unlust, Furcht, Frustration) in Erscheinung treten.
Dabei wird eine umgekehrt u-formige Beziehung zwischen Erregungsgrad
und positiver Auswirkung angenommen. Dies erklart u.a., warum die tiber-
zogene oder besonders drastische Darbietung von Werbebotschaften (z.B.
furchterregende Werbeappelle) nach Uberschreiten einer Schwelle aversiv
wirkten. Gleiches gilt fir Furchtappelle in der Gegenwerbung (z.B. gegen
das Rauchen, gegen Alkohol- und Rauschgiftkonsum).

Die Bedeutung emotionaler Komponenten auf das Konsumverhalten ist
unbestritten. Allerdings sind die Aussagen — trotz der von Kroeber-Riel so
nachhaltig propagierten psycho-biologischen MeBverfahren — recht allge-
mein geblieben, was wohl daran liegen mag, daB der Erregungsbegriff in den
vorliegenden Aktivationstheorien doch recht unspezifisch verwendet wird.
Auch spekulative Anwendungen des Aktivationskonzepts vom Typ Berlyne
bilden keine ausreichende Grundlage fiir die weitreichenden Schliisse, die
etwa Scitovsky daraus zieht?09, Er versucht nadmlich den Nachweis zweier
verschiedener Formen der Bedirfnisbefriedigung: eine erste, die auf dem
Wege zum Optimum wachsende Erregung (z.B. Abwechslung, Reiz des
Neuen) impliziert, und eine zweite, die durch ein Verweilen innerhalb des
Erregungsoptimums zustande kommt und — wir erinnern an die Erérterungen
zur Arbeitszufriedenheit — eher mit einem statischen Begriff des Behagens
zu beschreiben ist. Scitovsky nimmt an, da Konsumgtter mit wachsendem

204 7. B. Udell (1964).

205 Vgl. Adlwarth (1983).

206 Vgl Wiswede (21973).

201 Vgl. Adlwarth (1983).

208 Vgl. etwa Berlyne (1974); Izard (1981).
209 Scitovsky (1977).
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Wohlstand mehr der so beschriebenen Erregung dienen; er schligt ferner die
Briicke zur Wertwandeldiskussion, indem er behauptet, daBl solche Tenden-
zen mit verianderten Werthaltungen (z.B. einem Hang zum Aktivismus, zum
Hedonismus) zusammenhéngen.

Ad 2: Kognitive Prozesse:

Wie bereits im Kap. 3.1 betont, konzentrieren sich neuere Motivations-
theorien weniger auf die energetischen Aspekte des Motivationsgeschehens,
sondern vielmehr auf die richtunggebenden Prozesse wie Zielorientierung,
Erwartung, Intentionalitat und Instrumentalitit (vgl. unsere Ausfithrungen
zu den Wert-Erwartungstheorien in Kap. 3.1. Erwartungen beziehen sich
dabei auf die Tauglichkeit von Produkten, auf die méglichen Konsequenzen
der Verwendung usw.). Von hier aus ergeben sich zwangslaufig Berithrungs-
punkte mit der kognitiv orientierten Einstellungsforschung und der Lern-
theorie: Denn wenn Motive aus Lernprozessen entstehen, dann kann das
Auftreten eines Verhaltens auch durch die Prinzipien der instrumentellen
Konditionierung angemessen erklart werden, sofern man kognitive Binde-
glieder einbezieht?10,

Vom Umfang der Forschungsarbeiten her gesehen hat zweifellos das Ein-
stellungskonzept die psychologische Konsumforschung am nachhaltigsten
beeinfluBlt?ll. Der Vorteil dieses sozialpsychologischen Konzepts liegt
zunichst darin, daBl sich Einstellungen durch zahlreiche hochentwickelte
Verfahren messen lassen2!?, zum anderen in der Tatsache, dall die im
Umbkreis der Einstellungsforschung entwickelten Theorien (z.B. Dissonanz-
theorie, Reaktanztheorie, Balancetheorie) auf das Verhalten von Konsumen-
ten angewendet werden kénnen. Der Nachteil des Konzepts liegt wohl
darin, daB das Verhéaltnis von Einstellung und faktischem Verhalten durch
zahlreiche Brechungen (z.B. Konsumnormen, Kaufsituationen, Kaufkraft
etc.) eingetriibt wird, und daB viele Einstellungshypothesen trivial und tau-
tologisch sind.

Insbesondere beim Studium des Informationsverhaltens sowie bei Fra-
gen der Produktbeurteilung sind Aspekte der ,kognitiven Strategie“ for-
schungsleitend gewesen?!3. Auch in sogenannt umfassenden Modellen des
Konsumuverhaltens — am bekanntesten ist hierbei das Modell von Howard /
Sheth?* — sind kognitive Prozesse zentral, obgleich diese Modelle meist
nicht durch systematische verhaltenstheoretische Ableitungen gestiitzt sind.

210 Vgl Wiswede (1985); (1988).

211 Vgl. Jacoby (1976).

212 Vgl. fur den Konsumbereich zusammenfassend: Silberer (1983).

213 Vgl. zusammenfassend: Hansen (1972); Bettman (1979); Kroeber-Riel (31984).
214 Howard / Sheth (1969).

—
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Das gleiche gilt fir die Anwendung mathematisch-probabilistischer Lern-
theorien?!5 auf Fragen des Produktwechsels und der Markentreue?16.

Insgesamt hat das Ubergewicht der Forschung im kognitiven Bereich des
Konsumverhaltens zum Vorwurf der , Verkopfung® der Forschungsperspek-
tive gefithrt. Zwar sind — dies mufl wiederum betont werden — kognitive Pro-
zesse keineswegs mit rationalen Verhaltensweisen gleichzusetzen, doch
bleibt immer zu bedenken, dal ein grofer Anteil konsumrelevanter Hand-
lungen keine extensiven Entscheidungsprozesse erfordert, sondern Hand-
lungen ganz anderen Typs darstellt: impulsive/spontane Reaktionen,
Gewohnheitshandlungen, relativ , blinde“ Nachahmungshandlungen sowie
vereinfachte Entscheidungen aufgrund irgendwelcher meist stereotyp ver-
laufender Urteilsheuristiken?!”. Im tubrigen ist davon auszugehen, dafB
kognitive Prozesse haufig erst dann und in dem MaBe greifen, in dem akti-
vierende Vorginge affektiv-emotionaler Art vorausgehen und den kogniti-
ven Prozessen gewissermafen den geeigneten Nahrboden verschaffen.

Ad 3: Soziale Prozesse:

In den Publikationen zum Thema ,,consumer behavior” nehmen soziale
EinfluBgroBen einen bedeutenden Raum ein?!8. Dabei wird meist unterschie-
den zwischen dem weiteren sozialen Kontext (soziales Wertsystem, inter-
kulturelle Differenzen, allgemeine Konsumnormen) und dem engeren sozia-
len Kontext des Konsumverhaltens (spezifische Konsumnormen, Schichtzu-
gehorigkeit, Bezugsgruppeneinfliisse, interpersonelle Einfliisse im Rahmen
von Interaktions- und Kommunikationsprozessen).

Analysiert man den weiteren sozialen Kontext des Konsumverhaltens, so
148t sich dies in historischer und/oder in komparativ-differentieller Absicht
tun. Historische Studien?!® betonen entweder strukturelle Anderungen im
sozialen und 6konomischen Bereich oder aber Wertverlagerungen?29, die mit
den strukturellen Wandlungen meist Hand in Hand gehen und den Stellen-
wert des Konsums fiir die jeweilige Gesellschaft und den fiir diese typischen
Lebensstil bestimmen. Komparative Studien??! befassen sich mit differen-
tiellen Lebens- und Konsumstilen und den hierbei auftretenden unterschied-
lichen Konsumnormen (z.B. Normen des angemessenen Konsumstandards)
bzw. konsumrelevanten Normen (z.B. Hygiene-Normen.

215 Z.B. vom Typ Bush / Mosteller (1955).

216 Vgl. zu dieser Problematik Weinberg (1977).

217 Vgl. hierzu bereits: Howard / Sheth (1969).

218 Vgl. insbesondere: Zaltman / Wallendorf (1977); Kroeber-Riel (31984).
219 Vgl. Wiswede (1972 a).

220 Vgl. zum diesbeziglichen Wertewandel: Windhorst (21985).

221 Vgl. Sheth / Sethi (1977); Striimpel et al. (1972).
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Auch innerhalb von Kulturgemeinschaften finden sich erhebliche subkul-
turelle Differenzierungen. Hiaufig werden Marktsegmentierungen nach sol-
chen Kriterien durchgefithrt, um halbwegs homogene Verbraucherkatego-
rien voneinander abzuheben. Auch wurde die Schichtzugehérigkeit als Kri-
terium differentieller Lebensstile und Konsumgewohnheiten verschiedent-
lich herausgestellt??l. Empirisch abgesicherte Tendenzen besagen, daf3 der
Konsumstil der unteren Sozialschichten gegenwartsbezogener, familisti-
scher, passivistischer und uninformierter sei. Dies reflektiert auf die Her-
ausbildung schichtspezifischer Sozialisationsstile??2 beim Konsumver-
halten.

Im ndheren sozialen Kontexrt des Konsumverhaltens sind vor allem die
verschiedenartigsten Gruppeneinfliisse bzw. interpersonellen EinfluBpro-
zesse zu verorten. Gut untersucht ist z.B. der Zusammenhang zwischen
Bezugsgruppeneffekten und Konsumverhalten223. Die Bezugsgruppentheo-
rie behauptet u.a., daB solche Gruppen normativ und komparativ auf das
Verhalten einwirken, die dhnliche Einstellungen (z.B. Konsumwiinsche)
und Fihigkeiten (z.B. Kaufkraft) aufweisen oder die vom Individuum als
attraktiv angesehen werden (z.B. als Konsummodelle dienen), so dall man
ihnen angehoren oder sie nachahmen mochte. Hier verlduft der Einflul
durch Bezugspersonen (z.B. durch Meinungsfiihrer) nach &hnlichen
Mustern wie der Einflull durch Bezugsgruppen.

Im Hinblick auf die Ausformung spezifischer Konsummuster ist insbeson-
dere auch der familiale EinfluBl zu sehen: zunichst durch die Herkunftsfa-
milie, die den Grundstein zur Konsumentensozialisation legt — spater iiber-
lagert durch den Einflul der Gleichaltrigen, die insbesondere die expressi-
ven Komponenten des Konsumverhaltens von Jugendlichen bestimmen —
sodann — in noch spéteren Phasen des Lebenszyklus?2¢ — durch die pragende
Gruppendynamik der eigenen Familie. Die empirische Forschung??® hat sich
hier insbesondere auf die familiale Rollenstruktur konzentriert und dabei
Fragen wie diese zu beantworten versucht: Wer entscheidet tiber welche
Aspekte der Einkommensverwendung? Wann und unter welchen Bedingun-
gen sind gemeinsame Entscheidungen zu erwarten, und wie laufen diese ab?
Diese und &hnliche Fragen unterliegen allerdings in erheblichem Mafe dem
sozialen Wandel (z.B. Verdnderung von Geschlechterrollen).

222 Vgl. Horning (1970); Wiswede (1972 a); Kroeber-Riel (31984).

223 Vgl. zur empirischen Analyse der Konsumentensozialisation: Ward (1974); Roth
(1983).

224 Vgl. Stafford / Cocanougher (1977); Kumpf (1983).

225 Vgl. Davis / Rigaux (1974); Dahlhoff (1980).
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5.2.2 Zur Absatzpsychologie

Die Psychologie des Kauferverhaltens sowie die Psychologie der absatz-
politischen Instrumente (auch Marketing-Psychologie, Absatzpsychologie)
wird gelegentlich unter der Bezeichnung , Marktpsychologie“ zusammenge-
fafit2?6, Dieser Begriff greift jedoch zweifellos zu weit und suggeriert
Anspriiche, die durch die tatsichlichen Forschungsschwerpunkte nicht
abgedeckt sind. Eine erste Einschrankung betrifft den marktlichen Aus-
schnitt: Es geht hier lediglich um den Aspekt des Konsumgiitermarktes (aus
einzelwirtschaftlicher Perspektive: um den Absatzmarkt), nicht dagegen um
Faktorméarkte (z.B. den Finanzmarkt, den Arbeitsmarkt). Zum zweiten
sollte man unterstellen, daBl eine Psychologie der Marktbeziehungen sowohl
das wechselseitig aufeinander abgestimmte Verhalten der Anbieter wie
auch der Nachfrager untersucht. Die bisherige Marktpsychologie widmet
sich jedoch einseitig dem Nachfragerverhalten, und auch dies geschieht pri-
mar unter dem Aspekt des Verwertungsinteresses durch die Anbieter, nidm-
lich ihr absatzpolitisches Instrumentarium effektiver einzusetzen. Insofern
handelt es sich bei der bisherigen Marktpsychologie wohl eher um eine
»Marketing-Psychologie“; eine rithmliche Ausnahme macht Irle, der eine
ausgewogenere Perspektive und ein sozialwissenschaftliches Verstdndnis
von Marktpsychologie zu entwickeln versucht227.

Wir wollen in folgendem kurz vier Fragenkreise ansprechen, zu denen —
aus der erwahnten einzelwirtschaftlichen Perspektive — substantielle For-
schung vorliegt:

(1) Fragen der Produktwahrnehmung und Produktbeurteilung (Produkt-
psychologie)

(2) Wahrnehmung und Bewertung von Preisen/Preisdnderungen/Preis-
schwellen (empirische Preisforschung)

(3) Determinanten der Werbewirkung (Werbewirkungsforschung)

(4) Interaktion zwischen Kaufern und Verkaufern (Verkaufspsychologie,
Verhandlungsforschung).

Ad 1: Produktwahrnehmung, Produktbeurteilung, Produktimage:

Entsprechend unseren Grundvorstellungen von Wahrnehmungsvorgin-
gen nimmt der Konsument das Angebot (Produkte, Dienstleistungen) nicht
in seiner objektiven Erscheinung wahr, sondern im Lichte von stereotypen
Systemen, Vorurteilen, impliziten Hypothesen (z.B. Erwartungen, Vorer-

228 Vgl. etwa v. Rosenstiel / Ewald (1984).

227 Vgl. zur Ausformung bestimmter Lebens- und Konsumstile in verschiedenen
Phasen des ,life cycle” zusammenfassend: Gilly / Enis (1982).
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fahrungen, Generalisierungen). In diesem Sinne mégen objektive Anderun-
gen der Produktbeschaffenheit (z.B. technische Verbesserungen) keine Ver-
braucherreaktion auslosen, wahrend lediglich ,,psychische” Modifikationen
(z.B. Anderung der Verpackung, Variation des Werbestils) erhebliche Nach-
fragednderungen bewirken kénnen??8. In sogenannten Produkttests, die in
der psychologischen Marktforschung eine bedeutsame Rolle spielen, ver-
sucht man, diese subjektiven Wirkungen von Produkten sowie von Produkt-
anderungen bei Testpersonen zu erfassen. Die Grundlagen der mefBtechni-
schen Erfassung sind also auch hier wahrnehmungspsychologischer Natur.
Bei noch nicht eingefithrten Produkten besteht die Testsituation dann in
einer Art ,hypothetischen Fragestellung”, so daBl die Ergebnisse solcher
Tests u. U. keine Validitat fiir die spatere tatsachlichere Realsituation bean-
spruchen. Entsprechende ,Feldexperimente®, z.B. sog. Testmérkte, konnen
dieses Problem weitgehend vermeiden, unterliegen jedoch anderen mog-
lichen Fehlerquellen.

Die Produktpsychologie hat sich insbesondere mit dem Zusammenspiel
der Teilbeschaffenheiten (Attribute) eines Produktes beschéaftigt. Im Gegen-
satz zu fritheren elementenpsychologischen Vorstellungen geht man heute
von gewissen , Interaktionsphédnomenen” aus; die wichtigsten sind: Irradia-
tion (ein physikalisch unveridndertes Merkmal erscheint bei objektiver
Modifikation eines zweiten veridndert), Halo-Effekte (Ausstrahlung auf
andere Attribute) sowie Attribut-Dominanz (ein dominantes Merkmal
beeinfluBlt alle anderen). Zwischen den verschiedenen Produktattributen
kann (in der Wahrnehmung und Vorstellung durch den Betrachter) Konsi-
stenz/Inkonsistenz bestehen; Inkonsistenzen (z.B. unpassende Verpackung,
unstimmiger Produktname) werden als kognitive Dissonanzen empfun-
den229,

Im Rahmen der Marktpsychologie hat tibrigens der Begriff des ,,Image“
(als Produktimage, als Firmenimage) eine besondere Bedeutung erlangt230,
wobei — je nach Modell — Positionierungen in einem mehrdimensionalen
Merkmalsraum (definiert durch relevante Attribute des Einstellungsob-
jekts) durchgefiihrt werden. Dabei ist die Tragfahigkeit des Konzepts meist
uberschatzt worden; Kroeber-Riel?3! polemisiert daher zu Recht die Praxis
der kommerziellen Marktforschung, in der das Image als ,Méidchen fir
alles* herhalten mufi: Produkte zu positionieren, absatzpolitische Ziele fest-

228 Vgl. Irle (1983).

229 Vgl. in der deutschen Literatur: Spiegel (1961), (1970); Bergler (1963), (1972);
Wiswede (21973); v. Rosenstiel / Ewald (1984); Johannsen (1971). Ein besonderer Pro-
blembkreis ist die Ausbreitung und Akzeptanz von technischen Neuerungen (hier kann
auf das Bezugsfeld der Diffusionsforschung zuriickgegriffen werden) sowie die Aus-
breitung von Moden (eine Psychologie der Mode existiert nur in Ansétzen. Vgl. etwa
Sommer / Wind (1988)).

230 Vgl. Wiswede (21973).

231 Kroeber-Riel (31984), 158.
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zulegen, die Aufnahmefihigkeit des Marktes zu bestimmen, Kaufverhalten
vorherzusagen, geheime Beweggriinde des Konsumenten zu erkennen usw.
Soweit der Image-Begriff nicht unzuldssig mit , bedeutungsschweren* tie-
fenpsychologischen Symbolgehalten iiberfrachtet wird?32, kann das Image
als objektbezogene ,Kehrseite“ des Einstellungsbegriffs charakterisiert
werden, wobei die relevanten Einstellungen allerdings eine gewisse Homo-
genitit und Konsistenz aufweisen miissen. Die bekannten Multi-Attribut-
Modelle (z.B. Rosenberg, Fishbein, Trommsdorf) mit ihren Vorzigen und
Schwichen lassen sich dann analog anwenden.

Ad 2: Reaktionen auf Preise, Preisdnderungen, Preisschwellen:

Einem Produktmerkmal hat die psychologische Forschung besondere
Aufmerksamkeit geschenkt: dem Preis. Im Prinzip kénnte die empirische
Preisforschung zweierlei zum Gegenstand haben: zum ersten die Frage, auf-
grund welcher Uberlegungen und Vorstellungen Preise festgesetzt/verin-
dert werden — hierzu liegt vorwiegend praskriptive, also kaum empirische
Forschung vor — und zum zweiten die Frage, wie Abnehmer bzw. Konsu-
menten auf bestimmte Preise oder Preisénderungen reagieren. Beide Pro-
blembereiche sind miteinander verbunden; denn implizite Hypothesen tiber
die Reaktion der Abnehmer beeinflussen sicherlich auch die Uberlegungen
bei der Preisfestsetzung.

Auch die 6konomische Theorie beschiftigt sich mit gewissen Anomalien
der tiblichen Preis-Absatz-Funktion im Rahmen der Preistheorie, z.B. beim
Giffenschen Fall oder bei den von Leibenstein skizzierten Effekten: Band-
wagon-Effekt (man kauft, weil andere dies auch kaufen; auch Konformi-
tats-Effekt, Nachahmungs-Effekt); Snob-Effekt (man kauft gerade dann
nicht, wenn alle oder viele dies kaufen); Veblen-Effekt (Prestige des hohen
Preises, hoher Preis ,verursacht“ ein besonderes ,Produkterlebnis®)233,
Neben diesen sozial bedingten Anomalien bestehen Zusammenhénge zwi-
schen Preis und vermuteter Qualitat; insbesondere gilt dies fiir Produkte mit
geringer ,physikalischer Realitat" (Festinger), also geringem Zugang zur
objektiven Beschaffenheit: Immer dann, wenn Preisdaten den einzigen
Schliisselreiz fur die Produktqualitit darstellen, wird der Preis als Indika-
tor fur Qualitat fungieren, somit die wahrgenommene Qualitit mit dem
Preis variieren23¢. Diese Korrelation zwischen perzipierter Produktqualitéit
und Preis — die insbesondere bei hohem wahrgenommenen Kaufrisiko auf-
tritt — ist unschwer aus der Theorie der kognitiven Dissonanz abzuleiten?235.

232 7. B. bei Dichter (1961).

233 Vgl. Spiegel (1961); Lilli (1983).
234 Stafford / Enis (1969).

285 Vgl. schon McConnell (1968).
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Ferner gilt, dal das Preiskontinuum vom Konsumenten in bestimmte
Preiskategorien stereotypisiert und entsprechend bewertet wird (z.B. zu bil-
lig, preiswert-normal, teuer, zu teuer usw.). Innerhalb dieser Kategorien
werden unterschiedliche Preise kaum verhaltenswirksam. Wird jedoch ein
bestimmter Spielraum, der eine Art Adaptationsniveau darstellt, tiber-
schritten oder unterschritten — haufig verankern sich die Schwellen an
Glattpreisen —, sinkt die Kaufbereitschaft: nach oben mit der Einschatzung
als ,zu teuer“, nach unten wegen der Vermutung mangelhafter Qualitat
(Ausnahme: ,starke" Marken oder Giiter, deren Qualitat zweifelsfrei ist).

Im Normalpreisbereich (Ankerpreisbereich) scheint sich individuell und
auch im sozialen Konsens eine Art Adaptationsniveau herauszubilden.
Dieser ,,unschidliche* Preisbereich 148t sich auch im Sinne der Assimila-
tions-Kontrast-Theorie interpretieren2. Dieses Konzept geht davon aus,
daB die Distanz zwischen einem Ankerstimulus (hier: Preis) und naheliegen-
den Stimuli (mogliche andere Preise) unterschétzt, der Abstand zu fern gele-
genen Stimuli jedoch tiberschatzt wird. Ein moderierender Effekt diirfte
durch das Ausmal der Markentreue auftreten?3”: markentreue Konsumen-
ten verhalten sich in weit geringem MaBe preiselastisch; dies sowohl nach
»oben“ wie nach ,unten“: sie haben einen relativ breiten Ankerpreisbe-
reich.

Ad 3: Beeinflussung durch Werbung, Determinanten der Werbewirkung:

Die Werbepsychologie hat sich als relativ eigenstandiges Forschungsfeld
etabliert, wobei frithere Entwicklungsphasen vorwiegend gestaltpsycholo-
gisch?38 neuere Forschungsansétze dagegen Uberwiegend kommunikations-
psychologisch ausgerichtet sind.

Wenn Werbung als interessengebundene intentional beeinflussende Kom-
munikation aufgefaBt wird?3?, so kénnen Werbewirkungen i.S. von Kommu-
nikationswirkungen analysiert werden. Entsprechend der Lasswell-Formel
konnen die Analyseeinheiten an der Frage festgemacht werden: ,Wer sagt
was womit zu wem mit welchem Erfolg?“ Mit Bezug auf die Ergebnisse der
Medienwirkungsforschung?4® lassen sich dann auch jene Vorstellungen kor-
rigieren, die die Allmacht der Werbung behaupten und den Mythos vom
manipulierten Verbraucher heraufbeschwoéren. Solche Vorstellungen iiber-

236 Monroe (1973).

237 Miller (1981).

238 Vgl. auch die verfahrenstechnische Orientierung der Werbepsychologie, z.B. bei
Spiegel (1970).

239 Vgl. zusammenfassend etwa: Behrens (1976); Hoffmann (21981); v. Rosenstiel /
Neumann (1982); Mayer et al. (1982).

240 Vgl. zusammenfassend: Schenk (1987), der zwischen den Extrempositionen
» Wirkungslosigkeit“ und , Omnipotenz" der Medien vermittelt.
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sehen, daBl auch die Werbung lediglich iiber ein Netzwerk zahlreicher Bre-
chungen (prikommunikative Einstellungen, soziale Beziehungsnetze usw.)
wirksam werden kann und vornehmlich dazu geeignet ist, bereits vorhan-
dene Einstellungen und Verhaltensweisen zu verstirken. Ein erheblicher
Teil der Werbung hat daher auch eher eine verhaltensstabilisierende (etwa
i.S. der Dissonanztheorie rechtfertigende) Funktion.

Folgt man kommunikationspsychologischen Prinzipien, so 148t sich die
Werbewirkungskette anhand einer ,Hierarchie der Effekte“ studieren:
Exposition — Perzeption — Kognition — Akzeptanz — Erinnerung — Aktion. Da
das Ziel der Werbung letztlich in der Verdnderung oder Stabilisierung von
Verhaltensweisen bzw. konsumrelevanten Einstellungen besteht (z.B.
Anreiz zum Kauf, Produktwechsel, Markentreue etc.), ist die meist tibliche
Messung des Werbeerfolgs mittels Recall-Verfahren kaum ausreichend, da
sie weder die Akzeptanzvariable einbezieht, noch die verhaltensauslésenden
Effekte meBtechnisch bewailtigen kann. Neuere MeBmethoden versuchen
daher, nicht nur den emotionalen Erregungswert, sondern auch den motiva-
tionalen Anreizwert von Werbeaussagen zu bestimmen.

Der motivationale Anreizwert von Werbebotschaften ist dabei gleichbe-
deutend mit dem Verstarkerwert des angesonnenen Verhaltens (instrumen-
telle Konditionierung). Im Sinne dieses Lernmechanismus gilt, daf eine
Werbeaussage um so eher verhaltenswirksam wird, je hoher die erwartete
Belohnung (Nutzenerwartung) ist und/oder in je stirkerem Male aversive
Reize (z.B. Schuldgefiihle) bei der Verwendung dieses Produktes abgebaut
werden kénnen. Relevant ist hier auch das Prinzip der klassischen Konditio-
nierung: Dabei wird der zunichst noch neutrale Stimulus (z.B. ein neues
Produkt, ein noch unbekannter Firmenname) mit einem anderen Reiz
gepaart, dessen intensive und positive emotionale Ladung bekannt ist (z.B.
mit dem Bild einer attraktiven Frau), in der Erwartung, dal es dabei zu
einem emotionalen Transfer kommt. Auch kénnen Aktivierungsvorgiange
auf diese Weise umgeleitet werden24!. Hiufig werden solche Konditionie-
rungsprozesse auch iiber soziale Modelle (sog. Leitbilder) ausgelost. Die
Prinzipien des Modell-Lernens sind analog anwendbar.

Aus absatzwirtschaftlicher Sicht interessieren vor allem die kaufauslé-
senden Werbewirkungen. Andere Aspekte der Werbewirkung betreffen die
Konsumenten-Sozialisation242, sowie die Entwicklung konsumorientierter
,materialistischer* Werthaltungen. Neuere Entwicklungen der Medienwir-
kungsforschung (z.B. ,,agenda setting“, ,, Kultivierungsthese“) scheinen hier
auf gewichtige Langzeiteffekte hinzudeuten, an denen die Werbung nicht
unbeteiligt sein durfte.

241 Vgl. Specht / Wiswede (1976).
242 Vgl. hierzu ausfithrlich bei Kroeber-Riel (31984).
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Ad 4: Soziale Interaktionen, Kiufer-Verkdufer-Beziehungen:

Neben den bereits herausgestellten Einfliissen, die bestimmte Bezugs-
gruppen auf das Konsumverhalten austiben, bestehen zahlreiche interper-
sonelle Einflupmdglichkeiten seitens verschiedener Bezugspersonen (z.B.
Nachbarn, Vorgesetze, Kollegen, Meinungsfithrer usw.), die in normativer
und komparativer Hinsicht auf das Konsumverhalten einwirken und bei
denen der Konsument mehr oder weniger aktiv ist (z.B. als Informations-
sucher).

Ein absatzpsychologisch besonders wichtiger Problembereich innerhalb
des interaktiven Kontextes bilden Anbieter-Nachfrager-Interaktionen43,
Die anwendungsorientierte Literatur zum ,personal selling® erweist sich
hierbei oft als problematisch, da der Rezeptcharakter der Befunde allzu sehr
im Vordergrund steht. Im Gegensatz hierzu verfiigt gerade die Sozialpsy-
chologie iiber z.T. hochentwickelte Interaktionstheorien (vgl. Kap. 3.3) und
kénnte ergdnzend auch von neueren Ergebnissen der Verhandlungsfor-
schung profitieren, so dal} es grundséatzlich méglich sein miBte, eine empi-
risch und theoretisch fundierte Verkaufspsychologie zu etablieren. Dariiber
hinaus kénnte durch die starkere Bezugnahme auf die Verhandlungsfor-
schung die diesbeziigliche Perspektive auf Marktinteraktionen generell aus-
gedehnt werden und somit einen allgemeineren Beitrag zur Marktpsycholo-
gie liefern.

Empirische Forschungsschwerpunkte bei Verkaufsinteraktionen erstrek-
ken sich auf Bedingungen, die die Effizienz von Verkaufstransaktionen
beglnstigen. Evans?# bestatigt die Hypothese, daB Absatzerfolg und wahr-
genommene Ahnlichkeit von Verkiufer und Kiufer kovariieren. Ahnlich-
keit bezieht sich hierbei auf tibereinstimmende Merkmale des individuellen
und sozialen Hintergrunds: in Bezug auf Werthaltungen, Einstellungen,
Lebensstile, Alter, Berufsstatus, Interessengebiete usw.245

Analog zu den Hovland-Studien iiber die EinfluBméglichkeiten eines
glaubwiirdigen Kommunikators lag es ferner nahe, wahrgenommene Ver-
kauferkompetenz (Kompetenz i.S. von Fachwissen) als Variable in den Ver-
kaufserfolg einzubeziehen?48. Auch die Vertrauensdimension (wahrgenom-
mene Interessengebundenheit) diirfte hier von Belang sein. Je ausgepragter
die wahrgenommene Interessengebundenheit und je intensiver der Auffor-
derungsdruck des Verkiufers ist, desto stiarker werden Reaktanzeffekte
beim Kunden?4’ auftreten.

243 Vgl. zusammenfassend: Roth (1983).
244 Fyans (1968).

245 Statt von Ahnlichkeit spricht Sheth (1974) von Kompatibilitat zwischen Kaufer
und Verkaufer im Hinblick auf Stil und Inhalt der Kommunikation.

26 Busch / Wilson (1976).
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Studien Uber den Zeitablauf von Verkaufsverhandlungen24® erbrachten
typische Phasenablaufe (Orientierungsphase, Bewertungsphase, AbschluB-
phase) und machten darauf aufmerksam, dafl das effiziente Mischungsver-
hiltnis aus empathischen und zielstrebigen Verhaltensweisen in den jewei-
ligen Interaktionsphasen wechselt: z.B. zum Beginn eine ,kommunikative
Hinstimmung®, Schaffung eines positiven Affektklimas, ,taking the role of
another”, sodann die Dominanz problemorientierter Aktivitaten und
schlieBlich — nach Erreichen des Abschlusses oder einer Einigung — die Ent-
spannung in einer wiederum positiv-emotionalen Atmosphire in der
AbschluBphase, verbunden moglicherweise mit zuséatzlicher Hilfestellung
beim Abbau kognitiver Dissonanzen.

Beim Interaktionsverlauf ist insbesondere zu beachten, daB der Verkaufer
in aller Regel starker rollengebunden ist, insofern er dem Erwartungsdruck
Ubergeordneter Instanzen unterliegt. Beim Kaufer ist dies nur dann der Fall,
wenn dieser als Einkédufer eines Betriebes auftritt oder wenn er — als Konsu-
ment — die Erwartungen anderer (z.B. der Nachbarn, der Familienmitglie-
der) in seine Kaufiiberlegungen einbezieht.

Wir beenden damit unseren Uberblick iiber wirtschaftspsychologische
Problemstellungen, der sich in den beiden letzten Kapiteln mit einigen
empirischen Forschungsschwerpunkten aus gesamtwirtschaftlicher und
einzelwirtschaftlicher Sicht beschéftigte. Der Eindruck bleibt unabweisbar,
daB hier recht heterogene Arbeitsbereiche entstanden sind, die ein speziali-
siertes Eigenleben entwickelt haben und mit einem Gesamtkonzept , Wirt-
schaftspsychologie” nur noch miithsam zu verbinden sind. Dennoch sehen
wir diesen Beitrag als einen Versuch, die zentripetalen Tendenzen unserer
Disziplin zu verstarken. Die Integration wiirde zweifellos dadurch gefor-
dert, wenn man sich der Federfithrung durch ein entsprechend allgemeines
und integrationsfihiges Theoriekonzept tiberlieBe. U.E. konnte ein solches
Konzept sehr wohl eine psychologische Nutzentheorie sein, wie sie in Kap.
2.2 diskutiert wurde, die jedoch ihre Verankerung in einer kognitiv angerei-
cherten Lerntheorie haben sollte. Dabei wiirde auch eine Annéherung von
Psychologie und Okonomie geférdert, da die Nutzentheorie fiir beide Diszi-
plinen einen gemeinsamen Theoriekern abgeben konnte. Starkere Bemii-
hungen in dieser Richtung gehen jedoch tiber die Aufgabenstellung eines
Surveys — wie des hier vorgelegten — hinaus.

247 Vgl. McGillis / Brehm (1973).
248 Vgl. Willett / Pennington (1976).
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Zusammenfassung

Der vorliegende Beitrag beschiftigt sich mit dem Verhéltnis von Okonomie und
Psychologie. Ansté8e zu einer ,Psychologischen Okonomie* bzw. einer ,Okonomi-
schen Psychologie“ erfolgten in beiden Richtungen: Wirtschaftswissenschaftler
haben schon seit langem versucht, die Enge der 6konomischen Rationaltheorie durch
psychologische Verhaltenskonzepte zu ergénzen oder zu ersetzen, dabei jedoch den
AnschluB an die akademische Psychologie haufig verfehlt. Umgekehrt haben Psycho-
logen versucht, psychologische Konzepte auf wirtschaftliche Fragestellungen anzu-
wenden, ohne hierbei die Annidherung beider Disziplinen zu férdern. Der hier vorge-
legte Survey versucht, einer solchen Auseinanderentwicklung entgegenzuwirken,
indem zunéichst die Wirtschaftspsychologie mit ihren zentralen Begriffen, Methoden
und Theorien vorgestellt und in ihrem Verhaltnis zur Okonomie erértert wird. Nach
einer kurzen Diskussion wirtschaftspsychologischer Grundprozesse erfolgt eine Dar-
stellung der wichtigsten wirtschaftspsychologischen Probleme und Befunde, jeweils
aus gesamtwirtschaftlicher und aus einzelwirtschaftlicher Sicht.

Summary

The present contribution deals with the mutual relationship between economics
and psychology. Suggestions towards , psychological economics* and , economic psy-
chology* have been made in both directions: Since a long time, scientists in economics
have tried to supplement or even substitute the narrowness of economic rational
theory by psychological behavioral concepts though at the same time loosing connex-
ion with psychology as a science. Inversely, scientific psychologists have tried to apply
psychological concepts to economic issues without being able to reduce the unrelated-
ness of the two branches of science. In the survey submitted here, an attempt is made
to strive against a divergent development like this by starting with economic psycho-
logy and its basic concepts, methods, and theories and examining them in their rela-
tion to economics. Following a brief discussion of some fundamental economic-
psychological processes, the most salient problems and findings of economic psycho-
logy are presented, each of them both from a macroeconomic and a microeconomic
point of view.
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