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~ Psychologie, experimentelle
Okonomie und die Frage, was
gutes Experimentieren ist

Ralph Hertwig

Max-Planck-Institut flr Bildungsforschung, Berlin

Zusammenfassung. Die Beziehung zwischen Psychologie und Okonomie zu charakterisieren, hieRe von ,,Beziehungslosig-
keit” zu sprechen. Ausgenommen von seinem Urteil hat Bruno Frey (1990, S. 67) lediglich den Bereich der Entscheidungs-
forschung, genauer das Forschungsprogramm von Amos Tversky und Daniel Kahneman. Tenor dieses Programms ist es,
daf3 Menschen systematisch diverse Normen verletzen, die traditionell als konstitutiv fiir Rationalitét erachtet werden. Diese
NormverstBe, sogenannte kognitive lllusionen, widersprechen dem dkonomischen Modell menschlichen Verhaltens, denn
dieses setzt rationales Verhalten im Sinne dieser Normen voraus. Experimentelle Okonomen haben diese Herausforderung
durch die Psychologie mit einer Methodenkritik erwidert, die die Validitdt dieser psychologischen Befunde in Frage stellt:
Im Unterschied zu vielen Psychologen verwenden experimentelle Okonomen viel Miihe darauf, die Versuchsperson zu
motivieren, ihr die Moglichkeit zu geben zu lernen und sie nicht zu tduschen. Es gibt gute Griinde, warum Psychologen
diese methodischen Priferenzen in Betracht ziehen sollten.

Schliisselwdrter: Experimentelle Okonomie, kognitive Tduschungen, experimentelle Methoden, leistungskontingente Bezah-
lung, Tduschung

Psychology, experimental economics and the question of what good experimentation is

Abstract. Research in psychology and economics rarely interacts. A notable exception is Amos Tversky and Daniel Kahne-
man’s research on decision making. The gist of their program is that humans systematically violate norms that have been
equated with rationality. These so-called cognitive illusions cast doubt on the rationality assumption of economic models
of human behavior. Economists have questioned the validity of these results by criticizing the experimental methods used
in psychology. Unlike many psychologists, experimental economists seriously attempt to motivate their participants, provide
them with the opportunity to learn, and avoid deceiving them. There are good reasons why psychologists ought to consider
those methodological preferences.
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Einfiihrung

Okonomen besitzen einen gesellschaftspolitischen
Gestaltungsanspruch, der sie von vielen anderen So-
zial- und Geisteswissenschaftlern unterscheidet. Paul

Ich mochte mich fir hilfreiche Diskussionen des
Manuskripts bei Gerd Gigerenzer, Ulrich Hoffrage, An-
dreas Ortmann und Peter Sedlmeier sowie flir viele
Verbesserungsvorschlidge bei Jirgen Baumgarten, Ursula
Dohme, Karl Christoph Klauer, Erika Niissle, Erna Schi-
wietz, Jutta Wolf und einem anonymen Reviewer herzlich
bedanken.

Samuelson, Nobelpreistriger in Okonomie, hat die-
sen Gestaltungsanspruch pointiert in Worte gefaft:
,,] don’t care who writes a nation’s laws ... if I can
write its economics textbooks* (zitiert in The Econo-
mist, 1997, S. 13). Wer sich derart exponiert, muf3
mit Widerrede rechnen. Trotzdem kommt sie tber-
raschend, wenn ihr Forum ausgerechnet das Wall
Street Journal ist. Mit deutlichem Sarkasmus spiefte
Loewenstein (1996) dort die theoretischen Grund-
{iberzeugungen vieler Okonomen auf’

To mainstream economists, markets are the great citadel
of rational man. When buying a car, you and I may indulge
a fantasy, or a neurosis. But as participants in impersonal
markets [d. h. in Finanzmarkten; R. H.], we are cool, calcu-



lating and predictable .... According to the efficient-mar-
ket theory, which is the state religion of economics depart-
ments and business schools, prices are so uniformly ratio-
nal that no one can consistently profit from exploiting mis-
priced stocks. (S. 1)

Loewenstein schrieb diese Sdtze aus Anlafl des Todes
von Amos Tversky, des wohl einfluflreichsten psy-
chologischen Entscheidungsforschers der letzten 25
Jahre und scharfen Kritikers der 6konomischen Ent-
scheidungstheorie (vgl. Rabin, in Druck). Die condi-
tio sine qua non der dkonomischen Entscheidungs-
theorie ist, dal Menschen sich rational ~ im Sinne
der Maximierung des erwarteten Nutzens (von Neu-
mann & Morgenstern, 1944) — verhalten. Die Arbei-
ten von Tversky und seines Kollegen Daniel Kahne-
man scheinen hingegen zu demonstrieren, dal — in
den Worten der New York Times — ,,people do not
always behave rationally when they make decisions
... and that there are many more quirks in the human
reasoning process than many earlier economic and
psychological theories had contended” (Freeman,
1996, B16).

Wie haben Okonomen auf diese Herausforderung
an die Theoriebildung in der Okonomie reagiert? In
Teil I dieses Artikels werden zwei Reaktionen berich-
tet. Besonders relevant ist sicherlich digjenige, die
die deutlich unterschiedlichen experimentellen Prak-
tiken in der Psychologie und in der Okonomie kon-
statiert und vermutet, daf3 die von Tversky und Kah-
neman dokumentierten Normverstdf3e an deren expe-
rimentellen Praktiken gebunden seien. In 7ei/ II des
Artikels werde ich am Beispiel von drei methodi-
schen Priferenzen die experimentellen Methoden der
Okonomie illustrieren und argumentieren, da es
gute Griinde gibt, warum diese auch in der Psycholo-
gie Anwendung finden sollten.

Teil I: Tversky und Kahnemans
Herausforderung an die
Theorienbildung in der Okonomie

Seit den friihen 1970er Jahren akkumuliert das
einfluBreichste Forschungsprogramm der psychologi-
schen Entscheidungsforschung, das Heuristics-und-
Biases-Programm, systematische Fehler in menschli-
chen Urteilen unter Unsicherheit (z. B. Kahneman &
Tversky, 1979; Tversky & Kahneman, 1981; Kahne-
man, Slovic & Tversky, 1982; Tversky & Kahneman,
1987; Kahneman & Tversky, 1996). Die Strategie
des Programms ist einfach: In Gestalt von Gesetzen
der Wahrscheinlichkeitstheorie und der Erwartungs-
nutzentheorie (sowie Axiomen, auf denen jene auf-
baut) werden normative Kriterien als Nullhypothese
tiber Verhalten (d.h. Praferenzen, Urteile, Entschei-
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dungen) postuliert.! Wenn beobachtetes Verhalten
normative Kriterien systematisch verletzt, dann wird
die Nullhypothese verworfen. Anldsse dafiir gab und
gibt es viele. Allein der Katalog von Verstéfen gegen
probabilistische GesetzméaBigkeiten umfallt unter an-
derem base rate neglect, law of small numbers, mis-
perception of random numbers und conjunction fal-
lacy. Bestandsaufnahmen dieser Forschung aus der
jingsten Zeit findet man zum Beispiel bei Mellers,
Schwartz und Cooke (1998).

Einige Okonomen haben frith auf die Existenz
dieser Befunde reagiert. Bereits 1978 verdffentlichte
David Grether im American Economic Review eine
Zusammenfassung von ,,Recent psychological stu-
dies of behavior under uncertainty”, und ein Jahr
spiter machten er und Charles Plott (1979) ihre Kol-
legen auf das Preference-reversal-Phinomen auf-
merksam:

A body of data and theory has been developing within
psychology which should be of interest to economists. Ta-
ken at face value the data are simply inconsistent with pre-
ference theory and have broad implications about research
priorities within economics. The inconsistency ... suggests
that no optimization principles of any sort lie behind even
the simplest of human choices and that the uniformities in
human choice behavior which lie behind market behavior
may result from principles which are of a completely diffe-
rent sort from those generally accepted. (S. 623)

Es war gleichfalls Grether (1980), der die Studie von
Kahneman und Tversky (1973) zur Milachtung von
Basisraten unter den methodischen Priferenzen der
experimentellen Okonomie zu replizieren suchte.?

! Neben diesen Kriterien fanden zum Beispiel auch
objektive Haufigkeiten als Normen Verwendung (Tver-
sky & Kahneman, 1973).

2 In Kahneman und Tverskys (1973, S. 241) Experi-
ment zur Miflachtung von Basisraten lasen die Versuchper-
sonen die folgende Instruktion: ,,A panel of psychologists
have interviewed and administered personality tests to 30
engineers and 70 lawyers, all successful in their fields. On
the basis of this information, thumbnail descriptions of the
30 engineers and 70 lawyers have been written. You will
find on your forms five descriptions, chosen at random
from the 100 available descriptions. For each description,
please indicate your probability that the person described
1s an engineer, on a scale of 0 to 100. The same task has
been performed by a panel of experts, who were highly
accurate in assigning probabilities to the various descrip-
tions. You will be paid a bonus to the extent that your
estimates come close to those of the expert panel.” Zwei
Gruppen von Versuchspersonen erhielten diese Instruktion.
Allerdings erfuhr eine Gruppe, daB es sich um 30
Rechtsanwilte und 70 Ingenieure handle, und fiir die an-
dere Gruppe wurden die Basisraten vertauscht. Trotz der
vertauschten Basisraten waren die gesuchten a-posteriori-
Wahrscheinlichkeitsurteile in beiden Gruppen beinahe
identisch. Der Befund wurde von Kahneman und Tverskys
(1973) als Beleg dafiir gewertet, daf3 ihre Versuchsperso-
nen die Basisraten vernachldssigt haben.



Anhand dieses Phidnomens 1463t sich veranschauli-
chen, warum die Befunde des Heuristics-und-Biases-
Programms fiir die Theoriebildung in der Okonomie
brisant sind. Eine klassische Annahme 6konomischer
Modelle ist, dal Marktteilnehmer Wahrscheinlich-
keitsurteile mit Hilfe des Bayes-Theorems revidie-
ren. Die Annahme 1st deshalb duflerst niitzlich,
weil — sollte der Markt so funktionieren, als ob zum
Beispiel Héndler ,,Bayesianer sind — 6konomische
Theorien dann ein bestimmtes Muster von Preisen
und Allokationen der Ressourcen vorhersagen kon-
nen.

Ob Héndler in einem Markt tatsdchlich ,,Bayesia-
ner* sind, kann mit Hilfe eines simulierten experi-
mentellen Marktes untersucht werden, der wie folgt
organisiert sein konnte (siehe experimentelle Reali-
sationen zum Beispiel bei Duh & Sunder, 1986; Ca-
merer, 1987, 1990): Handler handeln Aktien, fiir die
sie am Ende des Marktgeschehens Dividenden erhal-
ten. Die Dividende einer Aktie und damit auch ihr
Wert hingen davon ab, ob (1) am Ende des Marktge-
schehens das Eintreten von Ereignis X oder Y be-
kanntgegeben wird, und ob (2) die Gewinnausschiit-
tung einer Aktie mit dem Eintreten des Ereignisses
X oder Y gekoppelt ist. Um ihren Gewinn zu maxi-
mieren, mussen die Hindler die Auftretenswahr-
scheinlichkeit der Ereignisse X und Y abschitzen.
Beurteilt ein Hindler das Eintreten von X als wahr-
scheinlicher, dann sollte er X-Aktien kaufen und ¥
Aktien verkaufen.

Die Ereignisse X und Y konnen durch zwei Urnen
reprasentiert werden: Urne X enthdlt 1 rote und 2
schwarze Kugeln und Urne Y enthédlt 2 rote und 1
schwarze Kugel. Per Zufall entscheidet der Experi-
mentator zu Beginn, ob am Ende des Marktgesche-
hens Ereignis X oder Y bekanntgegeben wird. Der
Héndler wiederum erfahrt zu Beginn nicht, welches
Ereignis eintreten wird, aber er erfahrt die Basisrate
der X- und ¥Ereignisse (z.B. .6 und .4) und eine
,»Likelihood“-Information: Angenommen, Ereignis X
(d.h. Urne X) wurde ausgewdhlt, dann werden aus
Urne X 3 Kugeln (mit Zuriicklegen) gezogen, und
die Komposition dieser Stichprobe, aber nicht deren
Herkunft, wird den Héndlern mitgeteilt. Eine Stich-
probe von 1 roten und 2 schwarzen Kugeln deutete
auf Ereignis X, und ein ,,Bayesianischer Handler
konnte die a-posteriori-Wahrscheinlichkeit fiir X
(gegeben 1 rote Kugel) wie folgt berechnen:

O] 1 rot) = p(1 ot | X) p(X) / (p(1 1ot | X) p(X)
+p(1 1ot | 1) p(1).

Wenn man den Befunden von Kahneman und
Tversky (1973) folgt, dann sind Bayesianische Ur-
teile kaum zu erwarten. Eher wiirde man erwarten,
daf3 Handler in einem solchen Markt die Représenta-
tivitdts-Heuristik anwenden. Danach wirde das Aus-

mal} der Korrespondenz zwischen dem Verhiltnis
der schwarzen und roten Kugeln in der Stichprobe
und dem in der Urne als Index fiir deren Auftretens-
wahrscheinlichkeit verwendet (,,Representativeness
is an assessment of the degree of correspondence
between a sample and a population”, Tversky &
Kahneman, 1983, S. 295). Wire dies der Fall, dann
wiirden sich die Preise und Allokationen der Res-
sourcen von denen unterscheiden, die man fir einen
»,Bayesianischen* Markt vorhersagt. Brisant wire
dies deshalb, weil der Markt sich dann entgegen der
Annahme der dkonomischen Modelle nicht optimal
verhielte.

Eine Revision von Wahrscheinlichkeiten, die
nicht dem Bayes-Theorem folgt, ist nur ein Beispiel
fiir einen Versto3 gegen traditionelle Annahmen 6ko-
nomischer Theoriebildung. Einen Katalog dieser
VerstoRe und der skonomischen Uberzeugungen, mit
denen sie in Konflikt stehen, kann man unter ande-
rem bei Thaler (1987a), Camerer (1995) und Rabin
(in Druck) finden. Alle drei Arbeiten sind auch des-
halb von Bedeutung, weil sie stellvertretend fir den
Versuch der ,,school of behavioral economics® ste-
hen, Theoriebildung in der Okonomie auf die Basis
einer systematischen Theorie von Urteilsfehlern zu
stellen. Wie reagieren Okonomen auf die Existenz
,»kognitiver Illusionen* (dieser Ausdruck wird hier in
einem weiten Sinn gebraucht und bezieht sich auf
Versto3e gegen die Wahrscheinlichkeits-, die Erwar-
tungsnutzentheorie etc.)?

Wie wurde die Rationalitatsannahme
verteidigt?

Es gibt eine Vielzahl von Argumenten, mit denen
Okonomen ihre Theorien gegen den Vorwurf vertei-
digen, dal3 Individuen sich nicht rational verhalten.
Eine Bestandsaufnahme der giéngigen Argumente
findet man zum Beispiel bei Grether (1978),
Camerer (1987), Frey (1990) und Roth (1996). Im
folgenden werden zwei Argumente erdrtert: das
Markt-Argument und das Artefakt-Argument.

Markt-Argument

Vom vermutlich wichtigsten theoretischen Argument
gibt es verschiedene Varianten, denen die Annahme
gemeinsam ist, daf} aggregiertes Verhalten, das heif3t
das Verhalten des Marktes, nicht mit dem Verhalten
von Individuen gleichzusetzen ist. Weil diese Gleich-
setzung nicht gilt, so das Argument, kénnen Theo-
rien, die auf falschen Annahmen aufbauen (z.B. der
Annahme, daf} sich Individuen rational verhalten),
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trotzdem den Markt gut vorhersagen (Friedman,
1953).

Marktverhalten kann sich aus diversen Griinden
vom Verhalten individueller Agenten unterscheiden
(sieche Camerer, 1990). Zum Beispiel konnte es zu-
treffen, daBl Fehler in Entscheidungen individueller
Akteure zufallig verteilt sind und sich daher im Ag-
gregat aufheben. Oder es konnte sein, daf} jene Ak-
teure, die systematische Fehler machen, in Wettbe-
werbsmirkten verdringt werden (d.h., es geniigen
wenige rationale Agenten, um die irrationalen vom
Markt zu verdriangen). Es konnte auch sein, dafl die
weniger rationalen Akteure mit der Zeit von den ra-
tionalen Akteuren lernen (implizit oder explizit
durch z.B. Consulting). Schlieilich wire es auch
moglich, dafl Akteure in Méarkten ausreichend finan-
ziellen Anreiz und Erfahrung haben, um jene Fehler
zu vermeiden, die in psychologischen Experimenten
gefunden werden (hier zeichnet sich schon ein Argu-
ment ab, das uns spéter in Gestalt des Artefakt-Argu-
ments wieder begegnen wird). Widerspruch gegen
das Markt-Argument in theoretischer und empiri-
scher Form kann man zum Beispiel bei Russell und
Thaler (1985), Akerlof und Yellen (1985) und
Camerer (1992) nachlesen.

Das Markt-Argument ist auch deshalb aufschluf3-
reich, weil es eine unterschiedliche Einstellung zur
Rolle des Experiments markiert. Seit Wilhelm
Wundt 1879 das erste experimental-psychologische
Labor in Leipzig griindete, war und ist das Experi-
ment in der Psychologie die Methode der Wahl zum
Erkenntnisgewinn.® Im Gegensatz dazu hielten Oko-
nomen (und manche halten noch immer) Laborexpe-
rimente lange Zeit fiir unmoglich — unter anderem
deshalb, weil ihr Erkenntnisobjekt, das Marktgesche-
hen, nicht das Verhalten eines Einzelnen darstellt.
Vielmehr resultiere dieses Geschehen aus dem sich
gegenseitig bedingenden Verhalten von vielen und
lieBe sich daher experimentell nicht untersuchen.*

3 Bereits 1863 beschreibt Wilhelm Wundt in seinen
Vorlesungen tiiber die Menschen- und Thierseele die
zentrale Rolle des Experiments fiir die moderne Psycholo-
gie. ,,...dafl Experiment in der Psychologie das Haupthiilf-
smittel ist, welches uns von den Thatsachen des Bewulfts-
eins auf jene Vorgange hinleitet, die im bunten Hinter-
grund der Seele das bewufite Leben vorbereiten .... So
leitet uns immer und Uberall erst das Experiment zu den
Naturgesetzen, weil wir nur im Experiment gleichzeitig die
Ursachen und die Erfolge zu liberschauen vermogen.” (S.
v-vi)

4 Joan Robinson (1977) zum Beispiel schrieb, daf
»economists cannot make use of controlled experiments to
settle their differences; they have to appeal to historical
evidence® (S. 1319), und Russell und Wilkinsons (1979)
Diktum war, daB ,,since economics is a social rather than
a laboratory science, however, the opportunities to test the
predictions of economic theory are limited by the experi-
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Artefakt-Argument

Ebenso wie das Markt-Argument konzediert auch
das Artefakt-Argument Normverletzungen des indi-
viduellen Akteurs. Ersteres bezweifelt deren Genera-
lisierbarkeit auf den Markt. Letzteres bezweifelt de-
ren Generalisierbarkeit auf jene experimentellen Be-
dingungen, die Okonomen als relevant erachten
(siehe z.B. Grether & Plott, 1979).

Die Generalisierbarkeit wird zum Beispiel da-
durch beeintrachtigt, dal Akteure im Marktgesche-
hen, anders als Psychologiestudenten im Labor, mo-
tiviert sind, fehlerhafte Entscheidungen zu vermei-
den. Ergo gilt: Will man 6konomische Theorien oder
die Rationalititsannahme, auf der sie basieren, te-
sten, dann ist der Test nur dann fair, wenn die Bedin-
gungen, unter denen die Theorien Giiltigkeit haben,
auch im Labor realisiert sind. Das typische psycholo-
gische Experiment geniigt vermutlich eher selten den
»okonomischen Testbedingungen. Grether und Plott
(1979) haben die dadurch gendhrten Zweifel an der
Generalisierbarkeit psychologischer Befunde poin-
tiert zum Ausdruck gebracht. Sie schlugen insgesamt
13 Erklarungen fiir das Zustandekommen des Prefe-
rence-reversal-Phidnomens vor. Einige dieser Erklé-
rungen thematisieren ausschlieBlich die Unterschiede
des Experimentierens von Psychologen und Okono-
men. In der Erkldrung ,Misspecified Incentives™
zum Beispiel argumentierten die Autoren, daf3

almost all economic theory is applied to situations where
the agent choosing is seriously concerned or is at least
choosing from among options that in some sense matter
.... Theories about decision-making costs do suggest that
unmotivated choice behavior may be very different from
highly motivated choice behavior, but the differences re-
main essentially unexplored. Thus the results of experi-
ments where subjects may be bored, playing games, or
otherwise not motivated, present no immediate challenges
to theory. (S. 624)

Grether und Plott (1979) praktizierten hofliche Kol-
legialitdt und wiesen sorgfaltig darauf hin, dal3 ,,psy-
chologists whose work we are reporting are careful
scientists” (S. 628). Allerdings, ,,yet a bit of suspi-
cion always accompanies a trip across a disciplinary

ments performed by history” (S.5). Hier offenbart sich
eine historische Parallele zu einer dhnlichen Problematik
in der Psychologie. Danziger (1990) schreibt, dal Wundt,
selbst in den Momenten, in denen er der experimentellen
Methode am stirksten zugeneigt war, eine andere, nicht-
experimentelle Psychologie, die Vélkerpsychologie, fiir
notwendig erachtete. Da hohere mentale Prozesse des Indi-
viduums so variabel sind wie sie sind, schlug er zu deren
Studium die vergleichende Analyse von kollektiven Kul-
turprodukten (wie z.B. Sprache, Mythen und Gebriuche)
vor: Nur im kollektiven Ausdruck kénnen héhere mentale
Prozesse ‘'die Stabilitit gewinnen, die fir deren Studium
notwendig ist.



boundary* (S. 628). Bei Grether und Plott geht das
MiBtrauen immerhin so weit, dal sie in der ,,The
Experimenters were Psychologists*“-Erkldrung die
Experimentatoren selbst zur unabhéngigen Variablen
machten. Sie schreiben, daf3

subjects nearly always speculate about the purposes of ex-
periments and psychologists have the reputation for decei-
ving subjects. It is also well known that subjects’ choices
are often influenced by what they perceive to be the pur-
pose of the experiment. In order to give the results additio-
nal credibility, we felt that the experimental setting should
be removed from psychology. (p. 629)

Ist Grether und Plotts Mifltrauen gerechtfertigt?

Teil II: Bringt ,,gutes"
Experimentieren die Resultate des
Heuristics-und-Biases-Programms
zum Verschwinden?

Es gibt eine Reihe von Unterschieden zwischen den
experimentellen Praktiken in der Psychologie und
der Okonomie. Grether und Plotts Liste ist keines-
wegs vollstindig, aber sie enthilt die Unterschiede,
die in diversen Vergleichen zwischen den experimen-
tellen Praktiken beider Disziplinen haufig genannt
werden (z.B. Cox & Isaac, 1986; Lopes, 1994;
Camerer, 1997). Im folgenden werden drei zentrale
Priferenzen in den Praktiken der experimentellen
Okonomie — leistungskontingente Entlohnung, Beto-
nung des Lernens, Tabuisierung von Tduschungsex-
perimenten — ndher betrachtet, wobei hier nur Experi-
mente zum Bayesianischen Denken (siehe Koehler,
1996) ausfuihrlicher diskutiert werden. (Hertwig und
Ortmann, 1997, diskutieren diese Préiferenzen im
Hinblick auf weitere Themen der psychologischen
Entscheidungsforschung). Zwei Fragen sollen hier
erortert werden: Erstens, welche Griinde unterliegen
den methodischen Priferenzen der Okonomen?
Zweitens, induzieren die Praferenzen Ergebnisse, die
sich von denen psychologischer Experimente unter-
scheiden?

Leistungskontingente Bezahlung

Versuchspersonen in der experimentellen Okonomie
werden leistungskontingent bezahlt. Ausnahmen von
dieser Praxis gibt es nur wenige. Roth (1995) vermu-
tet sogar, daf3 ,,the question of actual versus hypothe-
tical choices has become one of the fault lines that
have come to distinguish experiments published in
economics journals from those published in psycho-
logy journals“ (1995, S. 86). Die Grenzzichung ist
sicher nicht so kategorisch, wie Roth sie darstellt,

da man zum Beispiel auch in der Forschung zum
Heuristics-und-Biases-Programm gelegentlich Stu-
dien finden kann, die leistungskontingente Bezah-
lung verwenden oder sie zum Untersuchungsgegen-
stand machen (fiir Beispiele siche Hertwig &
Ortmann, 1997). Es ist aber sicher richtig, daf3 in der
psychologischen Entscheidungsforschung leistungs-
kontingente Bezahlung eher die Ausnahme ist, wo-
hingegen die Verdffentlichung experimenteller Re-
sultate in einem fithrenden Okonomiejournal ohne
leistungskontingente Bezahlung nahezu unmoglich
zu sein scheint (Roth, 1995, Fufinote 30; Camerer,
1997).

Wodurch wird diese Praferenz motiviert? Einer
der Urspriinge ist die sogenannte Wallis-Friedman-
Kritik der Arbeiten von L. L. Thurstone (1931; siehe
Roth, 1995, fiir eine ausfiihrliche Darstellung). Thur-
stone versuchte auf der Grundlage von hypotheti-
schen Wahlentscheidungen Indifferenz-Kurven zu
identifizieren. In den hypothetischen Urteilen fragte
er zum Beispiel nach der Priferenz zwischen zwei
Optionen von Gebrauchsartikeln (z. B. 8 Hiite und 8
Schuhe versus 6 Hiite und 9 Schuhe). Wallis und
Friedman (1942) kritisierten die Prozedur von Thur-
stone unter anderem mit dem Argument, daf3 es frag-
lich sei, ob eine Versuchsperson in einer artifiziellen
Situation wissen kdnne, wie sie sich tatsdchlich ver-
halten wiirde.

Leistungskontingente Bezahlung und die Art und
Weise, wie sie realisiert werden soll, hat Vernon
Smith (1976, 1982) in zwei Artikeln kodifiziert, die
zu Klassikern der experimentellen Okonomie gewor-
den sind. In dem Bemiihen, Laborexperimente in der
Okonomie als eine legitime Art der Erkenntnisge-
winnung zu etablieren, hat er fiinf Bedingungen
(,,precepts*) des Experimentierens postuliert, deren
Befolgung dem Experimentator hinreichende Kon-
trolle iiber die Priferenzen eines Individuums garan-
tieren soll. Drei der fiinf Bedingungen — nonsatia-
tion, saliency und dominance — beziehen sich unmit-
telbar auf die Belohnungsstruktur des dkonomischen
Experiments.

Die nonsatiation-Bedingung stellt folgende For-
derung an das Belohnungsmedium v (z.B. Geld, so-
ziale Anerkennung): Nutzen (utility) ist eine mono-
ton steigende Funktion von v. Wenn dies erfullt ist,
dann kann man erwarten, daf} eine Alternative 4 mit
der Konsequenz v, einer Alternative B mit der Kon-
sequenz vy vorgezogen wird, sofern gilt, dafl v, >
vg. Damit die Belohnung in einem Experiment moti-
vationale Relevanz erlangt, muB3 sie salient sein. Das
heiflt zum Beispiel, dall eine Praferenz flir 4 gegen-
uber B sich nur dann realisiert, wenn eine Entschei-
dung im Experiment mit eindeutigen Konsequenzen
verbunden ist. Die dominance-Bedingung schlief3-



lich postuliert, da3 die Bezahlung so gestaltet sein
soll, daf} sie jegliche subjektiven Kosten, die mit der
Teilnahme an den Aktivitdten im Experiment verbun-
den sein konnten, dominiert. Angenommen, fiir die
Wahl zwischen 4 und B gelte v, > vg, dann muf
diese ordinale Beziehung so gestaltet sein, daf die
Ordnung auch dann erhalten bleibt, wenn subjektive
Kosten 9, die mit der Wahl von Alternative 4 oder
B verkniipft sein konnen, beriicksichtigt werden.

Den Smithschen Bedingungen fiir ein valides und
hinreichend kontrolliertes Experiment liegt ein ef-
fort-Modell des Entscheidungsprozesses (Smith &
Walker, 1993) zugrunde. In dieser Vorstellung bediir-
fen bessere Entscheidungen (d. h. optimale Entschei-
dungen im Sinne des normativen Modells) mehr ko-
gnitiver Anstrengung, wobei Anstrengung als eine
Aktivitdt mit negativem Nutzen konzeptualisiert
wird. Deshalb, so das Argument, wird derjenige, der
Entscheidungen trifft, einen Ausgleich herstellen
zwischen dem positiven Nutzen einer optimalen Ent-
scheidung und dem negativen Nutzen, der in Form
von Anstrengungen eintritt. In dieser Konzeption
sollten mit ansteigendem Belohnungsniveau fiir opti-
male Entscheidungen auch die Investitionen in Ge-
stalt von Anstrengung zunechmen. Anders ausge-
driickt: Man wiirde vorhersagen, dafl mit zunehmen-
der Bezahlung die Entscheidungen optimaler wiirden
und die Wahrscheinlichkeit von zufélligen Entschei-
dungen abnihme. Auf Normverstdfle im Sinne des
Heuristics-und-Biases-Programms angewendet be-
deutet dies, dal3 bei salienter und dominanter Bezah-
lung Verstdfe zum Beispiel gegen probabilistische
GesetzmiBigkeiten weniger wahrscheinlich sein soll-
ten (z.B., weil die Versuchspersonen dann motiviert
wiren, andere Strategien als ,,quick™ und ,,dirty*
Heuristiken anzuwenden).

Bringt leistungskontingente Bezahlung kognitive
Ilusionen zum Verschwinden?

Wenn dem so wire, hitte das auch Implikationen fur
die experimentelle Praxis in der psychologischen
Entscheidungsforschung. lhrer Bedeutung angemes-
sen wird die Diskussion um den Einfluf} leistungs-
kontingenter Bezahlung in der experimentellen Oko-
nomie mit einiger Verve gefiihrt. Ich mdchte die Dis-
kussion anhand von zwei Personen — Richard Thaler
und dem bereits erwdhnten Vernon Smith — illustrie-
ren, die entscheidend zu dieser Diskussion beigetra-
gen haben. Thaler, ein experimenteller Okonom, der
eng mit Tversky und Kahneman zusammengearbeitet
hat, kommt (zusammen mit Colin Camerer) fast al-
lein das Verdienst zu, psychologische Entscheidungs-
forschung, im Sinne des Heuristics-und-Biases-Pro-
gramms, in die Okonomie importiert zu haben. Der

Import psychologischer Befunde, insbesondere jener,
die die Rationalititsannahme des 6konomischen Ver-
haltensmodells in Frage stellen, kann nur dann er-
folgreich sein, wenn Okonomen der Qualitit der Ex-
perimente nicht mifitrauen. Militrauen deshalb, weil
sie unter Bedingungen durchgefiihrt wurden, die
nach Meinung vieler experimenteller Okonomen
keine hinreichende experimentelle Kontrolle garan-
tieren.

Auf dem Hintergrund dieser Interessenlage {iber-
rascht es nicht, dafl Thalers argumentative Strategie
darin besteht, im Hinblick auf die Validitit der Er-
gebnisse des Heuristics-und-Biases-Programms die
Bedeutung von leistungskontingenter Bezahlung zu
relativieren. Eine schone Illustration dieser Strategie
findet man in Thaler (1987a). Hier vertrat er die
Meinung, dal sich Bezahlungen als irrelevant her-
ausgestellt hétten (,,monetary incentives have proved
to be irrelevant in many cases®, S. 120), um dann
sogar noch einen Schritt weiterzugehen und den
Schlufl zu ziehen, daf} ,,the violations of rationality
observed tend to be somewhat stronger in the incen-
tive condition® (S. 119). Die Replik von Smith kam
einige Zeit spater. Bezugnehmend auf Thalers
(1987b) und Tversky und Kahnemans (1987) Be-
hauptung, wonach es wenig (,,little) Evidenz fiir die
Behauptung vieler Okonomen gibe, Menschen tri-
fen bessere Entscheidungen, wenn mehr auf dem
Spiel stinde, beklagt Smith (1991) deren selektiven
Blick: ,,Strangely missing, since it is said that there
is a ,little” evidence, are any of the many citations
that could have been offered showing that monetary
rewards matter. (S. 887)

In den AuBerungen von Thaler und Smith kommt
zum Ausdruck, da3 der Disput bereits bei der Frage
beginnt, worin denn die Alternativhypothese bestehe,
die es zu bestitigen oder zu verwerfen gilt. Thaler
(1987b) bedient sich verschiedener Varianten: Mal
spricht er davon, dafl Bezahlungen Normverstofie
verstarken (Thaler, 1987a; siehe fiir einen &hnlichen
Standpunkt auch Arkes, Dawes & Christensen,
1986), dann spricht er davon, dall Bezahlung sich in
vielen Fillen als irrelevant herausgestellt habe (Tha-
ler, 1987a), um schlie8lich die Formulierung zu ver-
wenden, daf} ,,the assertion that systematic mistakes
will always disappear if the stakes are large enough
should be recognized for what it is — an assertion
unsupported by any data* (Thaler, 1987b, S. 96). Zu
Recht, wie ich finde, kritisiert Smith (1991, S. 887)
Thalers letzte Formulierung als Versuch, eine Hypo-
these zu etablieren — ,mistakes will always disap-
pear” — derer man sich ohne grof3e Anstrengung ent-
ledigen kann. Ernster zu nehmen ist Thalers Konklu-
sion, Bezahlung habe sich in vielen Fillen als irrele-
vant herausgestellt. Also noch einmal, trifft das zu?



Mir ist kein auch nur anndherungsweise erschop-
fender Uberblick bekannt, der es erlauben wiirde, die
Frage zu beantworten, ob die Befunde des Heuri-
stics-und-Biases-Programms auch im Fall von lei-
stungskontingenter Bezahlung stabil sind. Hertwig
und Ortmann (1997, Tabelle 1) haben allerdings eine
Reihe von Arbeiten aus der Psychologie zusammen-
gestellt. Diese zeigen deutlich, dal} leistungskontin-
gente Entlohnung Urteile im Sinne des jeweiligen
normativen Kriteriums durchaus verbessern kann.
Leistungskontingente Bezahlung scheint das Aus-
mal} von ,,conservativism®, also der Uberbewertung
der Basisraten in Relation zu den Likelihoods, zu re-
duzieren (Phillips & Edwards, 1966), die Genauig-
keit von Haufigkeitsschatzungen (Wright & Aboul-
Ezz, 1988) und die Qualitit von Entscheidungen in
komplexen Aufgaben zu verbessern (Campbell,
1984), den EinfluB von Ankereffekten bei Wahr-
scheinlichkeitsurteilen (Wright & Anderson, 1989)
und den Riickschaufehler zu reduzieren (Hell, Gige-
renzer, Gauggel, Mall & Miiller, 1988) und in Ver-
bindung mit anderen Manipulationen das Preference-
reversal-Phdnomen zu eliminieren (Ordoéfiez, Mel-
lers, Chang & Roberts, 1995).

Diesen Ergebnissen psychologischer Studien
kann man noch eine Uberblicksarbeit von Smith und
Walker (1993) hinzufiigen, die 31 Studien der experi-
mentellen Okonomie im Hinblick auf den Effekt von
leistungskontingenter Bezahlung analysierten. Unter
den 31 Studien fanden die Autoren mehrere, die fol-
gendes zeigen: Je mehr Geld auf dem Spiel steht,
desto grofler die Konformitdt der Urteile mit den
Vorhersagen der 6konomischen Modelle. Aulerdem
fanden Smith und Walker (1993), und dies ist viel-
leicht sogar noch wichtiger fiir die psychologische
Entscheidungsforschung, daf3 ,,in virtually all cases
rewards reduce the variance of the data around the
predicted outcome® (S. 245).

Natiirlich kann man dieser Evidenz auch eine ent-
sprechende Liste von Arbeiten gegeniiberstellen, die
zeigen, dal3 leistungskontingente Bezahlung keine
normgerechteren Urteile produziert. Ein solche Liste
koénnte Tversky und Kahnemans Arbeiten zur Giite
von relativen Hiufigkeitsschatzungen (1973, Study 3
und 7), zum Preference-reversal-Phinomen (1981),
zum Konjunktionsfehler (1983, S. 303) und zum Ge-
setz der groflen Zahl (Kahneman & Tversky, 1972)
umfassen. Sie kdnnte auch die Arbeit von Hsee und
Weber (1997) zu einem Attributionsfehler bei Risi-
ko-Priferenz-Urteilen und den Befund von Arkes et
al. (1986) beinhalten, wonach sich als Folge von lei-
stungskontingenter Bezahlung die Giite von Urteilen
unter bestimmten Bedingungen verschlechtern kann.

Welche Schliisse lassen sich aus dieser wider-
spriichlichen Kollektion von Befunden ziehen? Kate-

gorische Aussagen, wie zum Beispiel beir Thaler
(1987a,b), sind nicht gerechtfertigt. Wir wissen we-
nig iiber den EinfluB von leistungskontingenter Be-
zahlung auf die Ergebnisse des Heuristics-und-Bia-
ses-Programms. Dies bedeutet aber auch, dal} psy-
chologische Entscheidungsforscher, sofern sie die
wichtige Frage nach der Validitét ihrer Befunde nicht
ausschlieSlich einer anderen Disziplin iiberlassen
wollen, dies zum Gegenstand ihres Forschungsinter-
esses machen missen. Hertwig und Ortmann (1997)
haben zu diesem Zweck vorgeschlagen, daf der si-
multane Test von Urteilsverhalten mit und ohne lei-
stungskontingenter Bezahlung verbindlicher Be-
standteil psychologischer Studien werden solle. Im
Gegensatz zu den meisten gegenwirtigen Studien
psychologischer Entscheidungsforscher, in denen
Motivation kaum berlicksichtigt wird, wére ihre sy-
stematische Manipulation dann der Normalfall. Mo-
tivation zu vernachldssigen ware die Ausnahme, die
es zu begriinden gilt.

Es gibt aber auch noch eine ganz pragmatische
Erwdgung, warum Experimentatoren in der Psycho-
logie ausgezeichnete Griinde hétten, leistungskontin-
gente Bezahlung zu konventionalisieren. Selbst Tha-
ler (1987a, S. 119), der die Bedeutung leistungskon-
tingenter Bezahlung relativiert, zieht nicht in Zwei-
fel, daB3 es einen sekunddren Effekt von Bezahlung
gibt, der Experimentieren leichter machen kann: Lei-
stungskontingente Bezahlung kann die Fehlervarianz
reduzieren (Smith & Walker, 1993). Ein konkretes
Beispiel: In seinen Studien zur Mifachtung von
Basisraten fand Grether (1992), daB3 ,.the rate of in-
coherent or nonsense responses was three times high-
er for those subjects lacking financial incentives*
(S.54).> Dieser Befund ist unabhingig von der
Frage, ob Menschen sich im Sinne der dkonomi-
schen Modelle, der Wahrscheinlichkeitstheorie, der
Logik etc. rational verhalten oder nicht. Sowohl die
Suche nach Evidenz fiir die deskriptive Validitét nor-
mativer Modelle wie auch fiir Evidenz zugunsten
alternativer Modelle (z. B. Heuristiken) wire erleich-
tert, wenn die Fehlervarianz geringer wire.

Die Konventionalisierung leistungskontingenter
Bezahlung allein reicht nicht aus. Es ist dariiber hin-
aus notwendig, sie konzeptuell besser zu verstehen.
Dazu gehdrt zum Beispiel ein besseres Verstdndnis
des ,,flat maximum™-Problems: Obwohl die Explika-
tion der Kosten und Nutzen von Verhalten (z.B. Ur-
teil, Entscheidung etc.) eine effektive Instruktions-

5 Der Prozentsatz inkohdrenter Antworten betrug 4 %
(mit finanzieller Entlohnung) versus 12% (ohne Entloh-
nung); der Prozentsatz von Versuchspersonen, die mindes-
tens eine inkohdrente Antworten gab, betrug 31% (15 von
48; mit Entlohnung) versus 65 % (32 von 49; ohne Entloh-
nung).
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methode ist (siehe Edwards, 1961), schafft ein flat
maximum das Problem, daf3 non-optimales Verhalten
oft nicht geniligend bestraft wird (von Winterfeldt &
Edwards, 1982). Die Konsequenz ist, dal3, selbst
wenn man sich nicht optimal verhélt, dies nicht we-
sentlich den erwarteten Nutzen (im Vergleich zu op-
timalem Verhalten) reduziert.

Natiirlich ist Bezahlung nicht gleich Bezahlung.
Smith (1982) hat einige der Bedingungen fiir eine
effiziente Bezahlung definiert: Leistungskontigente
Bezahlung sollte salient und dominant sein. Harrison
(1994) hat an den wenigen Experimenten von
Tversky und Kahneman, in denen diese leistungs-
kontingent bezahlten, kritisiert, daf diese der domi-
nance-Bedingung nicht geniigten. Es geht weiterhin
darum, besser zu verstehen, in welchen Doménen lei-
stungskontingente Bezahlung sinnvoll ist (eine sim-
ple, notwendige Bedingung fiir solche Doménen ist,
daf es eine objektiv korrekte Reaktion gibt, die dann
entsprechend verstirkt werden kann®), und in wel-
chen Doménen Bezahlung das Verhalten zerstort,
welches es zu untersuchen gilt (z. B. Spielverhalten
eines Kindes, siehe hierzu den Uberblick von Eisen-
berger & Cameron, 1996, zum overjustification ef-

fect).

SchlieBlich gilt es auch, die Kosten-Nutzen-Erwéa-
gungen, die mit der Bezahlung, aber auch Nicht-Be-
zahlung einhergehen, transparent zu machen. Lei-
stungskontingente Bezahlung erfordert in der Regel
zwar umfangreichere Instruktionen, aber gleichzeitig
zwingen diese Instruktionen Experimentatoren zu
Vollstdndigkeit und Klarheit gegeniiber den Ver-
suchspersonen. Leistungskontingente  Bezahlung
macht Experimente teurer, aber sie garantiert mogli-
cherweise die grofleren und stabileren Effekte (via
kleinerer Fehlervarianz). Dies ist um so bedeutsamer,
als die Psychologie, wie Geoffrey Loftus es sieht,
sich noch immer im Zustand einer Landschaft , dot-
ted with dense stands of conflicting data that strangle
theoretical advances at their roots” (in Bower, 1997,
S. 356) befindet. Natiirlich ist die Empfehlung lei-
stungskontingenter Anreize keineswegs neu in der
Psychologie, sondern anscheinend nur in Vergessen-
heit geraten: Fiir psychologische Forschung zum Bei-
spiel im Rahmen des behavioristischen Paradigmas
oder innerhalb des konzeptuellen Rahmens der Si-
gnalentdeckungstheorie waren sie ein integraler Be-
standteil des Experimentierens.

¢ Vielleicht versteckt sich hier einer der Griinde,
warum Studien zum Einfluf} leistungskontingenter Bezah-
lung auf die Existenz kognitiver Illusionen widerspriich-
liche Resultate hervorgebracht haben: Die untersuchten
Probleme sind gelegentlich so formuliert, dal mehr als ein
normatives Kriterium Anwendung finden konnte (Birn-
baum, 1983; Gigerenzer, 1996).

Wiederholung experimenteller
Versuchsdurchgange

Okonomen sind hiufig an Gleichgewichtszustinden
und dem Lernprozel3, der zu diesen fiihrt, interes-
siert. Dieses Interesse diktiert eine weitere methodi-
sche Priferenz der experimentellen Okonomie, nim-
lich die Wiederholung von experimentellen Ver-
suchsdurchgéngen (im folgenden Trials genannt).
Thaler (1987a, S. 119) rdumt ein, dal — im Gegen-
satz zu dieser Priaferenz — die Studien des Heuri-
stics-und-Biases-Programms den Versuchspersonen
wenig Chancen zum Lernen lassen. Damit dhneln die
Fronten denen, die man bei der Diskussion um die
Bedeutung von leistungskontingenter Bezahlung be-
obachten konnte — und die Argumente der Kontra-
henten werden vorhersagbar.

Warum legen Okonomen Wert auf die wieder-
holte Darbietung experimenteller Trials? Diese Pri-
ferenz folgt unmittelbar aus dem Konzept des
Gleichgewichtszustandes, das fiir 6konomische
Theorien zentrale Bedeutung hat. Camerer (1997)
hat die Bedeutung wie folgt zusammengefafit:

Economic theories are usually asserted to apply to equili-
brium behavior, after initital ‘confusion’ disappears and
(unspecified) equilibrating forces have had time to operate.
So E’s generally conduct an experiment for several re-
peated trials under ‘stationary replication’ — destroying
old goods and refreshing endowments, in order to recreate
the decision situation in exactly the same way each time
(except for anything that was learned from the previous
experience ...). Then special attention is paid to the last
periods of the experiment (e.g., often the last half of the
trials are used as data to test an hypothesis) or to the
change in behavior across trials. Rarely is rejection of a
theory using first-round data given much significance.
(S.318-319)

Camerer betont eine Form des Lernens: das allméih-
liche Verstehen der experimentellen Umgebung (Pro-
zedur, Instruktionen etc.) durch eine zu Beginn des-
orientierte Versuchsperson. Okonomen ermdglichen
ihren Versuchspersonen diese Art des Lernens mit-
tels stationary replication. In Entscheidungssituatio-
nen, die Interaktionen mit anderen Personen beinhal-
ten, bedeutet stationary replication, dafl Trials wie-
derholt werden, diese Wiederholungen aber jeweils
mit einem neuen Gegeniiber stattfinden. Der Vorteil
besteht darin, daB eine Versuchsperson die experi-
mentelle Situation erfahren kann, ohne gleichzeitig
mit der Frage beschiftigt zu sein, welche Strategie
die beste sei, wenn man mit der gleichen Person
mehr als einmal interagiert. Dieser letzte Aspekt be-
schreibt eine weitere Form von Lernen: das Verste-
hen der strategischen Aspekte einer Interaktion, und
wie diese sich in Abhéingigkeit davon, ob man mit
der gleichen Person noch einmal zusammentreffen
kann, dndern.



Aus spieltheoretischer Perspektive macht es einen
groflen Unterschied, ob ein Spiel, zum Beispiel das
Prisoner’s-Dilemma-Spiel, einmal gespielt wird (sin-
gle shot), endlich hdufig oder unbestimmt (indefi-
nite) haufig wiederholt wird. Sowohl fiir das einma-
lige wie auch fiir das endlich héufig wiederholte
Spiel besteht die optimale Strategie in unkooperati-
vem Verhalten, wohingegen in einem unbestimmt
haufig wiederholten Spiel kooperatives Verhalten op-
timal ist. Um dies zu verstehen, muf3 der Spieler aber
lernen, strategische Abwégungen zu treffen, die auch
das Verhalten und die Agenda der anderen Spieler
berticksichtigen. Dieses Verstindnis kann man nicht
voraussetzen, sondern der Experimentator mufl die
Entscheidungssituation so gestalten, daB3 die Ver-
suchsperson diese Kompetenz erwerben kann.

Zusammengefafit gibt es also mindestens zwei
Motive fiir die methodische Priferenz, experimen-
telle Trials zu wiederholen: den Versuchspersonen
die Moglichkeit zu geben, erstens die Aspekte der
experimentellen Situation (z.B. Prozedur, Instruk-
tion) und zweitens die strategischen Aspekte der In-
teraktionen zu verstehen. Ist es aber nicht auch in der
psychologischen Entscheidungsforschung etablierter
Standard, experimentelle Trials zu wiederholen? In
der Forschung zum ,,Overconfidence“-Phdnomen
zum Beispiel (z.B. Lichtenstein, Fischhoff & Phil-
lips, 1982; Gigerenzer, Hoffrage & Kleinbolting,
1991) werden Versuchspersonen gebeten, nicht nur
einzelne Fragen, sondern ganze Listen von Fragen
zu beantworten (z. B. der Art ,,Welche Stadt hat mehr
Einwohner: Chicago oder Miami?“). Aus der Sicht
der experimentellen Okonomen handelt es sich hier
aber nicht um wiederholte Trials, weil in der Regel
eine notwendige Bedingung fiir Lernen, nidmlich
Riickmeldung tiber die Performanz, nicht erfiillt ist.

In Kombination mit expliziter oder impliziter (in
Form leistungskontingenter Bezahlung) Riickmel-
dung ist die Wiederholung von experimentellen
Trials also bedeutsam in der Okonomie, wohingegen
in der psychologischen Entscheidungsforschung in
erster Linie single-shot-Experimente durchgefiihrt
werden. Natiirlich lberrascht es daher kaum, wenn
auch diese unterschiedlichen Priferenzen und ihre
Implikationen fur die Validitdt der Resultate Gegen-
stand heftiger Diskussion sind. Die Frontstellung ist
die alte. Auf der einen Seite diejenigen, die psycho-
logische Resultate in die Okonomie importieren wol-
len, und auf der anderen Seite viele experimentelle
Okonomen, die deren Validitit anzweifeln. Thaler
(1987a) steht stellvertretend fiir die erste Gruppe,
und er argumentierte, fiir single-shot-Experimente
sprache, daB ,,many decisions are made infrequently
.... We marry, choose careers, and take jobs a few
times at most.“ (S. 122) AuBlerdem zeigte er sich iiber-
zeugt, daB3 ,.there is every reason to believe that an ini-

tial response in the laboratory will most likely be the
one a subject will make in a similar real-life problem*
(S. 121). Ahnlich wie Thaler argumentierten zum Bei-
spiel auch Tversky und Kahneman (1987): ,,... most
important decisions are unique and therefore provide
little opportunity for learning® (S. 90).

Vermutlich ist die Frage ziemlich miiBig, ob die
meisten wichtigen Entscheidungen einzigartig sind
oder nicht, denn was konstituiert eine einzigartige
Situation? Hat nicht jede Entscheidung Merkmale
mit anderen gemeinsam? Konstruktiver scheint die
Frage, ob es Evidenz dafiir gibt, da3 die Ergebnisse
des Heuristics-und-Biases-Programms anders aussa-
hen, wenn mehr Augenmerk auf Lernprozesse via
Wiederholung experimenteller Trials und Feedback
gelegt wiirde. Es ist mir zwar kein Uberblick be-
kannt, der es erlaubt, diese Frage abschliefend zu
beantworten, aber es gibt eine Reihe von Studien, die
demonstrieren, dal die Wiederholung experimentel-
ler Trials groBen Einflu auf die Existenz kognitiver
Téuschungen haben kann. Ich werde im folgenden
drei kurz beschreiben, die das Phinomen MiBlach-
tung von Basisraten zum Gegenstand haben. Mit die-
sen Studien soll nichts iiber die Privalenz dieses
Lerneffekts ausgesagt sein, sehr wohl aber etwas
liber die potentielle Bedeutung von Lernen.

Bringt die Wiederholung experimenteller Trials
kognitive lllusionen zum Verschwinden?

Harrison (1994) hat den Einflufl von Lernen auf die
Fihigkeit seiner Versuchspersonen, in Ubereinstim-
mung mit dem Bayes-Theorem entscheiden zu kon-
nen, untersucht. Sein computersimuliertes Szenario
bestand aus drei Urnen. Urne C enthielt 6 Kugeln,
die fortlaufend numeriert waren. Eine Ziehung aus
ihr determinierte, ob eine weitere Kugel aus Urne 4
oder B gezogen wurde. Zum Beispiel konnte die Re-
gel lauten: ,,Wenn die Zahlen | bis 4 gezogen wer-
den, wird Urne A gewihlt, sonst B.“ Den Versuchs-
personen wurde zwar diese Regel, aber nicht der
Ausgang der ersten Ziehung mitgeteilt. Weiterhin
kannten die Versuchspersonen die Komposition der
Urnen 4 (4 rote Kugeln und 2 schwarze Kugeln) und
B (3 rote und 3 schwarze Kugeln). Die Versuchsper-
sonen beobachteten die Ziehung von 6 Kugeln (mit
Zuriicklegen) aus entweder Urne A oder B (welche es
war, wurde den Versuchspersonen nicht mitgeteilt).
AnschlieBend wurden sie gebeten, entweder auf
Urne 4 oder B als dem wahrscheinlichen Ursprung
der sechs Ziehungen zu wetten.

Den Versuchspersonen standen also zwei Infor-
mationen zur Verfiigung: die Basisraten (in Form der
»Wenn, dann“-Regel) und der Likelihood-Quotient
(p(rot|Urne 4) / (p(rot|Urne B). Das Theorem von



Bayes gibt die Antwort darauf, wie diese integriert
werden sollen, um die a-posteriori-Wahrscheinlich-
keit der Urne A (bzw. B) bestimmen zu konnen. Har-
risons Experiment bestand aus zwei Blocken mit je-
weils zehn Ziehungs- bzw. Urteilsdurchgédngen. Am
Ende jeder Entscheidung erhielten die Versuchsper-
sonen Rickmeldung dariiber, ob sie sich jeweils fur
die richtige (im Sinne des Bayes-Theorems) Urne
entschieden hatten, und jeweils am Ende eines
Blocks wurden zwei Gruppen von Versuchspersonen
leistungskontingent bezahlt (entweder auf der
Grundlage einer zufallig ausgewihliten Entscheidung
oder aller Entscheidungen), und eine Gruppe erhielt
einen leistungsunabhingigen Festbetrag. Der zweite
Block von zehn Entscheidungen ist eine Wiederho-
lung des ersten Blocks mit neuen Zufallsziehun-
gen — allerdings hatten die Versuchspersonen die
Moglichkeit, im ersten Block zu lernen.

In seiner Analyse verglich Harrison (1994, Ta-
belle 2) die Anzahl korrekter Entscheidungen (im
Sinne des Bayes-Theorems) in den Féllen, in denen
die Vorhersagen der Représentativitits-Heuristik mit
denen des Bayes-Theorems konsistent sind, und in
den Fillen, in denen die Vorhersagen inkonsistent
sind. Die Auswertung hatte folgende Logik: Wire
der Prozentsatz korrekter Entscheidungen grofer flir
die konsistenten Fille als flir die inkonsistenten
Fille, dann spriache dies dafiir, dafl die Urteilenden
die Heuristik angewendet haben. War dies der Fall?
Harrison beobachtete zwei Effekte. Erstens fand er,
daf gemittelt Uiber die beiden Gruppen, in denen lei-
stungskontingent bezahlt wurde, der Prozentsatz kor-
rekter Entscheidungen entweder nur geringfiigig gro-
Ber war fiir die konsistenten Félle als fir die inkonsi-
stenten Félle (6 Prozentpunkte in Block 1) oder sogar
identisch war (0 Prozentpunkte in Block 2). Im Ge-
gensatz dazu fand er, daB es in der Gruppe, in der
nicht leistungskontingent bezahlt wurde, deutlich
mehr korrekte Entscheidungen fiir die konsistenten
Fille gab (30 Prozentpunkte in Block 1). Laut Harri-
son (1994) ist dies Evidenz dafiir, daf3 ,,the Heuristic
strongly influences the propensity of unmotivated
and inexperienced subjects to make correct deci-
sion,” (S. 249).

Zweitens fand er einen Lerneffekt. Der kam darin
zum Ausdruck, daf der 30-Prozentpunkte-Unter-
schied im ersten Block fiir jene Versuchspersonen,
die nicht leistungskontingent bezahlt wurden, im
zweiten Block fast vollstindig verschwand (auf nur
noch 4 Prozentpunkte). Harrison (1994) kam zu der
Schlufifolgerung, daf3 ,,when these unmotivated and
experienced subjects tackle the same class of pro-
blems the Heuristic has no noticeable influence at
all“ (S. 250).

Harrisons (1994) experimentelles Design war eng
an das von Grether (1980) angelehnt. Im Unterschied

zu Harrison fand Grether (1980, 1992), daf3 die Ur-
teile der Versuchspersonen dazu tendierten, mit den
vorhergesagten Urteilen der Représentativitdts-Heu-
ristik Ubereinzustimmen. Grether (1980) gelangte
weiterhin zu der Schlulfolgerung, da3 ,,monetary in-
centives do not appear to affect the behavior of inex-
perienced subjects .... This is not true, however, for
the experienced subjects (Grether, 1980, S.552;
Hervorhebungen von Grether). Die letzte Beobach-
tung, die nahelegt, daf3 die Vorhersagen von finan-
ziell motivierten und erfahrenen Versuchspersonen
eher mit dem Bayes-Thearem konsistent sind, ist
insofern bemerkenswert, als Grether (1980) im Un-
terschied zu Harrison (1994) eine ungebrauchliche
Definition von Erfahrung verwendete. Danach galt
jemand bereits dann als erfahren, wenn die Person
schon einmal die gleiche Kombination von Likeli-
hood-Quotient und Basisrate beurteilt hatte (norma-
lerweise gilt eine Person dann als erfahren, wenn sie
Feedback liber ihre Leistung erhalten hat). Auf der
Grundlage dieser Definition schloB Grether, daf3
»there was no feedback during the course of the ex-
periment, so any ,learning’ that might have taken
place results from familiarity with a problem or from
further reflections on it (S. 553).”

Camerer (1987, 1990) hat den Einflull von Ler-
nen und Erfahrung auf Bayesianisches Urteilen in
einem Marktkontext (,,asset market*) untersucht. Die
Logik des Bayesianischen Marktexperiments wurde
bereits erwéhnt: Der Markt ist so strukturiert, daf
der Gewinn aus Aktienkdufen und -verkdufen da-
durch maximiert werden kann, dal man die Eintre-
tenswahrscheinlichkeit von zwei Ereignissen mog-
lichst genau einschitzt. Die Marktteilnehmer (Ver-
suchspersonen) schitzten zuerst die Wahrscheinlich-
keit der Ereignisse ein und handelten dann Aktien in
einem Markt, in dem die Dividenden der Aktien da-
von abhingen, welches der beiden Ereignisse tatsidch-
lich eintrat. Das Marktgeschehen bestand aus mehre-
ren Perioden, und nach jeder Marktperiode erhielten
die Versuchspersonen qua ihres Gewinnes Riickmel-
dung tber ihre Performanz. Camerer hat dieses Sze-
nario in 15 Experimenten untersucht. Hier sollen le-
diglich seine SchluBfolgerungen berichtet werden:

In 15 experiments, trading prices and allocations showed
consistent, but small, representativeness bias where we
predicted it to occur. For the samples in which we expected
less representativeness, prices were very close to Bayesian
expected values. With experienced subjects, price biases
were substantially eroded, but did not disappear; and allo-

7 In diesem Zusammenhang ist auch die folgende Beo-
bachtung Grethers (1980) erwidhnenswert. Ahnlich wie
leistungskontingente Bezahlung kann auch Erfahrung die
Fehlervarianz reduzieren: ,,In all but one case ... the expe-
rienced subjects showed less random or ,more precise’ be-
havior than the inexperienced subjects.” (S. 553)



cation data still suggested representativeness.® (Camerer,
1990, S. 168)

In einer weiteren Reihe von 7 Experimenten unter-
suchte Camerer (1990), ob die Reprasentativitats-
Heuristik den falschlichen Glauben, Insiderwissen zu
besitzen  (,information mirages*), hervorufen
kénnte. Hier gelangte Camerer (1990) zu der Schluf3-
folgerung: ,,Representativeness can cause mirages
before subjects learn, but these data cast doubt on the
theory that representativeness causes chronic stock
market volatility among experienced traders in natu-
ral markets.” (Camerer, S. 165, 1990; Hervorhebung
von Camerer)

Die drei Studien — Harrison (1994), Grether
(1980) und Camerer (1990) — dokumentieren den
Einflull von Lernprozessen auf einen Effekt, Basisra-
ten-Miflachtung, der iiblicherweise als dullerst stabil
erachtet wird. In diesen Studien deutet sich die Mog-
lichkeit an, dafl Lernen eine dhnlich effiziente Me-
thode ist, Normverstofle zu reduzieren oder zum Ver-
schwinden zu bringen, wie der Wechsel des Repra-
sentationsformats von Wahrscheinlichkeiten zu Hau-
figkeiten (siehe Fiedler, 1988, Gigerenzer &
Hoffrage, 1995).° Diese Moglichkeit zu eruieren,
sollte eine Aufgabe nicht nur der experimentellen
Okonomie, sondern auch der Psychologie sein. Hert-
wig und Ortmann (1997), die den Einflul von Lern-
prozessen auch auf andere kognitive Illusionen (z. B.
Preference-reversal-Phdnomen) und im spieltheoreti-
schen Kontext diskutieren, schlagen vor, daf3 Studien
der psychologischen Entscheidungsforschung expli-
zit eine Lernperspektive einbeziehen sollten.

& Camerer (1990) berichtete, da8 er in den 15 Exper-
imenten nur einen kleinen, ,,representativeness bias“ fand:
die absolute mittlere Abweichung von der Bayesianischen
Losung betrug flir erfahrene Versuchspersonen nur .07 und
fiir unerfahrene .12 (siehe Camerer, 1990, Table 5, letzte
Spalte, fiir 1-red und 2-red samples).

 Auch in der Psychologie haben einige Studien den
EinfluB von Feedback und Lernprozessen auf die Miflach-
tung von Basisraten exploriert. Es ist aber vermutlich kein
Zufall, daB diese Studien eher im Bereich der Kategori-
sierungsliteratur (z.B. Gluck & Bower, 1988; Estes,
Campbell, Hatsopoulos & Hurwitz, 1989; Kruschke, 1996)
und nur selten im Bereich der psychologischen Entschei-
dungsforschung (z.B. Lindeman, van den Brink & Hoog-
straten, 1988) angesiedelt sind, und manchmal von erklar-
ten Behavioristen (Goodie & Fantino, 1995, 1997) durch-
gefiihrt wurden. Das Bild, das man von diesen Arbeiten
erhilt, ist (noch) relativ widerspriichlich: Zum Beispiel
scheint es so zu sein, da} Feedback und Wiederholung die
Urteile (gemessen am Bayes-Theorem) deutlich verbessern
(z.B. Lindeman et al., 1988; Estes et al., 1989; siehe aber
auch Goodie & Fantino, 1995), diese Leistungssteigerung
sich aber nicht notwendigerweise auf andere Aufgaben
bzw. Test-Sets iibertrigt (z.B. Lindeman et al, 1988,
Gluck & Bower, 1988; Estes et al., 1989).
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Dieser Vorschlag ist wiederum nicht neu. In der
psychologischen  Entscheidungsforschung wurde
wiederholt (vergeblich) gefordert, Lernprozessen
(und Feedback aus der Umgebung) mehr Aufmerk-
samkeit zu schenken (z.B. Winkler & Murphy,
1973). Vielleicht am deutlichsten war Hogarth
(1981), der spekulierte, daf3 viele Urteilsfehler mog-
licherweise das Produkt von solchen Experimenten
sind, die kontinuierliche und feedbackabhéngige Ur-
teilsprozesse mittels diskreter Ereignisse (z.B. ein-
maligen Urteilen) untersuchen. Im einem ganz ande-
ren Bereich psychologischer Forschung, der Explora-
tion von Altersprozessen, wird eine Methodologie
(Testing-the-limits, z.B. Kliegl, Smith & Baltes,
1989) erfolgreich eingesetzt, deren Ziel die schritt-
weise Ermittlung des maximalen Leistungspotentials
ist. Im Gegensatz dazu sind Entscheidungsforscher
in der Psychologie, in den Worten von Mellers, der
fritheren Prisidentin der ,,Society for Judgment and
Decision Making*, ,,well known for setting traps and
taking delight at human failure* (S. 3). Woher riihrt
diese Fixation auf Normverstofle und warum interes-
sieren wir uns so wenig fiir das Leistungspotential
unserer Versuchspersonen?

Keine Tauschungsexperimente

In ihren verschiedenen Erklarungen des Preference-
reversal-Phdnomens haben Grether und Plott (1979)
auch die Moglichkeit erwogen, dall die psychologi-
schen Experimentatoren selbst die Ursache dieses
Phinomens sind. Grether und Plott machen die
Griinde fur ihr MiBitrauen ziemlich klar: ,,Subjects
nearly always speculate about the purpose of experi-
ments and psychologists have the reputation for de-
ceiving subjects.” (S. 629) Im Gegensatz zur Psycho-
logie wird die Tduschung von Versuchspersonen in
der experimentellen Okonomie als Tabu behandelt.
Die Griinde erkliren Davis und Holt (1993) wie
folgt:

The researcher should ... be careful to avoid deceiving
participants. Most economists are very concerned about
developing and maintaining a reputation among the student
population for honesty in order to ensure that subject
actions are motivated by the induced monetary rewards
rather than by psychological reactions to suspected mani-
pulation. Subjects may suspect deception if it is present.
Moreover, even if subjects fail to detect deception within
a session, it may jeopardize future experiments if the sub-
jects ever find out that they were deceived and report this
information to their friends. (S. 23-24)

Was diese Argumentation von manch anderer unter-
scheidet, die sich in der Psychologie gegen den Ge-
brauch von Téauschung wendet (z.B. Baumrind,
1964, 1985), ist, daB3 keine ethischen, sondern rein
pragmatische Erwigungen angefiihrt werden. Oko-
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nomen befiirchten Rufschiadigung und Verlust ihrer
Glaubwiirdigkeit. Bis zum Verlust experimenteller
Kontrolle wire es dann nur ein kleiner Schritt: Hegt
die Versuchsperson den Verdacht, dal das experi-
mentelle Szenario etwas anderes vorgaukelt als tat-
sachlich untersucht wird, dann reagiert die Versuchs-
person auf die vermutete Bedeutung der Situation
und nicht auf die, die der Experimentator intendiert.

Fiir viele experimentelle Okonomen ist diese Ar-
gumentation ein wichtiger Grund, den Ergebnissen
psychologischer Experimente mit einer Portion Mif3-
trauen entgegenzutreten (siehe fiir eine Ausnahme
Bonetti, in Druck). Ledyard (1995) schrieb zum Bei-
spiel: It is believed by many undergraduates that
psychologists are intentionally deceptive in most ex-
periments. If undergraduates believe the same about
economists, we have lost control.“ (S. 134) Ahnlich
duBerte sich auch Hey (1991), der meinte, daf} es von
auBerster Wichtigkeit sei, daf3

economics experiments actually do what they say they do
and that subjects believe this. I would not like to see expe-
riments in economics degenerate to the state witnessed in
some areas of experimental psychology where it is com-
mon knowledge that the experimenters say one thing and
do another. This would be very harmful to experimental
economics. (S. 119)

Konnten  psychologische  Entscheidungsforscher
diese Uberzeugung nicht mit dem Argument zu den
Akten legen, daf} die Verwendung von Téuschung in
erster Linie in der Sozialpsychologie vorkdame (siehe
Analysen in Gross & Fleming, 1982; Adair,
Dushenko & Lindsay, 1985; Nicks, Korn & Mainieri,
1997)? Dem wiirden experimentelle Okonomen
moglicherweise zwei Dinge entgegenhalten: Erstens,
Rufschidigung und experimenteller Kontrollverlust
wiren nur dann kein Problem, wenn man die nur
schwer zu rechtfertigende Annahme macht, dall Ver-
suchspersonen zwischen Experimenten in verschie-
denen psychologischen Labors unterscheiden wiir-
den. Zweitens, stimmt es denn, dal3 Versuchsperso-
nen nur in sozialpsychologischen Experimenten ge-
tduscht werden? Um das zu beurteilen, wire eine
Definition von Tauschung hilfreich. Rosenthal und
Rosnow (1991, S.237-238) haben eine pragmati-
sche Unterscheidung zwischen intentional deception
by omission (d.h. passives Tduschen) und intentional
deception by commission (aktives Tduschen) vorge-
schlagen. Bei aktiver, mit Absicht herbeigefiihrter
Tauschung durch die Informationen, die den Ver-
suchspersonen zur Verfiigung gestellt werden, ist der
Fall eindeutig. Anders verhilt es sich bei passiver
Tauschung mittels Auslassung von Information —
hier bewegt man sich in einem Graubereich.!? Der

'0John Hey, der die erste ausfiihrliche Darstellung der
experimentellen Okonomie schrieb, * vertritt einen sehr
pragmatischen Standpunkt im Hinblick auf intentional de-
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Diskussion um den Gebrauch von Téuschung kann
sich die psychologische Entscheidungsforschung
aber kaum mit dem Hinweis auf diesen Graubereich
entziehen, da sie auch Gebrauch von aktiver Téu-
schung macht. Das klassische engineer-lawyer-Pro-
blem, mit dem Kahneman und Tversky (1973) die
Miflachtung von Basisraten demonstrierten, ist dafir
ein gutes Beispiel; auch deshalb, weil es die unter-
schiedliche Einstellung zur Verwendung von T&u-
schung in der Psychologie und Okonomie illustriert.

In diesem Problem (siche Fufinote 2) sind meh-
rere Behauptungen falsch: Falsch ist, dall Psycholo-
gen Interviews und Personlichkeitstests durchgefiihrt
hitten, auf deren Grundlage dann Personlichkeitspro-
file erstellt wurden. Falsch ist, daf die zu beurteilen-
den Profile zufdllig gezogen worden wiéren, und
ebenfalls falsch ist, dal Experten die Profile beur-
teilt hatten, ihre Urteile sehr genau gewesen wiren
und die Versuchspersonen danach bezahlt wiirden,
wie genau sie die Urteile der Experten trifen. Im
Unterschied zu Kahneman und Tversky legte Grether
(1980) hochsten Wert auf ein authentisches Szenario
und bemiihte sich, dem Mifitrauen der Versuchsper-
sonen vorzubeugen. Zum einen tat er dies, indem er
Zufallsziehungen nicht nur per Instruktion ankiin-
digte, sondern sie vor den Augen der Versuchsperso-
nen demonstrierte. Zum anderen machte er Gebrauch
von einem Monitor. Ein Monitor ist eine Person, die
Versuchspersonen unter sich auswihlen, deren allei-
nige Aufgabe darin besteht, das experimentelle Set-
ting und die Zufallsziechungen zu beobachten. Das
folgende ist ein Auszug aus Grethers (1980) Metho-
denbeschreibung:

The subjects elected one of themselves to be a monitor.
The monitor was allowed to inspect all equipment, and
more importantly, to observe all procedures during this ex-
periment. It was stated in the instruction that the monitor
‘should check the truthfulness of what the experimenter
says, but other than that may not communicate any infor-
mation to you in any way. If the monitor communicates
any other information, he or she will be asked to leave
without payment.” It appeared that this solved the credibi-
lity problem. (S. 541)

Die Glaubwiirdigkeit des experimentellen Szenarios
und letztendlich des Experimentators wird in der
Okonomie weit mehr als in der Psychologie als ein
kollektives Gut erachtet, in das zu investieren sich
lohnt. Sind diese Investitionen berechtigt? Oder an-

ception by omission. Er schreibt, daB3 ill-defined Experim-
ente, das heiflt Experimente, in denen nicht alle Informati-
onen der Versuchsperson von Beginn an mitgeteilt werden,
eine wichtige Art von Experimenten in der Okonomie dar-
stellen (in Druck). Er glaubt, daf} ,,there is a world of dif-
ference between not telling subjects things and telling
them the wrong things. The latter is deception, the former
is not.“ (Hey, in Druck, S. 1)



ders gefragt: Sind die Konsequenzen der Rufschidi-
gung durch den Gebrauch von Téuschung so drama-
tisch, wie Okonomen annehmen?

Verursachen Tauschungsexperimente
Kontrollverlust?

Die Psychologie hat sich in einer Reihe von empiri-
schen Studien mit der Frage auseinandergesetzt, was
die moglichen langfristigen Konsequenzen des Téu-
schens sein konnten. Die Schlufifolgerungen daraus
sind widerspriichlich: Manche diagnostizieren den
Kontrollverlust, den experimentelle Okonomen be-
fiirchten, andere sehen dafir wenig Anla. Im fol-
genden soll eine einfache Unterscheidung helfen, die
Ursache dieser widerspriichlichen Befunde besser zu
verstehen.

Man kann verschiedene Methoden wihlen, um
die Einstellung von Versuchspersonen gegeniiber
psychologischen Experimenten zu destillieren. Eine
Reihe von Autoren haben dies in Gestalt von (Ein-
stellungs-)Fragebogen getan und dabei unter ande-
rem folgendes gefunden: Versuchspersonen, die
wahrend der Experimente getduscht wurden, berich-
teten nach der Aufklarung, dafl sie die Experimente
genossen und daB sie mehr von diesen Experimenten
profitierten als von jenen, die keine Tduschung ver-
wendeten (Smith & Richardson, 1983). Es scheint
auch der Fall zu sein, dafl Versuchspersonen auf
Nachfrage jene Argumente unterstiitzen, die psycho-
logische Experimentatoren anfiihren, um Téu-
schungsexperimente zu legitimieren (Sharpe,
Adair & Roese, 1992), und daf3 sie im allgemeinen
weniger negativ auf ethisch fragwiirdige Prozeduren
reagieren als Mitglieder von Ethikkommissionen, die
tiber die entsprechenden Studien zu entscheiden ha-
ben (Smith & Berard, 1982). Sie scheinen grundsétz-
lich kaum Einwédnde dagegen zu haben, von Experi-
mentatoren hinters Licht gefiihrt zu werden (Chri-
stensen, 1988).

Anstatt Einstellungen zu erfragen, kann man auch
Verhalten beobachten. In einigen Studien wurde die-
ser Zugang gewihlt und dabei wurde folgendes ge-
funden: Versuchspersonen halten sich keineswegs
immer an ein principle of cooperativeness (Grice,
1975), das alltdgliche Konversationen auszuzeichnen
scheint. Zum Beispiel teilen Versuchspersonen dem
Experimentator keineswegs mit, wenn sie wahrend
des Experiments (unzuldssigerweise) Zugang zu In-
formation hatten, die ihre Reaktionen beeinfluBiten
(Newberry, 1973; Taylor & Shepperd, 1996). Weiter-
hin gibt es Berichte liber Vorfille in Experimenten,
die andeuten, dafl Versuchspersonen dem Szenario
miftrauten und dies ithr Verhalten in der Situation
beeinflufite (z.B. MacCoun & Kerr, 1987). Damit
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einher geht die Erwartung, nach einer Tduschung bei
weiteren psychologischen Experimenten erneut ge-
tduscht zu werden (Krupat & Garonzik, 1994).

Also noch einmal: Gibt es den befiirchteten Kon-
trollverlust? Wenn man lediglich Einstellungen er-
fragt, gibt es scheinbar wenig Grund zur Sorge. Be-
obachtet man allerdings tatsichliches Verhalten,
dann gibt es deutliche Hinweise auf den Kontrollver-
lust, den Okonomen fiirchten (fiir weitere Studien,
die sich in dieses Raster einordnen lassen, siehe
Hertwig & Ortmann, 1997).

Ortmann und Hertwig (1997) schlugen vor, die
Interaktion zwischen Experimentator und Versuch-
sperson spieltheoretisch zu betrachten. Sie besitze
die Verstirkerstruktur eines Prisoner’s-Dilemma-
Spiels. Das heif}t, es steht der Versuchsperson und
dem Experimentator frei, sich kooperativ oder nicht-
kooperativ zu verhalten. Nun kann man aus theore-
tischen und empirischen Grinden erwarten, dal3
andauernde Nicht-Kooperation in Gestalt von
Téuschung in (unbestimmt hiufig) wiederholten
Prisoner’s-Dilemma-Spielen das (pareto-optimale)
Gleichgewicht zerstort, in welchem sowohl der
Experimentator wie auch die Versuchsperson die
kooperative Verhaltensalternative wéahlen wiirden.
Faktisch handelt es sich bei Experimenten mit
menschlichen Versuchspersonen um wiederholte
Spiele in dem Sinne, daB3 Versuchspersonen mit be-
stimmten Erwartungen an das psychologische Expe-
riment — zum Beispiel der Erwartung, getduscht zu
werden — das Labor betreten. Sollte diese Analyse
korrekt sein, dann folgt daraus die klare Empfehlung,
keine Tauschungsexperimente (im Sinne von ,,inten-
tional deception by commission®) durchzufiihren. In
der Tat machen Ortmann und Hertwig (1997) diesen
Vorschlag.

Sicher wirde dies bedeuten, bestimmte Phéno-
mene in Zukunft anders zu untersuchen. Aber dafl
man zum Beispiel kognitiven Illusionen und Heuri-
stiken auch ohne Tduschung explorieren kann, illu-
strieren die Studien von Grether (1980), Camerer
(1990) und Harrison (1994).

Diskussion

Fragen danach, ob und wie eine Versuchsperson mo-
tiviert werden soll, ob sie die Moglichkeit haben soll
zu lernen, und ob sie Einsicht in den Gegenstand der
Untersuchung haben soll (Tduschen), sind Fragen,
die jeder Experimentator beantworten mufl. Die je-
weiligen Antworten definieren die experimentelle Si-
tuation und reflektieren die Konzeptualisierung der
Versuchsperson. Im Unterschied zu Psychologen ge-
stalten Okonomen die experimentelle Situation aktiv.



Sie tun dies, indem sie Anreize schaffen, die mogli-
che andere Motive der Versuchsperson dominieren.
Sie kanalisieren die ,,Sinnsuche™ der Versuchsper-
son, indem sie in ihre Glaubwiirdigkeit als Experi-
mentatoren investieren und die Versuchsperson nicht
aktiv tduschen. Sie geben der Versuchsperson die
Gelegenheit zum Lernen, das heit zur Uberwindung
ihrer anfanglichen Desorientierung und zum Verste-
hen der strategischen Implikationen des experimen-
tellen Szenarios.

Psychologen tolerieren eine ganz andere experi-
mentelle Situation. Pointiert formuliert geben sie
sich wenig Miihe, die Motivation der Versuchsperso-
nen zu kontrollieren, raumen den Versuchspersonen
kaum Gelegenheit zum Lernen ein, und kiimmern
sich wenig um die eigene Reputation und damit um
die Erwartungen der Versuchspersonen. Wenn diese
Zustandsbeschreibung anndhernd  zutrifft, dann
konnte die Adaption der methodischen Préferenzen
der Okonomen einen Weg eréffnen, wie die Psycho-
logie mehr Kontrolle iiber wichtige Parameter der ex-
perimentelle Situation — Motivation, Erwartungen
und Situationsverstdndnis der Versuchspersonen —
erlangen koénnte (Hertwig & Ortmann, 1997). Dies
wire in Anbetracht der hdufigen Klagen in der Psy-
chologie iiber hohe Fehlervarianz, kleine Effektgro-
Ben und Mangel an Replizierbarkeit kein unbedeu-
tender Fortschritt.

Bounded Rationality: Eine Programm fur
die Psychologie und Okonomie

Die Grenzen der Disziplinen Psychologie und expe-
rimentelle Okonomie sind wenig durchldssig. Man
kann Undurchldssigkeit gelegentlich auch dort an-
treffen, wo zum Beispiel Frey (1990) eine aktive
Schnittstelle zwischen Psychologie und experimen-
teller Okonomie sieht: in der Diskussion um die Re-
sultate des Heuristics-und-Biases-Progamms. Weit-
gehend unbeachtet von der jeweils anderen Disziplin
gibt es zur gleichen Zeit in der Psychologie (siche
Gigerenzer, 1996; Kahneman & Tversky, 1996) und
in der Okonomie eine Diskussion um die Validitit
der Befunde dieses Programms.

In der Okonomie wird diese Diskussion unter den
Auspizien einer Methodenkritik gefithrt, die mit gu-
ten Argumenten die experimentellen Routinen der
Psychologie in Frage stellt. In der Psychologie hiu-
fen sich die Befunde, wonach sich die Pravalenz ko-
gnitiver Illusionen zum Teil enorm reduziert, wenn
man die Reprisentation der Aufgaben dndert und ein
frequentistisches anstelle eines probabilistischen For-
mats wihlt (siehe Gigerenzer, 1997, fiir einen Uber-
blick).!! Diese Resultate der psychologischen Ent-
scheidungsforschung scheinen in der experimentel-

experimentelle Okonomie und die Frage, was gutes Experimentieren ist

len Okonomie noch kaum Beachtung zu finden.
Thaler (1991) zum Beispiel ist iiberzeugt, daf3 ,,men-
tal illusions should be considered the rule rather than
the exception® (S. 4), und auch Rabin (in Druck), der
fiir Okonomen ein Resiimee psychologischer Ent-
scheidungsforschung zog, hat die kontroverse Dis-
kussion in der Psychologie um die Existenz kogniti-
ver Illusionen weitgehend ignoriert. Er schluffol-
gerte, dall ,researchers have documented many sy-
stematic departures from rationality in judgment
under uncertainty* (S. 23).

Restimiert man die Resultate zum frequentisti-
schen Format (Psychologie) und zum Einflu3 von
Motivation und Lernen (experimentelle Okonomie)
auf menschliches Urteilen, dann kann man getrost
Zweifel an Thalers (1991) Diktum, kognitive Illusio-
nen seien die Regel, anmelden. Allerdings soll dieser
Zweifel nicht so verstanden werden, dafl der ratio-
nale Mensch der neoklassischen Okonomie — ein
Mensch, der, mit unbegrenztem Wissen und Verar-
beitungskapazititen ausgestattet, immerzu optimale
Entscheidungen im Sinne der jeweiligen Nutzen-
funktion trifft — damit empirisch plausibler wiirde.
Die Herausforderung, die Herbert Simon (1955) in
Gestalt der Unterscheidung zwischen substantiver
(substantive) und prozeduraler (procedural, auch
bounded) Rationalitit an die 6konomische Theorien-
bildung gestellt hat, bleibt bestehen: Wo die Okono-
mie Rationalitdt via Output (z. B. Wahlentscheidun-
gen) der Erwartungsnutzentheorie konzeptualisiert,
fordert Simon eine Theorie von Rationalitat, die
diese nicht auf den Output reduziert, sondern die
Frage stellt, ob beides, Output und Prozel3, rational
sind. Simon (1987) schreibt:

If ... we accept the proposition that both the knowledge
and the computational power of the decision maker are
severely limited, then we must distinguish between the real
world and actor’s perception of it and reasoning about it.
That is to say, we must construct a theory (and test it empi-
rically) of the processes of decision. ... The rational person
of cognitive psychology goes about making his or her deci-
sions in a way that is procedurally reasonable in the light
of the available knowledge and means of computation.
(S.27)

Obgleich Thaler (1987a, S. 116; 1991, S. 4) wieder-
holt argumentierte, das Heuristics-und-Biases-Pro-
gramm schreibt den Simonschen Begriffs der proze-
duralen Rationalitit weiter, auch Camerer (1995,
S. 588) die Wurzeln des Progamms bei Simon sieht
und gleichfalls Kahneman, Slovic und Tversky
(1982) diese Beziehung herstellen, bleibt diese Ver-

""'Theoretische Erklirungen flir den reduzierenden
Einflul des Haufigkeitsformates auf das Overconfidence-
Phdnomen, die Miflachtung von Basisraten und den Kon-
junktionsfehler finden sich bei Gigerenzer et al. (1991),
Gigerenzer und Hoffrage (1995) sowie Hertwig (1997).



wandtschaftsbeziehung  fragwiirdig  (Gigerenzer,
1997). Das bedeutet aber auch, daf3 die Aufgabe, die
Simon (1987) fiir die Okonomie und Psychologie
formuliert hat, prozedurale Rationalitdt besser zu
verstehen, noch vor uns liegt.
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