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WISSENSCHAFT FÜR DIE PRAXIS

Anspruchsausgleich versus Nutzenmaximierung
Ergebnisse der experimentellen Wirtschaftsforschung

Reinhard Tietz, Frankfurt

Die Entwicklung der mikroökonomischen Theorie ist in der Vergangenheit vernachlässigt worden. Man be
gnügte sich häufig mit einer Kritik am homo oeconomicus. Sein idealtypisches Verhalten der Nutzenmaxi
mierung wird der Realität interdependenter Entscheidungssituationen, dem Kernproblem der mikroökono
mischen Theorie, wenig gerecht. Eine Weiterentwicklung im Rahmen der experimentellen Wirtschaftsfor
schung stellt die verhaltensorientierte Anspruchsausgleichstheorie dar. Jüngste Ergebnisse und die Rele
vanz für die Wirtschaftspolitik analysiert Professor Dr. Reinhard Tietz.

Eine Wirtschaftspolitik kann nur in dem Maße erfolg
reich sein, In dem die ihr zugrunde liegende Theorie 

die jeweils relevanten Zusammenhänge adäquat erfaßt. 
Eine bessere, das heißt eine weniger Um- und Irrwege 
gehende Wirtschaftspolitik braucht eine bessere Wirt
schaftstheorie, die nicht nur vordergründige kurzfristige 
Effekte betrachtet, sondern auch gegenläufige, verzö
gerte und deshalb oft versteckte Wirkungen in die Ana
lysen mit einbezieht. Eine wirtschaftspolitisch nutzbare 
Wirtschaftstheorie muß deshalb eine multikausale und 
dynamische Theorie sein.

Die Wirtschaftstheorie Ist für die praktische Wirt
schaftspolitik nur Insoweit von Bedeutung, soweit sie 
den gleichen Objektbereich betrachtet. Soll die Wirt
schaftspolitik den Rahmen des realen wirtschaftlichen 
Geschehens funktionsfähig gestalten, muß die Wirt
schaftstheorie deshalb ein geeignetes Abbild dieses 
Geschehens liefern. Das heißt, die Wirtschaftstheorie 
muß durch empirische Forschung fundiert werden.

Eine an gesamtwirtschaftlichen Aggregaten orientier
te makroökonomische Theorie kann nur das mittlere 
Verhalten beschreiben. Veränderungen Im Entschei
dungsverhalten der einzelnen Wirtschaftssubjekte 
werden empirisch dann nicht sichtbar, wenn sich z. B. 
die Streuung, nicht aber die Mittelwerte der Entschei
dungen ändern. Gegenläufige Entscheidungen heben 
sich Innerhalb eines Aggregates gegeneinander auf.

Prof. Dr. Reinhard Tietz, 55, iehrt Voll<swirt- 
schattsiehre, insbesondere Verhaltensforschung, 
an der Johann Wolfgang Goethe-Universität in 
Frankfurt.
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Das Individuelle Verhalten orientiert sich aber weniger 
an den aggregierten Größen, sondern vielmehr an der 
individuellen Situation. Verhaltensänderungen lassen 
sich deshalb durch eine adäquate mikroökonomische 
Theorie besser erkennen und erklären als durch eine 
makroökonomische Theorie. Eine für die Wirtschaftspo
litik relevante Wirtschaftstheorie muß also stärker mi
kroökonomisch orientiert sein.

Die Entwicklung der mikroökonomischen Theorie ist 
In der Vergangenheit vernachlässigt worden. Man be
gnügte sich mit einer Kritik an der klassischen Mikro
theorie, die mit dem Bild des dem Postulat der vollstän
digen Rationalität genügenden homo oeconomicus ar
beitet, und glaubte, mit einfachen Deskriptionen im Be
reich der Makroökonomie allein Erkenntnisfortschritte 
zu gewinnen. Dort werden ja auch dem Wissenschaftler 
die empirischen Fakten in Form von gesamtwirtschaftli
chen Daten so bequem frei Haus geliefert. Viel schwieri
ger sind mikroökonomische empirische Fakten zu ge
winnen. Hier haben Befragungen vor allem im Bereich 
der Konsum- und Meinungsforschung Fortschritte ge
bracht. Dies hat aber beim Kernproblem der mikroöko
nomischen Theorie, dem Verhalten in interdependen- 
ten Entscheidungssituationen, nur wenig bewegt. In sol
chen Situationen hängt der Erfolg nicht nur vom eigenen 
Verhalten, sondern auch von dem der gleichzeitig agie
renden anderen Wirtschaftssubjekte ab. Die wichtigste 
Form solcher Interaktionen sind bilaterale Verhandlun
gen, in die sich ein großer Teil des gesamten Wirt
schaftsprozesses zeriegen läßt.

Weil man durch nachträgliche Befragungen nur we
nig Aufschluß über das Verhalten in solchen Entschei
dungssituationen gewinnen kann, ist ein Fortschritt der
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mikroökonomischen Theorie auf diesem Gebiet nur zu 
erzielen, wenn derartige Situationen direkt beobachtet 
werden können. Da in der Realität dem Forscher solche 
Beobachtungen sehr erschwert werden, muß er zu dem 
in den Naturwissenschaften bewährten Instrument des 
Experimentes greifen. Das wirtschaftswissenschaftli
che Experiment sollte demnach verstärkt als For
schungsinstrument eingesetzt werden.

Das Experiment übernimmt eine wichtige Rolle als 
Mittler zwischen der letztlich Interessierenden ökonomi
schen Praxis und der als Leitfaden dienenden Wirt
schaftstheorie. Auf der einen Seite treten an die Stelle 
der von der Theorie nur unterstellten Entscheidungsträ
ger, die als gedankliche Konstrukte gemäß gewisser 
Verhaltensannahmen agieren, reale Menschen, die als 
sogenannte Versuchspersonen wirtschaftliche Ent
scheidungen zu fällen haben. Auf der anderen Seite 
kann die Entscheidungsumwelt durch den Forscher Im 
„Laboratorium“ so gestaltet und auch vereinfacht wer
den, daß Umwelt- und Interaktionseinflüsse auf das Ent
scheidungsverhalten isoliert und einer theoretischen 
Erfassung zugänglich werden'.

Besonders die von Heinz Sauermann vor 25 Jahren 
begründete explorative Richtung der experimentellen 
Wirtschaftsforschung hat neues Licht auf bisher unge
klärte Fragen des interdependenten ökonomischen 
Entscheidungsverhaltens geworfen^. Da diese For
schungsrichtung weniger darauf abstellt, vorhandene 
Hypothesen lediglich zu überprüfen, sondern vielmehr 
bestrebt ist, bisher unbekannte Verhaltensregelmäßig
keiten zu entdecken, hat sie auch wesentliche Beiträge 
zur Entwicklung einer Theorie des eingeschränkt ratio
nalen Entscheidungsverhaltens geleistet^, wie sie von 
dem Nobelpreisträger Herbert A. Simon'* konzipiert wur
de.

Mit dem Ansatz der eingeschränkten Rationalität soll 
einerseits den beschränkten perzeptionellen, kogniti
ven und intellektuellen Verarbeitungs- und Speiche
rungskapazitäten des Menschen Rechnung getragen 
werden. Andererseits wird die Verhaltensannahme der 
simultanen Maximierung einer Zielfunktion durch die 
des Suchens und Auswählens einer befriedigenden Al-

' Vgl. zu den experimentellen Methoden z. B. R. T i e t z :  Experimen
te in den Wirtschaftswissenschaften, in: E. G r o c h I a , W. W i t t 
m a n n  (Hrsg.): Handwörterbuch der Betriebswirtschaft, 4. A., Stuttgart 
1974, Sp. 1351-1363.

 ̂ Vgl. z. B. R. T i e t z ,  H.-J. W e b e r :  Experimentelle Wirtschafts- 
forschung, in: W. A l b e r s  et al. (Hrsg.): Handwörterbuch der Wirt
schaftswissenschaft (HdWW), Stuttgart u. a „ Bd. 2, 1980, S. 518-524.

 ̂ Vgl. R. S e l t e n ,  R. T i e t z :  Zum Selbstverständnis der experi
mentellen Wirtschaftsforschung im Umkreis von Heinz Sauermann, in: 
Zeitschrift für die gesamte Staatswissenschaft 136 (1980), S. 12-27.

‘  H.A. S i m o n :  Modelsof Man, New York, London 1957.

ternative ersetzt. Das Rationalitätspostulat, nach dem 
ökonomisches Verhalten zweck- und zielorientiert zu 
sein habe, wird unterdiesen Beschränkungen beibehal
ten.

Das in der klassischen Mikroökonomie über die Nut
zenfunktion formal gelöste Bewertungsproblem bleibt 
weiterhin bestehen. Hier hat sich das Konzept des An
spruchsniveaus inzwischen als geeignet erwiesen, die 
Steuerung des Such- und Auswahlverhaltens zu erklä
ren, wobei auch modifizierte Wertvorstellungen zum 
Tragen kommen können.

Um die Forschung in diese Richtung zu stimulieren, 
hat die Gesellschaft für experimentelle Wirtschaftsfor
schung mit Unterstützung der Fritz Thyssen-Stiftung 
und der Stiftung Volkswagenwerk 1982 eine internatio
nale Konferenz zum Thema des anspruchsniveauorien- 
tlerten Entscheidungsverhaltens veranstaltet, an der 
experimentell arbeitende Ökonomen, Psychologen und 
Soziologen aus Europa und Übersee teilnahmen. Der 
dem Gedenken von Heinz Sauermann gewidmete Ta
gungsband ist inzwischen erschienen^. Auf einige Er
gebnisse und Implikationen sei im folgenden eingegan
gen®.

Im Zentrum der Konferenz stand vor allem die Frage, 
inwieweit das Konzept des Anspruchsniveaus geeignet 
ist, das Verhandlungsverhalten In unterschiedlichen Si
tuationen zu erklären’’. Es wurde über kontrollierte La
bor- und Feldexperimente berichtet, in denen Ver
suchspersonen Rollen im bilateralen Monopol, auf 
Märkten mit mehreren Anbietern und Nachfragern, in 
Tarifverhandlungen, In Verhandlungen über politische 
Verträge und In Koalitionsverhandlungen zu überneh
men hatten.

Methoden

Die angewandten Untersuchungsmethoden werden 
dabei mehr und mehr durch moderne technologische 
Hilfsmittel geprägt. Durch den Einsatz von Computer
netzen kann die Kommunikation zwischen den Ver
suchspersonen vollständig kontrolliert und erfaßt wer
den®. Oder es kann die Reaktion auf bestimmte Verhal
tensweisen untersucht werden, indem ein Verhand-

 ̂ R. T i e t z  (Hrsg.): Aspiration Levels in Bargaining and Economic 
Decision Making, Lecture Notes in Economics and Mathematical Sy
stems -  Experimental Economics - ,  Bd. 213, Berlin, Heidelberg, New 
York, Tokio 1983. Im folgenden abgekürzt zitiert als ALBEDM. ALBEDM 
wird durch einen Dokumentationsband ergänzt, der auf Anfrage zur 
Verfügung steht. R. T i e t z  (Hrsg.): Supplements to Aspiration Levels 
in Bargaining and Economic Decision Making, Frankfurter Arbeiten zur 
experimentellen Wirtschaftsforschung, Nr. A 10, Frankfurt 1983.

® Auf die für wirtschaftliche und politische Entscheidungsgremien wich
tigen Ergebnisse der Koalitionsexperimente kann hier nur am Rande 
eingegangen werden. Vgl. die zehn Beiträge in ALBEDM, S. 217-351.

'  Vgl. R. T i e t z in: ALBEDM, S. 1-7.

® V gl.z.B . A. R a p o p o r t ,  J .P . K a h a n  in: ebenda, S. 337-351.
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lungspartner durch ein Compuferprogramm simuliert 
wird®. Die systematische Variation des simulierten Spie
lerverhaltens erlaubt es, wichtige Charakteristika erfolg
reichen Verhandelns aufzudecken.

Tonbandprotokolle von „Denke Iaut“-Studien geben 
Einblick in die Überlegungen, die bei Entscheidungs
prozessen vorgenommen werden. Es werden so die 
Änderungen der Aufmerksamkeit und der Bewertun
gen, die einzelnen Alternativen im Laufe des Entschei
dungsprozesses zuteil werden, deutlich. Man kann er
kennen, wie kognitive Dissonanzen schon vor der end
gültigen Entscheidung abgebaut werden'®.

Ob das gegnerische Konzessionsverhalten den Er
wartungen entspricht oder überraschend als wechselnd 
empfunden wird, kann an den auf Videoaufzeichnungen 
festgehaltenen mimischen Reaktionen und an den 
durch Enzephalogramme erfaßten neurophysiologi- 
schen Prozessen festgestellt werden” . Damit wird das 
experimentell erfaßbare menschliche Kommunikations
verhalten über die Bereiche „Zahl und W/ort“ hinaus 
ausgedehnt.

Psychologische Einflüsse
Daß das Entscheidungsverhalten nicht nur von den 

ökonomischen Versuchsbedingungen abhängt, son
dern auch von Persönlichkeitsfaktoren'^, Sympathiebe- 
ziehungen'^ und Leistungsmotivation’ “ beeinflußt wird, 
macht den interdisziplinären Charakter der experimen
tellen Wirtschaftsforschung deutlich. Die ökonomische 
Forschung wird deshalb nicht umhinkönnen, ihre des
kriptiven -  und vielfach auch ihre normativen -Theorien 
stärker nach psychologischen Kategorien zu differen
zieren.

So stammt auch das Konzept des Anspruchsniveaus 
aus der Psychologie’ .̂ Es wird als selbstgestecktes Lei
stungsziel verstanden und ist leichter erfaßbar als das 
nur schwer meßbare und deshalb vage Konstrukt „Nut
zen“. Es bestimmt, was als befriedigende Alternative 
ausgewählt wird. Eine mit Anspruchsniveaus arbeiten
de Entscheidungstheorie trägt der eingeschränkten Ra-

® Vgl. S. K o m o r i t a et al. in: ebenda, S. 291-305: H. B r a n d -  
s t ä 11 8 r et al. in: ebenda, S. 136-152; D. D r u c k m a n et al. in: 
ebenda, S. 152-168.

Vgl. H. M o n t g o m e r y ,  0.  S v e n s o n  in; ebenda. S. 366- 
383.

"  Vgl. D. D r u c k m a n  et al. in; ebenda, S. 152-168.

Vgl. O. J. B a r t o s  et al. in; ebenda, S. 36-51; W.A.M. 
W i I k 8 et al. in: ebenda, S. 352-365.

Vgl. H. B r a n d s t ä 11 e r  et al. in; ebenda, S. 136-152.

'* Vgl. W. J. B i g 0 n e s s , D. W. G r i g s b y in: ebenda, S. 122- 
135; E. A. H a r t m a n  in: ebenda, S. 384-397. Leistungsmotivierte 
nehmen (bei Mißerfolg) weniger oft und später Anspruchssenkungen 
und Konzessionen vor, die aber dann größer ausfallen als bei weniger 
motivierten Personen.

tionalität des Menschen Rechnung und kommt ohne 
den Maximierungsansatz aus. Bei dem enweiterten 
Konzept der multiplen Anspruchsniveaus’® tritt an die 
Stelle einer kontinuierlichen Nutzenfunktion ein An
spruchsgitter, das nur aus wenigen potentiellen An
spruchsniveaus besteht, die sich stufenweise durch ihre 
Befriedigungsgrade unterscheiden. Die Anspruchsni
veaus werden während der Entscheidungsvorbereitung 
als potentielle Teilziele in operationalen Größen gebil
det. Die Zurückführung des Entscheidungsproblems 
auf wenige Steuergrößen reduziert dann den späteren 
aktuellen Entscheidungsaufwand.

Anspruchsbildung

Die vor den Verhandlungen gebildeten Anspruchsni
veaus unterscheiden sich nicht nur in ihrem Befriedi
gungsgrad, sondern auch in ihrer Durchsetzbarkeit, die 
bei der Verhandlung enwartet wird. Je höher ein An
spruchsniveau rangiert, um so schwerer ist es norma
lerweise durchzusetzen. Durchsetzbarkeit und Konzes
sionsbereitschaft bestimmen die Abstände im An
spruchsgitter. Wahrscheinlichkeitszuordnungen wer
den überflüssig.

Die Anspruchsniveaus können vor Beginn der Ver
handlung direkt durch Befragung der Versuchsperso
nen erfaßt werden. Daneben kann auch durch eine dem 
eigentlichen Verhandlungsexperiment vorgeschaltete 
geeignete Versteigerung der Spielerrollen indirekt aus 
den für die Rolle gebotenen und bezahlten Preisen auf 
die Anspruchsniveaus geschlossen werden’ ,̂ wobei je
doch dem Überschätzungsphänomen des Auktionsge
winners Rechnung getragen werden muß’®.

Ein indirekter Schluß auf die Anspruchsniveaus er
folgt auch bei dem schon von den Pionieren der experi
mentellen Wirtschaftsforschung, Siegel und Fouraker, 
angewandten Verfahren, nach dem für das Überschrei
ten eines Mindestwertes durch das Verhandlungser
gebnis eine Prämie ausgesetzt wird („manipulierte An
spruchsniveaus“ )’®. Individuelle Unterschiede werden 
hierbei jedoch vernachlässigt.

Vgl. K. L e w i n  et al.: Level of Aspiration, in; J. McV. H u n t  
(Hrsg.): Personality and the Behavior Disorders, Bd. 1, New York 1944 
S. 333-378.

"  Vgl. H. S a u e r m a n n ,  R. S e l t e n ;  Anspruchsanpassungs 
theorie der Unternehmen, in; Zeitschrift für die gesamte Staatswissen 
schalt, 118(1962), S. 577-597; R. T i e t z ;  Entscheidungsprinzipien 
der bilateralen Anspruchsanpassung, in: E. H e l m  S t ä d t e r  
(Hrsg.): Neuere Entwicklungen in den Wirtschaftswissenschaften 
Schriften des Vereins für Socialpolitik, N.F. 98. Berlin 1978, S. 431-453.

”  Vgl. W. G ü t h ,  B. S c h w a r z e  in: ALBEDI^, S. 217-230.

' “ Vgl. IVI. B a z e r m a n ,  W.  S a m u e l s o n  in; ebenda, 
S. 186-200.

Z. B. D. G. P r u i t t  et al. in: ebenda, S. 22-34; R. W. S c h o l z  et 
al. in: ebenda, S. 104-121.
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Inzwischen sind fljr Mehrpersonenverhandlungen 
Modelle entw/ickelt worden, die aus der gegebenen 
Spielstruktur über Prominenzüberlegungen auf theore
tischem Wege rollenspezifische Anspruchsniveaus als 
intervenierende Größen ableiten. Aus ihnen wird dann 
über einen Anpassungsprozeß der Lösungsraum be
stimmt. Diese Koalitionstheorien sind in der Erklärungs
güte anderen spieltheoretischen Ansätzen deutlich 
überlegen^“ .

Die Anpassung der Anspruchsniveaus erfolgt vor al
lem nach dem klassischen Prinzip: Sie werden nach er
lebten Erfolgen erhöht und nach Mißerfolgen gesenkt^'. 
Dies führt mit zunehmender Erfahrung zu einer realisti
scheren Anspruchssetzung, die der Durchsetzbarkeit 
besser Rechnung trägt^^, was besonders für Personen 
gilt, die aufgrund ihres Berufes mit Verhandlungen ver
traut sind^^. Im interpersonellen Kontext erklärt das Er- 
folgs-Mißerfolgs-Prinzip jedoch nur ca. 60 % derÄnde- 
rungsrichtungen^'*. Darüber hinaus bestimmen Persön- 
lichkeitsmerkmale^® und Fairneßüberlegungen^® die 
Anspruchsanpassung.

Prinzip des Anspruchsausgleichs

Für bilaterale Verhandlungen hat sich nun im Experi
ment gezeigt, daß die Anspruchsniveaus und ihr Aus
gleich wesentlich den Verhandlungsprozeß und die 
Einigung bestimmen. Das „Anspruchsausgleichsprin
zip“ postuliert in seiner statischen Fassung die Einigung 
dort, wo beide Partner ein möglichst gleiches An
spruchsniveau erreichen^^. Ein solches Ergebnis wird 
von beiden Seiten als fair empfunden, weil es den bei
derseitigen Möglichkeiten und Fähigkeiten Rechnung 
trägt und eine gleich hohe Befriedigung empfinden läßt. 
Zahlreiche experimentelle Befunde bestätigen, daß das 
Anspruchsausgleichsprinzip eine sehr gute Vorhersage

^  Vgl. R. S e i t e n s  Theorie der Gleichianteilsschranken für 3-Perso- 
nenspiele in: ebenda. S. 264-275, und die Anspruchsanpassungstheo
rie für zweidimensionale Verhandlungsräume in Mehrpersonenspielen 
von W. A l b e r s ,  G. A l b e r s  in: ebenda, S. 243-258. Ein ähnliches 
Paradigma wird von R. F o r m a n ,  J.D. L a i n g  in: ebenda, S. 321 - 
336, mit einem stochastischen Ansatz untersucht.

Vgl. F. H o p p e :  Erfolg und Mißerfolg, in: Psychologische For
schung, 14 (1931), S. 1-62.

”  Z.B. S. G. C o l e ,  P. M a i l  in: ALBEDM, S. 231-242; D. A. K r a- 
V i I z , M. D o b s 0 n in: ebenda, S. 306-320.

”  Vgl. R. W. S c h o l z  et al. in: ebenda, S. 104-121.

Vgl. R. T i e t z  in: ebenda, S. 5; H. J. C r o s s  m a n n ,  R. 
T i e t z  in; ebenda, S. 185; E. A. H a r t m a n  in: ebenda, S. 395 f.; 
H. W. C r o 11 et al. in: ebenda, S. 284 f. (für ähnliche Rollen).

”  Vgl. O. J. B a r t o s et al. in: ebenda. S. 35-51; E. A. H a r t m a n n 
in; ebenda, S. 384-397.

^  Vgl. R. T i e t z ,  O. J. B a r t o s in: ebenda, S. 64.

Vgl. R. T i e t z :  Entscheidungsprinzipien . . ., a.a.O., S. 447.

der Einigung liefert^®. Die Überlegenheit einfacher An
spruchsausgleichsmodelle gegenüber komplizierteren 
Indifferenzkurvenansätzen wurde auch für beruflich er
fahrene Verhandler bestätigt^®.

Eine faire Verhandlungslösung wird jedoch nur dann 
erreicht, wenn der Verhandlungsprozeß bereits durch 
ein Zusammenspiel von Fairneßprinzipien gesteuert 
wird, die einer laufenden Interessenabwägung zwi
schen den Beteiligten dienen. Als tragendes Prinzip für 
den Kern der Verhandlungen, den Konzessionsprozeß, 
hat sich das „Anspruchssicherungsprinzip“ enwiesen. 
Hiernach macht jeweils derjenige eine Konzession, 
dessen letztes Gebot dem Verhandlungspartner ein 
niedrigeres Anspruchsniveau sichert, als er es selbst 
bei Eingehen auf das Gebot des Partners erreichen 
könnte^“ .

Da die Anspruchsniveaus als diskrete Größen nur ein 
grobes Bewertungsraster mit Indifferenzbereichen lie
fern, führt das Anspruchssicherungsprinzip nicht immer 
zu einer eindeutigen Aussage. In diesem Falle muß die 
aktuelle Verhandlungssituation durch weitere venwand- 
te „Entscheidungsfilter“ beurteilt werden, wofür sich et
wa der Vergleich von „taktischen Reserven“ , die Span
nen zwischen Eröffnungsangebot und einem niedrige
ren Anspruchsniveau, eignet. Übereine Hierarchie sol
cher Entscheidungsfilter wird auf dynamischem Wege 
derjenige ermittelt, der eine Konzession zu machen hat. 
Je weniger nachgeschaltete Entscheidungsfilter dieser 
Aussage widersprechen, um so größer fällt dabei die 
Konzession aus^’ . Der Verhandlungsprozeß führt so zu 
einer „fairen" Einigung, die dem Anspruchsausgleichs
prinzip genügt. Da im Rahmen solcher dynamischen 
Theorien viele Einzelüberlegungen -  jedoch jeweils in 
Form einfacher Vergleiche gemäß dem Prinzip der ein
geschränkten Rationalität -  angestellt werden, sind sie 
stärker an die spezifische Verhandlungssituation ange
paßt. Sie liefern deshalb auch recht genaue Erklärun
gen der Einigung®^.

Neben früheren Experimenten vgl. z. B. O. J. B a r t o s et al. in 
ALBEDM, s. 45 ff.: R. T i e t z ,  O. J. B a r t o s in: ebenda. S. 56 ff. 
H. W. C r o 11 et al. in: ebenda. S. 286 f. Auch die Ergebnisse der mei
sten übrigen Experimente stehen nicht im Widerspruch zum Anspruchs 
ausgleichsprinzip.

^  Vgl. R. W. S c h o l z  et al. in: ebenda, S. 104-121. Solche „Prakti 
ker” verhandeln zwar effizienter als unerfahrene Versuchspersonen 
zeigen aber sonst keine prinzipiellen Verhaltensunterschiede. Dieswi 
derlegt auch den oft gegen Laborexperimente vorgebrachten Einwand 
daß ihre Ergebnisse wegen des geringeren Erfahrungsstandes der Ver 
suchspersonen auf die Wirtschaftspraxis nicht übertragbar sind.

“  Vgl. R. T i e t z :  Entscheidungsprinzipien . .  ., a.a.O., S. 448 
d e r s .  in: ALBEDM. S. 4 f.

Vgl. z. B. H.J. C r ö s s m a n n ,  R. T i e t z  in: ebenda, S. 181.

Vgl. T. W e r n e r ,  R. T i e t z  in; ebenda, S. 77 f.; R. W 
S c h o l z  et al. in: ebenda, S. 118 (Version 3); H. J. C r ö s s  
m a n n ,  R. T i e t z  in: ebenda, S. 183 f.; W. A l b e r s ,  G. AI  
b e r s in: ebenda. S. 253 ff.; H. W. C r o 11 et al. in: ebenda, S. 286 (
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Es ist festzuhalten, das Fairneß nicht mit Nachgie
bigkeit gleichzusetzen ist. Nachgiebigkeit und ihr Pen
dant, Verhandlungshärte, sind In der Anfangs- und End
phase der Verhandlung von unterschiedlicher Bedeu
tung“ . In einem interessanten Feldexperlment mit Au
tomobilhändlern konnte gezeigt werden, daß anfängli
che Härte des Käufers in Verbindung mit späterer Nach
giebigkeit zu größeren Preisnachlässen führt^''.

Wird über mehrere Größen quantitativer und qualitati
ver Art verhandelt, so ist dem Konzessionsprozeß ein 
Suchprozeß nach akzeptablen Vorschlägen vorge
schaltet, wobei Anspruchsniveaus den Suchbereich be
schränken und strukturelle Überlegungen die Auswahl 
der Vorschläge steuern. Konzessionen beziehen sich 
hier auf die Anspruchsbereiche®^.

Solche mehrdimensionalen Verhandlungen sind oft 
auch in der Praxis recht konfliktgeladen, weil ein Bewer
tungsausgleich zwischen den verschiedenen Verhand
lungsvariablen schwierig zu finden ist. Bei der Suche 
nach einem Ausgleich bedient man sich dann gern der 
Hilfe eines Schlichters; diese Vorgehenswelse ist im 
Bereich der Tarifpolitik durch Schlichtungsabkommen 
vielfach institutionalisiert. Dabei ist jedoch zu beachten, 
daß die Art des nachgeschalteten Schlichtungsverfah
rens bereits den Einigungswillen und das Konzessions
verhalten beeinflußt^®. Daß auch in der umgekehrten 
Richtung, nämlich vom beobachteten Verhandlungs
verhalten auf das Verhalten des Schlichters, ein Zusam
menhang besteht, konnte ebenfalls nachgewiesen wer- 
den^^.

Während die eher „egozentrisch“ orientierte Nutzen
theorie aus dem Postulat der Nutzenmaximierung nur 
für idealtypische -  in der Realität nur selten anzutref
fende -  Organisationsformen eindeutige IVIarktergeb- 
nisse ableitet^®, stellt die Anspruchsausgleichstheorie 
gerade auf die wichtige (Marktform des Verhandlungs
marktes ab, auf dem viele bilaterale Verhandlungen ne
beneinander ablaufen^®.

Die verhaltensorientierte Anspruchsausgleichstheo
rie schlägt eine Brücke zwischen der Ökonomie und den

“  Vgl. O. J. B a r l o s e t a l .  in:ebenda, s. 35-51.

^  Vgl. G. F. M ü l l e r ,  W. H. G a I I  n a t in: ebenda, S. 80-90.

“  Vgl. I .  W e r n e r ,  R. T i e t z  in: ebenda, S. 67-79.

“  Vgl. W. J. B i g o n e s s ,  D.W. G r i g s b y in: ebenda, 
S. 122-135.

Vgl. D. L. H a rn  e 11. J. A. W a l l  in: ebenda, S. 8-21.

“  Ein soictier Markt mit intertemporaler Spekulation wird von C. R. 
P I o 11, G. A g h a in: ebenda, S. 201 -216, auf seine Effizienz hin un
tersucht.

Der auf ein früheres Experiment von Selten aufbauende Beitrag von 
H. J. C r ö s s m a n n , R. T i e t z  in: ebenda, S. 170-185, modelliert 
das Verhalten in einem Verhandlungsmarkt als Anspruchsanpassungs
prozeß.

Nachbardisziplinen Psychologie und Soziologie, indem 
sie aufgrund von beobachtetem Verhalten menschli
chen Fähigkeiten und tVlotiven Rechnung trägt. Das 
dem Anspruchsausgleich zugrunde liegende Fairneß
prinzip balanciert sozusagen die gegenläufigen kurzfri
stigen Interessen aus und schafft eine Vertrauensbasis, 
die zu stabilen zwischenmenschlichen Beziehungen im 
ökonomischen -  und auch im außerökonomischen -  
Bereich führt““. Die Vorstellung vom nur eigennützigen 
Kampfe „jeder gegen jeden“ wird durch die übergeord
nete Wertvorstellung der Fairneß ersetzt, ohne daß das 
Leistungs- und Erfolgsstreben in den Hintergrund tritt. 
Im Gegensatz zur Nutzentheorie wird deutlich, daß das 
Eigeninteresse langfristig nur unter Berücksichtigung 
auch fremder Interessen gewahrt werden kann. Die 
Theorie der gesamtwirtschaftlichen Wohlfahrtsfunktion 
konnte bekanntlich die Antinomie zwischen Einzel- und 
Gesamtinteresse nicht lösen.

Die hohe Erklärungsgüte der Anspruchsausgleichs
theorie für verschiedene experimentelle Verhandlungs
situationen läßt erwarten, daß sie auch für die reale Wirt
schaftswelt von großer Bedeutung Ist, insbesondere 
dann, wenn es sich um wiederkehrende Verhandlungen 
zwischen den gleichen Geschäftspartnern handelt. Ex
perimentelle Befunde zeigen, daß Geschäftsbeziehun
gen in der Regel nur dann fortgesetzt werden, wenn die 
einzelnen Verträge dem Anspruchsausgleichsprinzip 
genügen und verbleibende Anspruchsvor- und -nach- 
teile zumindest über die Zeit ausgeglichen werden'".

Wirtschaftspolitische Konsequenzen

Das Anspruchsausgleichsverhalten kann Insbeson
dere für wettbewerbspolitische Fragen von weitreichen
der Bedeutung sein. Wegen des stufenartigen Charak
ters der Anspruchsniveaus sind nämlich Innerhalb eines 
ganzen Preisbereiches faire Lösungen möglich. Der 
Wettbewerbsmechanismus beginnt wegen dieser Un
schärfe erst dann zu greifen, wenn Vertragsabschlüsse 
deutlich als unfair empfunden werden und zu einem 
Partnenfl/echsel Anlaß geben. Gutenbergs monopolisti
scher Bereich der Preisabsatzfunktion findet auch für 
Verhandlungsmärkte seine Entsprechung. Die Effizienz 
eines Marktes ist unter Berücksichtigung der bei stabi
len Geschäftsbeziehungen ersparten Entscheidungs
und Verhandlungskosten somit neu zu überdenken.

“  Vgl. R. T i e t z ,  O. J. B a r l o s  in: ebenda, S. 52-60; O. J. B a r- 
t o s et al. in: ebenda, S. 35-51; H. A I b a c h : Vertrauen in der öko
nomischen Theorie, in: Zeitschrift für die gesamte Staatswissenschatt 
136 (1980), S. 2-11. Daß Fairneß auch mit dem klassischen Instrumen
tarium behandelt werden kann, zeigt z. B. W. B a u m o I : Applied Fair
ness Theory and Rationing Policy, in: American Economic Review 72
(1982), S. 639-651.

■" Vgl. H.J. C r ö s s m a n n ,  R. T i e t z  in: ALBEDM, S. 185.
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Auch das Inflationsphänomen erscheint in einem 
neuen Lichte. Solange Preissteigerungen gut begrün
det und deshalb als angemessen angesehen werden 
oder im Vergleich zu den Suchkosten für alternative Ge
schäftspartner gering und im Unschärfebereich bleiben, 
werden sie als noch fair akzeptiert. Die Anspruchsni
veaus werden dann, auch wiederholt in der gleichen 
Richtung, auf neue „realistische" Werte in kleinen 
Schritten angepaßt. Geringe, „unmerkliche“ Preisstei
gerungen führen so nicht zu strukturellen Planrevisio
nen. Eine Inflationsbekämpfung via Wettbewerbsinten
sivierung müßte deshalb versuchen, die Preisinforma
tionen zu verbessern, um durch engere Anspruchsgitter 
den Unschärfebereich zu reduzieren.

Auf der Einkommensseite ergeben sich ebenfalls 
Konsequenzen. Ein Anstieg des Nominaleinkommens 
wird als „Erfolg“ gewertet, und die (nur) nominell gebil
deten Einkommensansprüche werden nach oben ange
paßt. Eine Anpassung nach oben hat aber weniger 
Überlegungen und Planrevisionen zur Folge als eine mit 
einem Verzicht auf Einkommen verbundene gleichgro
ße Anspruchsanpassung nach unten, der zudem ein 
stärkerer Widerstand entgegengesetzt wird. Einer ge
ringen Inflationsrate kann daher sogar eine gewisse sta
bilisierende Wirkung zukommen, weil durch die An
spruchserfüllung und -erhöhung des Nominaleinkom
mens eine optimistische Grundhaltung gefördert wird. 
Die wirtschaftliche Entwicklung kann so länger in einem 
Gleichgewichtsbereich verlaufen. Erst eine hohe Infla
tionsrate, die den Unschärfebereich überschreitet, wird 
als so wesentlich angesehen, daß Pläne revidiert wer
den, in denen dann auch die erwarteten Inflationsraten 
Berücksichtung finden. Die Theorie der Phillips-Kurve, 
die eine permanente Bekämpfung von Arbeitslosigkeit 
durch staatliche Ausgabenprogramme nahelegte, ist 
bekanntlich gescheitert, was mit an der Vernachlässi
gung der Zusammenhänge zwischen Geldillusion und 
Unschärfebereich liegen mag.

Die wirtschaftstheoretische Forschung sollte deshalb 
die hier skizzierten Ergebnisse experimenteller mikro
ökonomischer Untersuchungen auch für makroökono
mische Fragestellungen stärker nutzen, um den wirt
schaftspolitischen Entscheidungsträgern zuverlässige
re Hilfsmittel an die Hand zu geben. Daß der Ablauf ei
ner gesamten Volkswirtschaft als durch dynamische 
Anspruchsanpassungsprozesse gesteuert dargestellt 
werden kann und zu realistischen Entwicklungen ma
kroökonomischer Aggregate führt, konnte bereits früher 
gezeigt werden“^

Der schon vielfach betonte Einfluß psychologischer 
Prozesse auf die Konjunktur wird durch das Anspruchs
niveaukonzept gestützt, öffentlich bekanntgemachte 
Konjunkturprognosen beeinflussen die Erwartungen 
und damit auch die Anspruchsniveaus der Entschei
dungsträger. So führen pessimistische Prognosen zu 
Anspruchssenkungen, die dann über ein niedrigeres all
gemeines Aktivitätsniveau weitere Mißerfolge und da
mit wieder Anspruchssenkungen zur Folge haben.

Da hohe Anspruchsniveaus zusammen mit einer ko
operativen Grundhaltung zu pareto-effizienteren Lö
sungen führen'*®, kann man davon ausgehen, daß hohe 
selbstgesteckte Leistungsziele auch für die Gruppe vor
teilhafter sind, wenn längerfristige Überlegungen der 
Kooperation mit Wertvorstellungen verbunden sind, die 
auch die Ziele der Partner im Interesse einer längerfristi
gen sozialen Beziehung anerkennen. Leistungswille 
und individuell verankerte soziale Werthaltungen rufen 
Kreativität hervor. Eine Politik, die die Beseitigung der 
Arbeitslosigkeit zum Ziel hat, muß Leistungsbereit
schaft und Fairneß fördern, um kreatives Handeln anzu
regen und das heute so beliebte „einseitige Anspruchs
denken“ abzubauen.

Vgl. R. T i e t z :  Ein anspruchsanpassungsorientierles Wachs
tums- und Konjunl<turmodeII (KRESKO), Tübingen 1973.

”  Vgl. D. G. P r u i 11 et al. in: ALBEDM, S. 22-34.
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