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ABSTRACT

Die Diplomarbeit beschaftigt sich mit dem Thema der riskanten Entscheidungen. Es
werden unterschiedliche Faktoren miteinander in Beziehung gesetzt und deren Einfluss
auf das Entscheidungsverhalten anhand von binéren logistischen Regressionen berechnet.
Konkret werden erstens drei unterschiedliche Bereiche — der wirtschaftliche Bereich, der
rechtliche Bereich und der gesundheitliche Bereich —, zweitens die objektive
Problemausrichtung mittels Opportunitats- bzw. Bedrohungsszenarien, sowie drittens
drei  verschieden hohe Auszahlungen und Eintrittswahrscheinlichkeiten von
Konsequenzen — in dieser Arbeit kurz Zahlenkombinationen genannt — anhand von
Framingszenarien nach dem formellen Vorbild des Asian Disease Problems untersucht.
Zusétzlich wird der Einfluss des Geschlechts gepruft. Hierzu werden sechs
Fragebogenversionen mit je sechs monetdren Entscheidungssituationen kreiert, welche
die einzelnen Faktoren in unterschiedlichen Kombinationen abbilden. Das balancierte
Versuchsdesign  variiert  die  Reihenfolge  der  Bereiche, sodass jede
Entscheidungssituation mit jeder Zahlenkombination sowohl einmal im Gewinn- als auch

einmal im Verlustframe dargestellt wird.

Aulerdem wird die Vorhersagekraft von elf bekannten Heuristiken (equiprobable
heuristic, minimax heuristic, maximax heuristic, better than average heuristic, equal
weight heuristic, most likely heuristic, least likely heuristic, probable heuristic, tallying,

lexicographic heuristic und priority heuristic) geprift.

Die Hypothesenpriifung zeigt, dass der Bereich einen signifikanten Einfluss auf das
Entscheidungsverhalten der Testpersonen hat. Im wirtschaftlichen Bereich entscheiden
sich signifikant weniger Personen fir die riskante Antwortalternative als in den
Bereichen Recht und Gesundheit. Die anderen untersuchten Faktoren zeigen in dieser

Untersuchung hingegen keinen nachweisbaren Einfluss auf das Entscheidungsverhalten.

Die potenziellen komplexen Wechselwirkungen der hier untersuchten Faktoren

kdnnen mogliche Ansétze fir weitere Studien liefern.



EINLEITUNG

Entscheidungen werden taglich unzahlige Male bewusst oder unbewusst getroffen.
Manche sind trivial und unspektakuldr, andere erfordern Zeit und Muhe. Es beginnt etwa
bei der téglichen Auswahl von Kleidung und Essen, (ber die Entscheidung welcher Arzt
aufgesucht und welche Partei am Sonntag gewahlt wird, bis hin zu wie das verdiente

Geld angelegt oder wofr es ausgegeben werden soll, und vieles mehr.

Daher ist es nicht iberraschend, dass das Thema Entscheidungen viele Disziplinen
beschéftigt: Sowohl die Mathematik, Statistik, Wirtschaftswissenschaften und Politik als

auch die Soziologie und nicht zuletzt die Psychologie.

Es gibt eine Vielzahl an Parametern, die beeinflussen wie jemand entscheidet, wie zu
entscheiden ist (Payne, Bettman & Johnson, 1993). Einige mdgliche Einflussgrofien

riskanter monetarer Entscheidungen werden in dieser Diplomarbeit néher beleuchtet.

Die Tatsache, dass das Entscheidungsverhalten hdchst unvorhersehbar bzw. abhéngig
ist, wird in der Literatur immer wieder hervorgehoben. Einerseits wenden verschiedene
Entscheidungstrager diverse Strategien zur Entscheidungsfindung eines einzigen
Problems an, andererseits setzt aber auch ein und dasselbe Individuum unterschiedliche
Strategien ein, um verschiedene Aufgaben zu l6sen (Payne et al., 1993).

Das bedeutet weiter, dass Entscheidung nicht gleich Entscheidung ist. In dieser
Arbeit wird untersucht, ob Faktoren wie die Formulierung der Entscheidungssituation —
Framing genannt —,  verschiedene  Entscheidungsbereiche, die  objektive
Problemausrichtung sowie unterschiedlich hohe Auszahlungen und
Eintrittswahrscheinlichkeiten ~ von  Konsequenzen einen  Einfluss auf das
Entscheidungsverhalten bei riskanten monetaren Entscheidungen haben. Es wird gezeigt,
dass Entscheidungen mit unterschiedlichen Merkmalen nicht ohne weiteres miteinander
vergleichbar und daher auch nicht generalisierbar sind.

Im ersten, theoretischen Teil dieser Diplomarbeit werden die grundlegenden Begriffe
im  Zusammenhang  mit  Entscheidungen  erklart und die  subjektive
2



Erwartungsnutzentheorie vorgestellt. Die Prospect Theorie von Kahneman und Tversky
(1979) wird unter besonderem Augenmerk auf das Ph&nomen des Framings erldutert.
Danach werden unterschiedliche, fiir die Studie relevante Faktoren von Entscheidungen

beschrieben, und abschlieRend wird auf die Rolle der Heuristiken eingegangen.

Nachdem im zweiten, empirischen Teil die Fragestellung und die einzelnen
Hypothesen vorgestellt wurden, wird das Versuchsdesign erldutert und die Untersuchung
mittels eigens konstruierten Fragebogens beschrieben. Im Anschluss an die Darstellung
der Stichprobe werden die Hypothesen anhand von Regressionsanalysen und
Kreuztabellen Gberpriift. Am Ende der Arbeit erfolgt eine kritische Auseinandersetzung

mit den teils Uberraschenden Ergebnissen.



I. THEORETISCHER TEIL

Im Folgenden wird kurz beschrieben, was unter dem Begriff Entscheidung zu
verstehen ist, und welche theoretischen Zugénge es in der Entscheidungsforschung gibt.
Danach werden die einzelnen Bestandteile von Entscheidungen erl&utert, und es wird auf
riskante  Entscheidungen  eingegangen.  Weiters  werden  die  subjektive
Erwartungsnutzentheorie und die Prospect Theorie als bekannte Theorien auf diesem
Gebiet vorgestellt, wobei auf letztere ausfihrlich eingegangen wird. Die Beschreibung
der Klassen von Einflussfaktoren, die bei der Entscheidungsfindung eine Rolle spielen
konnen, und die anschliefende Auseinandersetzung mit jenen maéglichen EinflussgroRen
von riskanten monetaren Entscheidungen, welche in dieser Studie empirisch untersucht

werden, runden den theoretischen Teil dieser Diplomarbeit ab.

1. Gegenstand der Entscheidungstheorie

Vom Gegenstand der Entscheidungstheorie wird gesprochen, wenn sich eine Person
in einer bestimmten Situation ,,zwischen mindestens zwei Optionen ,préaferentiell
entscheidet* (Jungermann, Pfister und Fischer, 2010, S. 3).

Unter der Entscheidung an sich, wird ein Prozess verstanden, dessen grundlegenden
Bestandteile Wahlen und Beurteilungen sind. Dieser Prozess kann entweder damit
beginnen, dass eine Person feststellt, dass es mehrere Optionen gibt, oder aber dass eine
Unstimmigkeit zwischen dem gegebenen und einem gewunschten Zustand vorhanden ist,
und sie durch diese Wahrnehmung zur Suche nach Optionen angeregt wird. Das Ende
des Prozesses wird meistens durch die Wahl einer Option bestimmt, manchmal jedoch
auch erst durch die riickblickende Bewertung einer geféllten Entscheidung (Jungermann
etal., 2010).

In der Entscheidungsforschung gibt es drei sich ergdnzende Zugéange: Erstens die
normative Entscheidungsforschung, die vor allem auf dem Ansatz des rationalen
Entscheidens aufbaut, und sich mit Axiomen von Entscheidungen befasst. Es geht darum,
wie sich der Mensch rational entscheiden sollte. Eng daran geknupft ist die praskriptive
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Entscheidungsforschung, welche versucht Methoden und Strategien zu entwickeln, um
bessere Entscheidungsfindungen unter der Verwendung normativer Modelle zu
ermoglichen. Es werden formalisierte Regeln und Verfahren zur Verarbeitung und
Strukturierung von Information bereitgestellt, um Menschen bei Entscheidungen zu
unterstiitzen. Sie geht somit ebenfalls vom rationalen Denken als Basis aus.
Demgegenuber sieht das dritte Teilgebiet, die deskriptive Entscheidungsforschung, seine
Aufgabe darin, das reale Entscheidungsverhalten von Menschen darzustellen. Dieses ist
oft nur begrenzt rational. Die deskriptive Entscheidungsforschung liefert und Gberpruft
ihre Theorien an empirisch getatigten Beobachtungen. Weiters analysiert sie das
tatséchliche Verhalten und versucht so Entscheidungen zu erkléaren und auch voraussagen

zu konnen (Jungermann et al., 2010).

Der Fokus der vorliegenden  Arbeit liegt auf der  deskriptiven

Entscheidungsforschung.

2. Entscheidungskomponenten

Nachfolgend werden wichtige Bestandteile von Entscheidungen beschrieben, die
beim Prozess der Entscheidungsfindung eine Rolle spielen.

Jungermann et al. (2010) fuhrten folgende Komponenten an:

Optionen und Alternativen

Beim Treffen von Entscheidungen wird immer wieder von Optionen gesprochen.
Dies sind Objekte, Handlungen, Strategien oder Regeln zwischen welchen der
Entscheidungstrager wahlen kann. Der Begriff Alternative wird oft als Synonym daftr
verwendet. In manchen Entscheidungssituationen sind die Optionen bzw. Alternativen
bereits vorgegeben, in anderen mussen sie erst durch verschiedene Prozesse generiert
werden (Jungermann et al., 2010). Beispielsweise sind in einem Unternehmen die
ausgeschriebenen Stellen, und somit die Alternativen fur welche sich jemand bewerben
kann, vorgegeben und begrenzt. Wenn eine Person jedoch etwa vor der Berufswahl steht
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und sich tber mogliche Berufe erkundigt, missen die infrage kommenden Alternativen
erst durch verschiedene Faktoren wie Interesse, Fahigkeiten oder Verfugbarkeit

eingeschrankt werden.

Ereignisse und Zustande

Bei der Entscheidungsfindung spielen auch sogenannte Ereignisse oder Zustande
eine Rolle. Als solche werden Sachverhalte und Vorfélle bezeichnet, welche
Entscheidungen beeinflussen, auf die der Entscheidungstrager aber keine direkte
Einflussnahme hat. So héngt die Entscheidung ins Freibad zu gehen vom Wetter aber
auch vom Gesundheitszustand der entsprechenden Person ab. Dies sind Beispiele fur

jeweils ein externes und ein internes Ereignis (Jungermann et al., 2010).

Ziele

Erst die subjektiven Ziele des Entscheidungstragers grenzen die prinzipiell
unendliche Menge an Optionen, Konsequenzen und Attributen ein. Die Ziele sind die
eigentlichen Kriterien fir eine konkrete Wahl in einer konkreten Entscheidungssituation
(Jungermann et al., 2010).

Konsequenzen

Als Konsequenzen werden in Bezug auf Entscheidungen jene Zustdnde bezeichnet,
die sich als Folge der Wahl einer bestimmten Alternative einstellen kénnen. Meistens
entscheidet sich eine Person gerade wegen der erwarteten Konsequenzen flr eine
bestimmte Option. Die Konsequenzen der gewahlten Alternative sind im Regelfall als
Realisierungen der Ziele anzusehen. Allerdings gibt es auch Entscheidungen, bei denen
andere Faktoren, wie z. B. die Moral, eine tbergeordnete Rolle spielen (Jungermann et
al., 2010).

Oft sind die Konsequenzen mehrschichtig, d. h. sie haben viele Merkmale bzw.
Attribute in unterschiedlichen Auspragungen (Jungermann et al., 2010). Eine Wohnung
hat etwa einen festgelegten Preis, eine bestimmte Zimmeranzahl, eine genaue Grolie,

eine spezifische Lage, etc. All diese Attribute spielen beim Entscheidungsprozess, wie
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z. B. bei der Auswahl einer Wohnung, in einer unterschiedlichen Gewichtung eine Rolle.

Grinde

Auch Grinde konnen in Entscheidungssituationen relevant sein. Sie konnen die
Entscheidung lenken. Ein typisches Beispiel hierflr sind moralische Entscheidungen
(Jungermann et al., 2010). Wenn es fur den Entscheidungstréger vielleicht auch die
bessere oder einfachere Option ware, nach einem Parkunfall Fahrerflucht zu begehen,
entscheidet er sich aus moralischen Griinden daftir, den Unfall zu melden und den

Schaden zu bezahlen.

AuBerdem koénnen Argumentationsgrinde eine entscheidende Rolle spielen. Auch
wenn jemand aus einem Bauchgefuhl heraus die Option X wéahlen wirde, entscheidet er
sich wahrscheinlich fir Option Y, wenn er fir die Option Y rationale Argumente findet,
und er seine Entscheidung im Nachhinein vor anderen Personen rechtfertigen oder

zumindest erklaren muss (Jungermann et al., 2010).

3. Entscheidungen unter Risiko

Im Rahmen dieser Diplomarbeit sind riskante monetére Entscheidungen Gegenstand
der Untersuchung. Daher wird als nachstes der Begriff der riskanten Entscheidung von

anderen Begriffen abgegrenzt und zum besseren Verstandnis erlautert.

Bei Entscheidungen unter Unsicherheit kann nicht mit Gewissheit vorausgesagt
werden, welche zukinftige Situation eintritt. Entweder sind die VVorhersagemdglichkeiten
stark beschrankt oder aber so vielféltig, dass sie unlberschaubar werden (Elger &
Schwarz, 2009).

Als Unterkategorien von Entscheidungen unter Unsicherheit werden Entscheidungen
unter Risiko und Entscheidungen unter Ungewissheit differenziert. Bei ersteren kdnnen
die unterschiedlichen, fur maoglich gehaltenen eintretenden Situationen mit
Eintrittswahrscheinlichkeiten belegt werden. Sind die Alternativen so verfasst, dass sie

7



sich gegenseitig ausschlielen, dann addieren sich die damit verbundenen
Wabhrscheinlichkeiten zu 1 bzw. zu 100% (Rau, 2004). Ein typisches Beispiel fur eine
Entscheidung unter Risiko ist z. B. das Setzen auf eine Farbe beim Roulettespiel. Die
Wahrscheinlichkeit mit der Rot oder Schwarz gewinnt, ist hier bekannt und in diesem
Fall gleich hoch (Elger & Schwarz, 2009).

Im Gegensatz dazu kann der Entscheidungstrédger bei einer Entscheidung unter
Ungewissheit zwar die eintretenden Situationen abschatzen, kennt aber deren
Eintrittswahrscheinlichkeiten nicht. Ein klassisches Beispiel dafir ist z. B. ein
Aktienkauf, bei welchem zwar absehbar ist, dass der Kurs der gekauften Aktie steigen,
fallen oder gleich bleiben kann, aber nicht bekannt ist mit welcher Wahrscheinlichkeit
welche Situation eintritt (Elger & Schwarz, 2009).

Wenn Konsequenzen nicht mit Sicherheit sondern mit verschieden hohen bekannten
Wahrscheinlichkeiten eintreten wird laut Kirchler und Schrott (2003) von riskanten
Entscheidungen gesprochen. ,,Das AusmaR der Unsicherheit, mit dem eine Entscheidung
und deren Folgen verbunden ist, wird als Risiko bezeichnet” (Kirchler & Schrott, 2003,
S. 26).

Nach der Definition von Kahneman und Tversky (1984) sind riskante
Handlungsalternativen  einfach  durch  die allfalligen  Ausgdnge und der

Wahrscheinlichkeit, dass diese eintreten, charakterisiert.

Im Folgenden wird kurz die subjektive Erwartungsnutzentheorie, die sich mit
Entscheidungen unter Unsicherheit und somit auch mit riskanten Entscheidungen befasst,

vorgestellt.



4. Die subjektive Erwartungsnutzentheorie (SEU-Theorie)

Es gibt eine Gruppe von Theorien, welche jeweils die Wahrscheinlichkeiten und
Konsequenzen von riskanten Entscheidungen heranziehen, um die Werte von
Entscheidungsoptionen zu berechnen. Sie unterscheiden sich lediglich darin, dass sie

diesen beiden Parametern entweder objektive oder subjektive Werte zuordnen.

Wahrend die Erwartungswerttheorie sowohl bei den Wahrscheinlichkeiten als auch
bei den Konsequenzen von objektiven Werten ausgeht, ordnet die subjektive
Erwartungswerttheorie den Wahrscheinlichkeiten subjektive Werte zu, und die
Erwartungsnutzentheorie (EUT) besetzt die Konsequenzen mit subjektiven Werten. Die
historisch  jingste  Version dieser  Entscheidungstheorien, die  subjektive
Erwartungsnutzentheorie (SEU-Theorie), die von Edwards (1954) vorgeschlagen wurde,
ordnet sowohl den Konsequenzen als auch den Wahrscheinlichkeiten subjektive Werte

zu (Jungermann et al., 2010).

Gemeinsam ist aber allen eben genannten normativen , Theorietypen das
wahrscheinlichkeitstheoretische Konzept des Erwartungswertes als Regel zur
Berechnung des Wertes einer Option* (Lee, 1977; Yates, 1990; zitiert nach Jungermann
etal., 2010, S. 205).

Mit Erwartungswert wird dabei jener Wert bezeichnet, der bei mehrmaliger
Wiederholung einer Situation im Durchschnitt auftreten wird (Stocker & Strobach,
2004). Bei diskreten Verteilungen ist dies ,,die Summe der mit den Wahrscheinlichkeiten
gewichteten Werte der Zufallsvariablen* (Dirr & Mayer, 2008, S. 66).

Heutzutage Uberwiegt sowohl in der 6konomischen als auch in der psychologischen
Entscheidungstheorie die Auslegung beider Parameter als subjektive GrolRen

(Jungermann et al., 2010).

Der SEU-Theorie von Edwards (1954) zufolge wahlt der Entscheidungstrager die

Alternative mit dem hdchsten subjektiv erwarteten Nutzen. Dieser SEU-Wert entspricht
9



der Summe der Nutzenwerte der mdglichen Konsequenzen, gewichtet mit den

entsprechenden Eintrittswahrscheinlichkeiten:

n
SEU; =X pju; 1)
ji=1

Somit ist SEU; in Gleichung 1 der Gesamtnutzen einer Option i, wobei der Index j
uber alle n moglichen Konsequenzen der Option i lauft. p; bezeichnet die

Wahrscheinlichkeit und u; den Nutzen einer Konsequenz j (Jungermann et al., 2010).

Demnach dirfen keine anderen, ergebnisirrelevanten Faktoren fiir Entscheidungen
eine Rolle spielen (Jungermann et al., 2010). Die Art der Formulierung der Optionen
musste also fur die Praferenz des Entscheidungstrégers irrelevant sein. Empirisch wird
dieses Axiom der Invarianz jedoch, wie unter anderem Tversky und Kahneman (1986)
zeigten, oft verletzt.

Die SEU-Theorie kann somit nur unter spezifischen Bedingungen als angemessen

gelten und keine allgemeine Giltigkeit beanspruchen (Jungermann et al., 2010).

5. Die Prospect Theorie

Kahneman und Tversky (1979) entwickelten die Prospect Theorie als Antwort auf
die Schwéchen der SEU-Theorie, welche lange Zeit als die dominierende Theorie im

Bereich der riskanten Entscheidungen galt.

Ebenso wie die SEU-Theorie geht auch die Prospect Theorie davon aus, dass die
Konsequenzen und die entsprechenden Wahrscheinlichkeiten einer Option die
Entscheidung determinieren (Jungermann et al., 2010). Allerdings unterscheiden sich die
Annahmen zur Umformung dieser beiden Variablen in subjektive Grél3en. Dieser Aspekt
wird in den Abschnitten 5.2. Wertfunktion und 5.3.

Wabhrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion naher beschrieben.
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5.1. Die beiden Phasen im Prozess der Entscheidung

Bei der Prospect Theorie werden zwei Phasen im Entscheidungsprozess
unterschieden: Eine Aufbereitungs- bzw. Editierungsphase, in welcher die Entscheidung
vereinfacht dargestellt wird und eine subsequente Phase der Evaluation (Payne et al.,
1993).

Es wird angenommen, dass in der ersten Phase neben dem objektiven
Ergebnispotential der Handlungsalternativen auch instrumentell nicht relevante Aspekte
fur die Definition einer Entscheidungssituation als Gewinn- bzw. Verlustsituation
bedeutend sind (Stocké, 2002). In dieser Phase, die zeitlich der eigentlichen
Entscheidung vorgelagert ist, wird von den Entscheidungstragern z. B. die Ist-Situation
definiert, und somit der Referenzpunkt bestimmt, aus welchem sich das positive bzw.
negative Veranderungspotenzial ergibt. Hier spielen Normen, Gewohnheiten wie auch
Erwartungen eine wichtige Rolle (Tversky & Kahneman, 1986). Der Ursprung fir
Kontexteffekte im Entscheidungsprozess liegt ebenfalls in dieser Phase. Dieselben
Optionen konnen, abhéngig vom Kontext in welchem sie auftreten, auf unterschiedliche
Art aufbereitet werden (Payne et al., 1993).

Der darauffolgende Evaluationsprozess dagegen scheint invariant gegeniber den
Darstellungsweisen von Entscheidungssituationen zu sein (Payne et al., 1993). In dieser
zweiten Phase werden die Alternativen bewertet. Dies geschieht auf Basis einer
Wertfunktion v, welche den Konsequenzen einen subjektiven Nutzen zuordnet, und einer
Wabhrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion =, welche die Eintrittswahrscheinlichkeiten
dieser Konsequenzen subjektiv gewichtet. Schlieflich wird jene Option mit dem

subjektiv hochsten erwarteten Wert gewahlt (Jost, 2008).
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5.2. Die Wertfunktion

Bei der Berechnung der Werte der einzelnen Konsequenzen spielt die Wertfunktion v
in der Prospect Theorie eine wichtige Rolle. Sie bildet das Risikoverhalten anhand einer
S-formigen Kurve, wie in Abbildung 1 dargestellt, ab. Diese Kurve verlauft fir Gewinne
konkav, am Referenzpunkt, der als Nullpunkt eingezeichnet ist, weist sie einen Knick

auf, und flr Verluste verlauft sie konvex (Tversky & Kahneman, 1986).

VALUE
(Wert)

LOSSES GAINS
(Verluste) (Gewinne)

Abbildung 1 Wertfunktion der Prospect Theorie nach Kahneman und Tversky (1979)

Entsprechend der Wertfunktion v entscheidet sich eine Person im Gewinnbereich

risikoaversiv, im Verlustbereich dagegen risikofreudig (Pitters, Kirchler & Witte, 2007).

Von Risikoaversion wird gesprochen, wenn die Praferenz eines Entscheidungstragers
auf eine sichere Alternative féllt, obwohl die riskante Alternative den gleichen oder einen
hoheren Erwartungswert hat. Demgegeniiber entscheidet sich jemand risikofreudig, wenn
er eine riskante Alternative gegenlber einer sicheren Alternative mit gleichem oder

hoherem Erwartungswert bevorzugt (Kahneman & Tversky, 1984).
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Die spezifische Krimmung der Kurve in Abbildung 1 zeigt, dass bei der Bewertung
von Gewinnen wie auch von Verlusten die Wirksamkeit von Grenzeffekten abnimmt
(Kahneman & Tversky, 1979). Der Effekt von geringfiigigen Anderungen verringert sich
also mit der Entfernung vom Referenzpunkt (Tversky & Kahneman, 1986). Der
Unterschied zwischen 10 und 30 wird somit etwa grofier empfunden als jener zwischen
800 und 820 (Pitters et al., 2007).

Daruber hinaus beeinflussen Verluste das Wohlbefinden des Entscheidungstréagers
starker als vergleichbar grofle Gewinne (Stocké, 2002). Das bedeutet, dass der Verlust
eines bestimmten Betrages als schmerzlicher empfunden als der Gewinn dieses Betrages
als erfreulich wahrgenommen wird (Werth, 2004). Dies wird als Verlustaversion
bezeichnet und zeigt sich in der Kurve in Abbildung 1 insoweit, als diese im

Verlustbereich steiler als im Gewinnbereich verlauft (Bayerlein, 2002).

Handlungsalternativen werden laut Prospect Theorie auf Basis ihres positiven oder
negativen Veranderungspotenzials beurteilt. Es wird also in Gewinnen und Verlusten
gedacht und nicht in Bezug auf das resultierende absolute Endergebnis (Tversky &
Kahneman, 1986). Die Handlungsalternativen werden somit in Relation zum neutralen
Referenzpunkt, praktisch also dem Status Quo, wahrgenommen und eben entweder
positiver oder negativer als dieser eingestuft (Theil, 2002). Die Position des
Referenzpunkts, und somit die Kodierung der Ausgénge als Gewinn oder Verlust, kann
von der Formulierung der vorhandenen Handlungsalternativen (siehe Abschnitt 5.4. Der
Framingeffekt) und den Erwartungen des Entscheidungstrédgers abhédngen (Kahneman &
Tversky, 1979).

Wird z. B. fir einen Flug an einem festgesetzten Termin zu einer bestimmten
Destination ein Ticketpreis von 300 Euro erwartet, und macht dieser dann bei der
Buchung 220 Euro aus, wird dieser als giinstig wahrgenommen. Wird dagegen mit einem
Preis von 150 Euro pro Ticket gerechnet, wird der tatsachliche Preis von 220 Euro
mental als teuer verbucht. In beiden Féllen wird der tatséchliche Preis auf den erwarteten
Preis bezogen. Somit hat der gleiche objektive Preis fir den K&ufer je nach Erwartung
unterschiedliche subjektive Werte.
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Kahneman und Tversky (1979) fuhrten als Vergleich fir die unterschiedliche
Wahrnehmung von Werten das Empfinden von Temperaturen an. Eine Person kann eine
bestimmte Temperatur als warm oder als kalt empfinden, je nachdem welcher
Temperatur sie davor ausgesetzt war, ob sie z. B. gerade aus dem Kihlhaus oder der

Sauna kommit.

Zusammengefasst wird die S-formige Wertfunktion v als Abweichung vom
Referenzpunkt definiert, verlauft konkav fur Gewinne und konvex fur Verluste und ist

steiler fir Verluste als fir Gewinne (Kahneman & Tversky, 1979).

5.3. Die Wahrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion

Neben der Wertfunktion v werden Entscheidungen laut Prospect Theorie noch durch
die Wahrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion = bestimmt, welche ebenfalls eine
Modifikation der SEU-Theorie darstellt, in welcher das Konzept der subjektiven

Wabhrscheinlichkeiten verfolgt wurde (Jungermann et al., 2010).

Die Funktion 7 ,,zeigt an, welches Gewicht ein Entscheider einer Wahrscheinlichkeit
p flr das Eintreten eines Ergebnisses zuordnet” (Bayerlein, 2002, S. 9). Der Anstieg der
Wahrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion © im Intervall (0,1) kann als Messung der
Sensitivitit der Praferenzen in Bezug auf Anderungen der Wahrscheinlichkeiten gesehen
werden. Die Entscheidungsgewichte m(p) messen also nicht nur die wahrgenommene
Wahrscheinlichkeit der Ereignisse, sondern auch den Einfluss dieser Ereignisse auf die

Attraktivitat der Handlungsalternativen (Kahneman & Tversky, 1979).
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DECISION WEIGHT: 71(p)
(Entscheidungsgewicht nt (p))

STATED PROBABILITY: p
(Wahrscheinlichkeit p)

Abbildung 2 Wahrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion der Prospect Theorie
nach Kahneman und Tversky (1979)

Die Funktion in Abbildung 2 veranschaulicht, dass sehr kleine objektive
Wahrscheinlichkeiten meist (bergewichtet und sehr hohe Wahrscheinlichkeiten
untergewichtet werden, wobei letzteres starker als ersteres wirkt. In der Editierungsphase
kann es aber auch dazu kommen, dass eine sehr geringe Wahrscheinlichkeit komplett
verworfen und eine extrem hohe Wahrscheinlichkeit einer Alternative so behandelt wird,
als handle es sich um eine sichere Alternative. Demnach kdnnen nahe den Endbereichen
der Funktion keine gesicherten Aussagen Uber die Wahrnehmungen der

Wabhrscheinlichkeiten gemacht werden (Kahneman & Tversky, 1979).

Zusammen bilden die Wertfunktion v und die
Wahrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion m die Grundlage fiir die Bewertung einer

Handlungsalternative.
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In einer formalen Definition drickt sich der Wert V einer Handlungsalternative x; mit
der Wahrscheinlichkeit p; folgendermallen aus (Brandstétter, Gigerenzer & Hertwig,
2006):

V = 2 a(pi) v(x) (2)

Gleichung 2 gilt jedoch nur fur ,regular prospects” (Kahneman & Tversky, 1979),
d. h. fir jene Entscheidungssituationen, in denen jeweils eine Alternative groRer oder
gleich und die andere Alternative Kkleiner oder gleich O ist, oder aber die
Wahrscheinlichkeiten zusammen einen Wert kleiner 1 ergeben. Fir ausschliellich
positive oder negative Entscheidungen gilt eine leicht abgewandelte Formel.

Eines der Merkmale, die in dieser Arbeit untersucht werden, ist das Phanomen des

Framings, das nachfolgend erldutert wird.

5.4. Der Framingeffekt

Tversky und Kahneman (1981) entdeckten erstmals den Framingeffekt und

versuchten diesen anhand der Prospect Theorie zu erklaren.

Unter dem Begriff Framingeffekt werden unterschiedliche Ph&nomene
zusammengefasst, deren gemeinsame Basis durch folgende Definition erfasst werden
kann: ,,One of the most widely replicated and generalized findings of decision making
research is the effect of framing: changes in surface representation of a problem can
systematically affect judgements and decisions, even though the underlying structure
remains invariant“ (Kuhn, 1997, S. 58).

Somit konnen sich allein durch die unterschiedliche Darstellung einer formal

identischen Entscheidungssituation die Praferenzen verandern und die Optionen

entweder als Gewinn oder als Verlust bzw. positiv oder negativ wahrgenommen werden.
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Das Konzept des Frames kann folgendermalien definiert werden: ,,A decision frame
is the perspective through which a decision maker views the alternatives in a decision
problem* (Puto, 1987; zitiert nach Marshall, Moven & Stone 1995, S. 266).

Tversky und Kahneman (1981) vergleichen die Frames mit den verschiedenen
Perspektiven einer visuellen Szene: Fir die wahrheitsgetreue Wahrnehmung beddirfe es
einer relativen GroRe zweier benachbarten Berge, die sich aufgrund des Blickwinkels
nicht verdndere. Dementsprechend erfordere eine rationale Entscheidung, dass sich die
Préaferenz der Alternativen nicht in Abhédngigkeit des verwendeten Frames dndere. Da
menschliche Wahrnehmungen und Entscheidungen jedoch in der Realitdt nicht perfekt
sind, bedingt eine Anderung der Perspektive sehr wohl die relative scheinbare GroRke von
Objekten und die Attraktivitat von Optionen.

Ob der Gewinn- oder der Verlustframe ,,in einer konkreten Entscheidungssituation
herangezogen wird, ergibt sich beispielsweise aus dem Anspruchsniveau oder den
Normen der Akteure. Vor allem aber die Qualitat der Informationsdarstellung und der
Informationsubermittlung muss in dieser Hinsicht als wichtiger Einflussfaktor angesehen
werden® (Stocké, 2002, S.89).

Pitters et al. (2007) fihrten eine Studie zur Wirkung von unterschiedlich
formuliertem Einkommenszuwachs auf die Konsumabsicht durch. Hier spielte die
Informationsdarstellung insofern eine wichtige Rolle als der Einkommenszuwachs
einmal als Steuersenkung und einmal als Gehaltserhéhung dargestellt wurde. Obwohl aus
rationaler Sicht eine Senkung der Einkommenssteuer die gleiche Konsequenz hat wie
eine entsprechend gleich hohe Gehaltserh6hung — namlich dasselbe Nettogehalt am
Konto — zeigten die Ergebnisse der Studie, dass die Alternativen, in diesem Fall die
Einkommenszuwachse, unterschiedlich wahrgenommen wurden. Die Steuersenkung
wurde als Verlustreduktion aufgefasst, wéhrend die Gehaltssteigerung nach der Prospect
Theorie  einem  Gewinnzuwachs  entspricht. Bei  positiv  dargestellter
Entscheidungssituation, also im Gewinnframe — in diesem Fall der Gehaltserhohung —
entschieden sich die Personen eher risikoaversiv, bei negativ formulierter Darstellung,
somit im Verlustframe, und in dieser Studie konkret bei der Steuersenkung, dagegen

tendenziell  risikosuchend.  Dementsprechend  zeigten die  Ergebnisse  von
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Pitters et al. (2007) Untersuchung auch, dass bei der Steuersenkung ein signifikant
niedrigerer Betrag ausreichte, damit die VVersuchspersonen beabsichtigten, das zusatzlich
vorhandene Geld auszugeben als bei der Gehaltserhdhung, in welchem Fall das Geld eher

gespart werden wirde.

Das wahrscheinlich bekannteste Beispiel des Framingeffekts ist aber das Asian

Disease Problem von Tversky und Kahneman (1981):

Stellen Sie sich vor, dass sich die USA auf den Ausbruch einer ungewéhnlichen
asiatischen Krankheit vorbereitet, bei welcher erwartet wird, dass 600 Menschen
sterben werden. Zwei alternative Programme zur Bek&mpfung der Krankheit
wurden vorgeschlagen. Gehen Sie davon aus, dass die exakten wissenschaftlichen
Schéatzungen der Konsequenzen der Programme wie folgt sind:

(Gewinnframe):

A) Wenn Programm A eingesetzt wird, werden 200 Menschen gerettet.

B) Wenn Programm B eingesetzt wird, gibt es eine Wahrscheinlichkeit von 1/3,
dass 600 Menschen gerettet werden und eine Wahrscheinlichkeit von 2/3, dass
niemand gerettet wird.

Welches der beiden Programme favorisieren Sie?

(Verlustframe):

C) Wenn Programm C eingesetzt wird, werden 400 Menschen sterben.

D) Wenn Programm D eingesetzt wird, gibt es eine Wahrscheinlichkeit von 1/3,
dass niemand sterben wird und eine Wahrscheinlichkeit von 2/3, dass 600
Menschen sterben werden.

Welches der beiden Programme favorisieren Sie? (S. 453)

Wie die Ergebnisse von diesem Beispiel zeigten, bevorzugten die Versuchspersonen
im Gewinnframe die Option A (72% der Befragten wéhlten die sichere Alternative)
gegeniiber der Option B (riskante Alternative). Bei Darstellung der Alternativen im
Verlustframe bevorzugten sie hingegen die Option D (78% der Teilnehmer entschieden
sich flr die riskante Alternative) gegeniiber der Option C (sichere Alternative), obwohl

die Erwartungswerte jeweils ident waren (Tversky & Kahneman, 1981).
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Das Entscheidungsverhalten der Teilnehmer beim Asian Disease Problem lasst sich
anhand der Prospect Theorie folgendermalRen erkléren: Bei Formulierung der
Entscheidungssituation im Gewinnframe wird ein Referenzpunkt von 600 Toten
abgeleitet, und die Konsequenzen der Alternativen werden somit als Gewinne
wahrgenommen. Bei Darstellung der Entscheidung im Verlustframe wird hingegen ein
Referenzpunkt von 0 Toten induziert, somit werden die Optionen als Verlust empfunden
(Kuhberger, 1995).

Es kam beim Asian Disease Problem von Tversky und Kahneman (1981) zu einem
sogenannten ,,choice reversal”“ bzw. zu einer Wahl- oder Praferenzumkehr. Bei vielen
Untersuchungen zum Framingeffekt ist jedoch nur ein ,.choice shift“ beobachtbar. In
diesem Fall gibt es zwar einen Unterschied in der H&ufigkeit der Wahl der riskanten
Alternative zwischen positiv und negativ formulierten Entscheidungen, dieser fallt
jedoch im Gegensatz zur Praferenzumkehr nur in einer Richtung — also in der negativ
oder positiv formulierten Entscheidung — signifikant aus (Levin, Schneider & Gaeth,
1998).

Mittels Framing wird somit das Axiom der Invarianz der SEU-Theorie falsifiziert,
welches besagt, dass die Praferenzen, unabhangig von der Formulierung einer
Entscheidungssituation, stabil bleiben, und es somit nicht aufgrund unterschiedlicher
Darstellungen zu einem ,,choice reversal* oder ,,choice shift* kommen kann (Tversky &
Kahneman, 1986).

Fagley und Miller (1997) bemerkten im Zusammenhang mit unterschiedlichen
Versuchen zur Replikation des Framingeffekts, dass dieser doch kleiner als urspringlich
angenommen ist, und es ein Zusammenwirken mit anderen Variablen gibt, welche den

Effekt entweder ermdglichen oder aber hemmen bzw. eliminieren.

Auch Kihberger (1998) kam in seiner Metaanalyse zum Einfluss des Framingeffekts
auf riskante Entscheidungen zu dem Schluss, dass es einen nachweisbaren, jedoch keinen
einheitlichen Framingeffekt gibt, und dieser von verschiedenen, zum Teil noch nicht
entdeckten Faktoren abhangig ist.
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5.5. Kritik an der Prospect Theorie

Den Anspruch, vielen empirischen Ergebnissen zum Entscheidungsverhalten mit der
Prospect Theorie Rechnung zu tragen, und somit eine deskriptiv exaktere Theorie als die
SEU-Theorie vorzulegen, konnten Kahneman und Tversky erfiillen. Die Prospect
Theorie konnte bedeutend zum Erfassen des menschlichen Entscheidungsverhaltens
beitragen. Somit wurde der eigentliche Ausgangspunkt der Theorie erfolgreich

umgesetzt.

Allerdings wurden in der urspriunglichen Form der Theorie stochastisch dominierte
Alternativen manchmal bevorzugt, und die Theorie war auf Entscheidungen mit zwei
oder drei Konsequenzen beschrankt. Diese Probleme wurden in der Weiterentwicklung
der Theorie, der Cumulative Prospect Theorie, beseitigt (Bayerlein, 2002). Hier blieb
zwar die Wertfunktion der Prospect Theorie unverandert, die
Wahrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion wurde jedoch dahingehend adaptiert, dass
zwischen Gewinn- und Verlustbereich unterschieden wird. Durch diese Anpassung kann
das reale Entscheidungsverhalten exakter vorausgesagt werden (Fennema & Wakker
1997).

Bezuglich des Phanomens des Framings deutete Kihberger (1995) auf die
Problematik der unterschiedlichen Art und Weise der Beschreibung der Alternativen hin.
Beim Asian Disease Problem wird bei der sicheren Alternative etwa einzig erwahnt wie
viele Menschen gerettet bzw. sterben werden, bei der riskanten Alternative dagegen
beide Mdglichkeiten, also wie viele Personen gerettet bzw. sterben werden und wie viele
nicht gerettet bzw. nicht sterben werden, angegeben.

In einer weiteren Studie wiesen Kuhberger, Schulte-Mecklenbeck und Perner (1999)
darauf hin, dass in der Prospect Theorie zwar eine allgemeine, jedoch keine exakte
Vorhersage bezlglich der Effekte von Wahrscheinlichkeiten und AuszahlungsgroRRen
gemacht wird. Auch die sehr vorsichtige Festlegung betreffend der Position des

Referenzpunktes wird immer wieder kritisiert (Theil, 2002).
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Versuche, die Prospect Theorie empirisch zu widerlegen wurden etwa von Levy und
Levy (2002) unternommen, welche in ihrer Untersuchung die Wertfunktion, wie sie in
der Prospect Theorie postuliert wird, verwarfen und stattdessen eine umgekehrt
S-formige Funktion annahmen. Dieser VorstoR wurde jedoch wiederum von Wakker
(2003) entkréftet, indem er Levy und Levy vorwarf, die

Wahrscheinlichkeitsgewichtungen in ihrer Studie ignoriert zu haben.

Auch Birnbaum (2008) fuhrte in seiner Studie elf Paradoxa an, bei welchen die

Anwendung der Prospect Theorie zu falschen VVorhersagen fiihrt.

Zusammenfassend kann bemerkt werden, dass die Prospect Theorie und auch ihre
Weiterentwicklung zwar noch Fragen offen lassen, sie jedoch einen Meilenstein im
Verstandnis des realen Entscheidungsverhaltens darstellen und auch heute noch fir neue

theoretische Ansatze und Untersuchungen als Basis herangezogen werden.

Nachdem auf das Phdnomen des Framings bereits eingegangen wurde, werden in den
weiteren Abschnitten des Theorieteils nun die restlichen, in der Studie untersuchten
Variablen vorgestellt. Zuerst erfolgt eine Kategorisierung der Variablen, dann werden sie

einzeln erlautert.
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6. Einflussfaktoren auf das Entscheidungsverhalten

Es gibt unterschiedliche Weisen wie Menschen eine Entscheidungssituation losen.
Payne et al. (1993) gingen von drei Klassen von Faktoren aus, welche die Wahl der
Entscheidungsstrategie zur Losung einer bestimmten Entscheidung beeinflussen: die
Merkmale des Entscheidungsproblems, die Eigenschaften des Entscheidungstragers und

jene des sozialen Kontexts.

Problem:
Aufgabenvariablen
Kontextvariablen

ENTSCHEIDUNG
Person: Sozialer
Kognitive Kontext:
Fahigkeit Verantwortlichkeit
Vorwissen Gruppenmitglied-

schaft

Abbildung 3 Klassen von Einflussfaktoren auf Entscheidungsstrategien nach Payne,
Bettman und Johnson (1993)

Genauer betrachtet beeinflussen die Klassen in Abbildung 3 die Verflgbarkeit,
Zuganglichkeit, Umsetzbarkeit als auch den wahrgenommenen Nutzen von
verschiedenen Entscheidungsstrategien. Durch Vorwissen wird etwa festgelegt, welche
Entscheidungsstrategien im Gedéchtnis des Entscheidungstragers verfiigbar sind. Die
Merkmale eines Entscheidungsproblems bzw. einer Entscheidungssituation, wie z. B. die
Art wie die Information présentiert wird, beeinflussen die Menge des bendtigten

kognitiven Aufwands um die Strategien umzusetzen, und die Eigenschaften des sozialen
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Kontexts kénnen die relative Wichtigkeit von Faktoren, wie die Rechtfertigbarkeit einer
Entscheidung, beeinflussen, die eine Rolle bei der Festlegung einer bestimmten

Strategiewahl spielen (Payne et al., 1993).

Payne et al. (1993) verwendeten in diesem Zusammenhang den Begriff der
Entscheidungsstrategie ,as a sequence of mental and effector (actions on the
environment) operations used to transform an initial state of knowledge into a final goal
state of knowledge where the decision maker views the particular decision problem as
solved” (S. 9).

Dieser Auslegung entsprechend redefiniert ein Entscheidungstrager eine
Problemsituation im Laufe des Prozesses immer wieder. Nach der Anwendung von
zusétzlichen Operatoren kann ein zwischenliegender Wissensstatus in einen endgultigen
Zielstatus umgewandelt werden, in welchem die gewinschte Alternative gefunden

worden ist (Payne et al., 1993).

Fokus dieser Arbeit sind unterschiedliche Merkmale des Entscheidungsproblems.
Konkret werden die bereits erlauterte Formulierung der Entscheidungssituation, also der
Frame, sowie der im Folgenden beschriebene Entscheidungsbereich studiert. Ferner
befasst sich diese Studie mit zwei weiteren Faktoren der Klasse des
Entscheidungsproblems, ndmlich erstens der objektiven Problemausrichtung der
Entscheidungssituation — mittels Opportunitats- versus Bedrohungsszenarien untersucht —
und zweitens den unterschiedlichen Auszahlungen und Eintrittswahrscheinlichkeiten von
Konsequenzen von riskanten, monetdren Entscheidungen, kurz Zahlenkombination
genannt. Das Geschlecht ist die einzige untersuchte Variable, die der Klasse der

Personenmerkmale zuzuordnen ist.

Im Anschluss an die Untersuchung dieser Faktoren wird zusatzlich die

Voraussagekraft unterschiedlicher Heuristiken analysiert.
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6.1. Die Rolle des Bereichs bei riskanten Entscheidungen

Viele Studien befassen sich mit einfachen Entscheidungen, wie z. B. Lotterien. Das
Entscheidungsverhalten wird dabei untersucht, indem die Versuchspersonen aufgefordert
werden sich zwischen einer Alternative mit sicherem Ausgang und einer Alternative mit
unsicherem Ausgang zu entscheiden. Eine solche Lotterie konnte folgendermafen

aussehen:

Sie kdnnen zwischen den folgenden zwei Alternativen wéhlen:
A) ein sicherer Gewinn von 100 Euro.

B) Ein Gewinn von 300 Euro mit einer Wahrscheinlichkeit von 1/3 und kein Gewinn
mit einer Wahrscheinlichkeit von 2/3.

GemaR solchen Studien griinden Entscheidungen ausschlieBlich auf subjektiven
Werten und den vorgegebenen Wahrscheinlichkeiten von Ergebnissen, ohne dabei

weitere Aspekte wie etwa den Entscheidungsbereich zu beachten.

Dabei wird laut Rettinger und Hastie (2001) explizit oder implizit angenommen, dass
diese Entscheidungen auf alle Entscheidungsbereiche im Leben generalisierbar sind. Das
wirde bedeuten, dass Menschen medizinische Entscheidungen auf dieselbe Art und
Weise treffen wie Entscheidungen im rechtlichen oder wirtschaftlichen Bereich.
Rettinger und Hastie (2001) gingen jedoch davon aus, dass die Wahl einer Alternative
durch alle Elemente einer Entscheidung, wie den Wahrscheinlichkeiten und Werten, dem
Inhaltsbereich, der Entscheidungsstrategie und der Form der mentalen Darstellung,
bedingt wird. Sie meinten, dass verschiedene Inhalte bzw. Bereiche von Entscheidungen
zu  unterschiedlichen  Entscheidungsschemata  und  -strategien  bei  der

Entscheidungsfindung und somit schlussendlich zu divergenten Entscheidungen fiihren.

Wagenaar, Keren und Lichtenstein (1988) sahen Entscheidungen einerseits durch
eine Oberflachenstruktur — also die geschilderte Geschichte oder den Inhalt — und
andererseits durch eine Tiefenstruktur — die Darstellung des Problems basierend auf einer
Theorie mittels Wahrscheinlichkeiten und Nutzwerten — charakterisiert. Fur die

Tiefenstruktur ist es etwa uninteressant, wo ein Problem lokalisiert ist, ob es beim
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Verlust bzw. Gewinn um Geld oder z. B. Menschenleben geht, was genau den Verlust
oder Gewinn verursacht etc. Tatséchlich scheint es jedoch so, dass Menschen

unterschiedliche Tiefenstrukturen von verschieden dargestellten Inhalten herleiten.

Wagenaar et al. untersuchten bereits 1988 den Einfluss von unterschiedlichen
Kontexten, also von Oberflachenstrukturen, auf das Entscheidungsverhalten. In ihrem
ersten Experiment ging es um eine Epidemie, welche sich auf einer Insel mit 100
Einwohnern auszubreiten drohte, und zu deren Ausrottung eine Entscheidung getroffen
werden musste. Der Inhalt variierte bei dieser Studie vor allem in der Person, welche die
Entscheidung zu treffen hatte — einmal ein aullenstehender, nicht betroffener
Gesundheitsbeauftragter, das andere Mal war es ein Inselbewohner, der eine personliche
Préaferenz abzugeben hatte. Es gab zwei Optionen: Erstens eine Option des aktiven
Handelns, in diesem Fall eine Injektion fir jeden Inselbewohner, die zum sicheren Tod
des einen infizierten Bewohners fuhren wirde, dessen Identitat unbekannt war, jedoch
alle anderen Bewohner retten wirde, und zweitens eine Option der Passivitat, in
welchem Fall jeder Bewohner infiziert werden wiirde, und die Sterbewahrscheinlichkeit
bei 1% pro Bewohner l&dge. Das Ergebnis zeigte, dass die unterschiedliche
Oberflachenstruktur Einfluss auf das Entscheidungsverhalten der Versuchsteilnehmer
hatte. So entschieden sich die Befragten, welche die Entscheidung aus der Sicht des
Inselbewohners treffen mussten, risikoaversiver (Option des aktiven Handelns) als jene,
die die Position des Gesundheitsbeauftragten einnahmen (Option der Passivitét)
(Wagenaar et al., 1988).

Auch Heath und Tversky (1991, zitiert nach Rettinger & Hastie, 2001, S. 340)
zeigten, dass der Bereich sogar in einfachen Lotteriespielen bedeutend ist. Die
Teilnehmer mussten Entscheidungen in  formal identischen, aber inhaltlich
unterschiedlichen Glucksspielen treffen. Sie hatten die Wahl, entweder erstens den
Ausgang eines zukinftigen Ereignisses in einem Bereich vorauszusagen, in welchem sie
sich gut auskannten, oder zweitens auf ein ihnen unbekanntes Ereignis zu wetten, oder
drittens auf ein Zufallsereignis, das die gleichen Wahrscheinlichkeiten hatte, wie die
eigene Voraussage des ihnen bekannten Ereignisses. Diese Wahrscheinlichkeiten wurden
den jeweiligen Zuversichtsschatzungen der Versuchspersonen angepasst. Trotz dieser

Anpassung, die manchmal unausgewogen zum Vorteil des Zufallsspiels war,
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bevorzugten es die Teilnehmer, auf VVorhersagen in Bereichen zu wetten, in denen sie
Erfahrungen hatten anstatt auf Zufallsereignisse, auch wenn es sie Geld kostete. Wenn
sie aber wenig Erfahrung hatten, wetteten die Teilnehmer lieber auf den Ausgang des
Zufallsereignisses als auf ihre VVorhersagen, ebenfalls zu ihrem finanziellen Nachteil.
Heath und Tversky (1991, zitiert nach Rettinger & Hastie, 2001, S. 340) schlossen aus
diesen Ergebnissen, dass die Versuchspersonen aufgrund von Attributionen entsprechend
handelten: Wenn sie Uber Erfahrung verfligten, schrieben sie sich einen positiven
Ausgang und somit den Gewinn bei dem ihnen bekannten Ereignis als eigenen Verdienst
zu, eine falsche Antwort jedoch dem Umfeld. Umgekehrt gingen Personen mit wenig
Erfahrung davon aus, dass richtige Antworten auf Glick, falsche jedoch auf ihre
Ahnungslosigkeit zurtickzufiihren sind. Deshalb umgingen letztere diese Problematik,
indem sie das Zufallsspiel wahlten.

Fagley und Miller (1997) untersuchten den Framingeffekt im Zusammenhang mit
sogenannten Schauplétzen, also einmal im monetéren Bereich, das andere Mal beli
Entscheidungen, in welchen es um Menschenleben ging. Sie verwendeten pro Bereich
jeweils drei Entscheidungsszenarien und variierten die moglichen Ausgange quantitativ,
wobei die Erwartungswerte der beiden Alternativen pro Entscheidungssituation gleich
hoch waren. Sie kamen zu dem Ergebnis, dass der Bereich bzw. der Schauplatz einen
signifikanten Einfluss auf das Entscheidungsverhalten hatte. Unabhéngig vom
verwendeten Frame gab es beim Schauplatz Menschenleben mehr risikofreudige
Entscheidungen als beim monetéren Schauplatz. Sie flihrten dies darauf zuriick, dass

Menschen je nach Bereich bereit sind, unterschiedliche Abstriche zu machen.

Rettinger und Hastie fuhrten 2001 eine Studie zu Inhaltseffekten in vier
verschiedenen Entscheidungsbereichen durch, bei welchen die unterliegende Struktur
jeweils gleich blieb. In jeder Entscheidungssituation konnten sich die
Versuchsteilnehmer zwischen einem sicheren Verlust einerseits und einem zweistufigen
Spiel andererseits, in welchem sie entweder dazugewinnen oder einen Kkleinen oder
grolen Verlust relativ zum sicheren Verlust erzielen konnten, entscheiden. Die
Erwartungswerte der beiden Optionen waren identisch. Untersucht wurden erstens der
rechtliche Bereich (Beispiel Verkehrsstrafe), zweitens der akademische Bereich (Beispiel

Prifung versus Studienarbeit), drittens der finanzielle Bereich (Beispiel Aktienmarkt)
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und viertens ein einfaches Lotteriespiel. Zusatzlich fragten sie nach den Denkprozessen
und Vorgehensweisen wahrend der Entscheidungsfindung, um die verwendeten
Entscheidungsstrategien grob kategorisieren zu kdnnen. AuBerdem baten Rettinger und
Hastie um eine Zusammenfassung der Entscheidungssituation in eigenen Worten, womit
sie die mentalen Représentationen erfassten. Sie gingen davon aus, dass unterschiedliche
Entscheidungsinhalte bzw. -bereiche verschiedene Entscheidungsstrategien sowie
mentale Reprasentationen — untersucht mittels Abrufen der Entscheidungsinhalte —
verursachen, welche wiederum zu unterschiedlichen Entscheidungen fiihren. Besonders
interessant ist das Ergebnis, dass sich das Lotteriespiel, welches oft als Standardbeispiel
bei Studien zum Thema Entscheidungen herangezogen wird, signifikant von den anderen
Entscheidungen unterschied. Aber auch das Entscheidungsverhalten in den anderen
Bereichen ergab kein einheitliches Bild. In der Situation im legalen Bereich entschieden
sich 52% der Befragten risikoaversiv, beim akademischen Szenario 46%, beim
finanziellen Beispiel 35%, und beim Lotteriespiel wéhlten 80% die sichere Alternative.
Es zeigte sich zudem, dass es zuverlassige Unterschiede in der Verwendung der
Strategien und der mentalen Reprasentationen zwischen den einzelnen
Entscheidungskontexten gab. Rettinger und Hastie kamen zu dem Schluss, dass die
mentalen Reprasentationen ebenso wie die Strategien von den unterschiedlichen

Entscheidungsbereichen beeinflusst wurden (Rettinger & Hastie, 2001).

Wie der eben erlduterte Ausschnitt an Untersuchungen zeigt, gibt es trotz einer Reihe
an Studien noch weiteren Klarungsbedarf beztglich der Rolle des Bereichs bei riskanten
Entscheidungen. In dieser Arbeit wird diese Variable daher im Zusammenhang mit
anderen Faktoren untersucht.

6.2. Die Rolle der objektiven Problemausrichtung bei riskanten Entscheidungen

Ein Faktor, dem bis jetzt relativ wenig Beachtung in der Framingforschung
geschenkt wurde, ist jener der objektiven Problemausrichtung. Dabei geht es darum, ob
in einer Entscheidungssituation bzw. bei einem Entscheidungsproblem etwas gewonnen
oder aber etwas verloren werden kann. Bei Lotteriespielen kann beispielsweise —

abgesehen von den Kosten fur den Lotterieschein — nur entweder etwas gewonnen oder
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eben nichts gewonnen werden. Diese Situation stellt somit ein Opportunitatsszenario dar.
Beim Einspruch gegen eine Strafe kann jedoch bestenfalls nichts bezahlt, ein Teilbetrag
oder eben der gesamte Betrag bezahlt werden mussen. Das ware ein Beispiel fir ein
Bedrohungsszenario. Zwischen diesen beiden Bedingungen gibt es folglich einen

elementaren Unterschied. In den Framingstudien werden groRtenteils letztere untersucht.

Highhouse und Paese (1996) untersuchten die Opportunitats- versus
Bedrohungsszenarien im Zusammenhang mit Framing. In ihrem ersten Experiment
wurde ein Beispiel betreffend Kindigung bzw. Arbeitsplatzbeschaffung gewahlt, wobei
jeder Versuchsperson eine von vier moglichen Beispielvariationen (objektive Gewinn-
versus Verlustausrichtung, Gewinn- versus Verlustframe) vorgegeben wurde. Die
Regressionsanalyse ergab, dass sowohl der Einfluss des Frames als auch der
Problemausrichtung signifikant in Bezug auf das Antwortverhalten bei Entscheidungen
im Jobbereich war. In einem zweiten Experiment wurde ein Beispiel im monetaren
Bereich, konkret zum Thema Einkommenssteuer, herangezogen. Hier war zwar ebenfalls
ein Framingeffekt, jedoch kein Effekt der Problemausrichtung zu beobachten. Die
Ergebnisse lassen die Vermutung zu, dass der Einfluss der Problemausrichtung vom
Entscheidungsbereich abhangig ist. Einschrankend muss zu dieser Studie jedoch erwéhnt
werden, dass in beiden Entscheidungsbereichen jeweils nur eine Entscheidungssituation

untersucht wurde.

Obwohl auch Kihberger (1998) in der Problemausrichtung einen mdglichen
relevanten Faktor fir heterogene Ergebnisse bei Framingstudien sah, blieb die
systematische Untersuchung dieses Aspekts in weiteren Studien seither meistens auf3en

Vor.

In dieser Diplomarbeit soll jedoch dieser Parameter wieder aufgegriffen und

systematisch in verschiedenen Entscheidungssituationen untersucht werden.
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6.3. Die Rolle der Hohe der Auszahlungen und der Wahrscheinlichkeiten
bei riskanten Entscheidungen

Eine Frage, der Kihberger et al. (1999) nachgingen, war, wie sich Zahlen — konkret
Auszahlungen und Wahrscheinlichkeiten — auf die Préferenzen der Entscheidungstréger
bei riskanten Entscheidungen auswirken. Bei ihrer Metaanalyse wurden diese beiden
Parameter sowie beide Framingbedingungen in verschiedenen Bereichen analysiert. Die
Ergebnisse zeigten signifikante Einflusse der Variablen Frame, riskante Auszahlungen
und Bereich, wobei letztere in Menschenleben, Geld/Besitz und Sonstiges unterteilt war.
Generell ergaben die Ergebnisse jedoch ein komplexes Bild, da Wahrscheinlichkeiten,
Auszahlungen und Framingbedingungen nicht unabhé&ngig voneinander betrachtet
werden konnten. In einer an die Metaanalyse anschliefenden Untersuchung wurden
zwOlf Framingaufgaben in Form von Lotteriespielen mittels zwei Stufen von
Wahrscheinlichkeiten (p = 0,2 versus p = 0,8) und sechs Stufen von Auszahlungen
(Erwartungswerte lagen zwischen 10 und 2.000 ATS, was umgerechnet ca. 0,75 bzw.
145 Euro entspricht) variiert. Es kam zu einem einseitigen Framingeffekt, d. h. die
positiv formulierten Entscheidungssituationen fiihrten bei den Testpersonen zu
risikoaversiverem Entscheidungsverhalten als negativ formulierte Szenarien. Zusatzlich
konnte ein Einfluss der Wahrscheinlichkeiten nachgewiesen werden. Sowohl héhere
Gewinn- als auch hohere Verlustwahrscheinlichkeiten fiuhrten zu vermehrt
risikoaversivem Entscheidungsverhalten. AufRerdem hatten in dieser Untersuchung auch

hohere Auszahlungen signifikant zunehmende Risikoaversion zur Folge.

Schon Hsee und Weber berticksichtigten 1997 in ihrer Studie zur VVoraussage von
Risikopraferenzen von anderen Personen den Faktor der AuszahlungsgroRRe, wobei die
grol’e Auszahlung um das 20-fache hoher als die kleine war. Sie kamen bei ihrer ersten
als auch bei ihrer zweiten Untersuchung zum Ergebnis, dass die Wechselwirkung
zwischen  Auszahlung und Frame einen signifikanten Einfluss auf das
Entscheidungsverhalten hat: Die Teilnehmer waren risikofreudiger, wenn die
Auszahlungen hoch waren, und sie sagten dieses Verhalten auch fiir andere voraus.

Allerdings zeigte sich diese Tendenz nur im Gewinnframe nicht jedoch im Verlustframe.
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Kihberger, Schulte-Mecklenbeck und Perner (2002) widmeten sich diesem Thema
nochmals in einer Studie zu hypothetischen versus realen Entscheidungen. Die
Erwartungswerte hatten entweder einen Wert von 10 oder 250 ATS (umgerechnet
entspricht das in etwa einem Wert von 0,75 bzw. 18 Euro). Auch sie fanden eine
Wechselwirkung zwischen Frame und Auszahlungsgréf3e, wobei sich der Framingeffekt
nur bei den groBen Auszahlungen zeigte, bei den kleinen jedoch kein Framingeffekt
erkennbar war. Dieser Einfluss konnte sowohl bei hypothetischen als auch bei realen
Entscheidungen festgestellt werden.

In diesen Studien wurde somit mehrfach ein Einfluss der Auszahlungsgrofie auf das
Entscheidungsverhalten nachgewiesen. Manche Details, wie z. B. in welchem Bereich
der Schwellenwert liegt, in dem die Praferenzen kippen, oder das genaue Zusammenspiel

zwischen Auszahlungsgréfie und Wahrscheinlichkeiten sind noch zu klaren.

6.4. Die Rolle des Geschlechts bei riskanten Entscheidungen

Zum Unterschied von den in den vorigen Abschnitten beschriebenen Faktoren ist das
Geschlecht der Klasse der Person und nicht dem Entscheidungsproblem zuzuschreiben.
Es ist bekannt, dass sich Frauen und Mé&nner in manchen Bereichen unterscheiden — beim
Denken, Fihlen und Handeln. Bei den rdumlichen F&higkeiten etwa erzielen Mé&nner
durchschnittlich bessere Ergebnisse, auch neigen sie mehr zu offener physischen
Aggression als Frauen (Asendorpf, 2007). Wie sieht es jedoch bei riskanten

Entscheidungen, und noch spezifischer beim Phdnomen des Framings aus?

Byrnes, Miller und Schafer fihrten 1999 eine Metaanalyse zu
Geschlechtsunterschieden, bei der Tendenz Risiko auf sich zu nehmen, durch. Dabei
wurden Studien zu hypothetischen Entscheidungen, welche zu selbstberichtetem

Verhalten und solche zu beobachtetem Verhalten unterschieden.

Von der Tendenz, Risiko auf sich zu nehmen, wird dann gesprochen, wenn die
beleuchtete Verhaltensweise zu mehr als einem Ausgang fiihren kann, und manche dieser

Ausgénge unerwinschte oder gar gefahrliche Konsequenzen aufweisen (Fuby &
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Beth-Marom, 1992; zitiert nach Byrnes et al., 1999, S. 367). Byrnes et al. (1999) kamen
zu dem Schluss, dass es sehr wohl Geschlechtsunterschiede bezuglich der Tendenz,
Risiko auf sich zu nehmen, gibt, diese aber stark heterogen in Hinsicht auf die
Untersuchungsmethode und das Alter sind. Speziell fir die in dieser Diplomarbeit
relevanten hypothetischen Entscheidungen und spezifisch fiir das Framing ergab die
Analyse keine signifikanten Unterschiede zwischen Frauen und Ménnern. Auch die
Interaktion zwischen Alter und Framing ergab fir die Gruppe der tGber 21-Jahrigen keine

nachweisbaren Unterschiede zwischen den beiden Geschlechtern.

Betreffend Geschlechtsunterschieden beim Phdnomen des Framings bemerkte
Kuhberger (1998), dass diese Personencharakteristik in seiner Metaanalyse nicht
untersucht werden konnte, da die Unterschiede kaum systematisch getestet wurden, und

somit die nétigen Informationen nicht zur Verfiigung standen.

Huang und Wang fihrten 2010 eine Studie zu Geschlechtsunterschieden bei
Framingeffekten in unterschiedlichen Aufgabenbereichen durch. Untersucht wurden die
Bereiche Leben-Tod, Geld und Zeit. Sie gingen davon aus, dass die Bereiche die
Geschlechtsunterschiede bei Framingeffekten moderieren. Die Ergebnisse der Studie
gaben dieser Vermutung Recht: Die dreifache Wechselwirkung zwischen Geschlecht,
Bereich und Frame war signifikant. Bei Entscheidungen im Bereich Leben-Tod trat der
Framingeffekt bei Frauen starker als bei Maénnern auf, in monetdren
Entscheidungssituationen war es umgekehrt. Die Geschlechtsunterschiede waren im
letzteren Bereich jedoch geringer als im ersteren. Huang und Wang flhrten die
Ergebnisse auf die unterschiedlichen sozialen Rollen der Geschlechter zur(ck.

Auch Fagley und Miller untersuchten bereits 1990 das Zusammenspiel von
Geschlecht, der Neigung, Risiko auf sich zu nehmen, und von kognitiven Stilen in Bezug
auf Framingeffekte in finf unterschiedlichen Entscheidungssituationen. Sie stellten eine
Wechselwirkung zwischen Geschlecht und Frame fest, wobei bei Frauen starkere
Framingeffekte als bei Ménnern beobachtet wurden. Dieses Ergebnis wurde in einer
spater durchgefiihrten Studie von Fagley und Miller (1997) bestatigt und auf monetéare
Entscheidungssituationen ausgeweitet. Sie stellten sogar fest, dass sich Manner im

Gegensatz zu Frauen ofter bei Entscheidungssituationen, die im Gewinnframe dargestellt
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waren, risikosuchend entschieden, als wenn diese im Verlustframe présentiert wurden.
Ein Framingeffekt zeigte sich also nur bei Frauen. Sie sahen verschiedene
Wertfunktionen bei Mannern und Frauen als mogliche Ursache fiir die unterschiedlichen
Ergebnisse bei Framingstudien an.

In einer weiteren Studie von Miller, Fagley und Casella (2009), in welcher der
Framingeffekt bei Schuldirektoren untersucht wurde, zeigte sich ein Effekt des
Geschlechts, unabhéngig vom Frame. Méannliche Direktoren entschieden sich generell

risikofreudiger als weibliche.

Diesen Studien nach scheint das Geschlecht eindeutig eine Rolle im Bereich von
Entscheidungen, genauer beim Phdnomen des Framings, zu spielen. Wie dieser Einfluss
jedoch genau aussieht und von welchen weiteren Faktoren er eventuell abhéangt hat sich
noch nicht eindeutig herauskristallisiert und bleibt damit Thema weiterer

Untersuchungen.

6.5. Die Rolle der Heuristiken bei riskanten Entscheidungen

Menschen verfolgen im Entscheidungsprozess verschiedene Ziele. Payne et al.
(1993) hoben besonders die Ziele der Entscheidungsgenauigkeit und des begrenzten
kognitiven Aufwands hervor. Entscheidungsprozesse spiegeln dabei oft einen
Kompromiss zwischen dem Wunsch, eine gute Entscheidung zu treffen und dem
Wunsch, die kognitiven Ressourcen, welche bei einer Entscheidungsfindung eingesetzt
werden, zu minimieren, wider. Menschen versuchen ihr Moglichstes, um die Fehlerquote
bei Entscheidungen zu reduzieren, allerdings nur wenn die Kosten des Aufwands nicht zu

hoch sind.

Bei Heuristiken handelt es sich um Regeln, durch die eine einfache Ldsung der

jeweils vorliegenden Entscheidungssituation moglich wird (Stockeé, 2002).
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L»Allen Arten von Heuristiken ist gemeinsam, dass entscheidungs- und
urteilsrelevante Informationen nicht berticksichtigt werden, obwohl diese prinzipiell zur
Verfligung stehen* (Stocké, 2002, S. 54).

Bei der heuristischen Art der Informationsverarbeitung werden andere Aspekte der
Handlungsalternativen als entscheidungsrelevant angesehen als bei der systematischen
Art der Informationsverarbeitung. Somit muss auch mit entsprechenden Unterschieden

im Entscheidungsverhalten gerechnet werden (Stocké, 2002).

Brandstéatter, Gigerenzer und Hertwig (2006) sahen es als Ziel von Heuristiken an,

psychologische Prozesse zu beschreiben und Entscheidungen vorherzusagen.

Bei der Verwendung von Heuristiken wird der kognitive Aufwand gegen die
Genauigkeit der Entscheidung abgewogen. Der Einsatz von Heuristiken in
unterschiedlichen Situationen ist laut Payne et al. (1993) somit die Antwort des
Entscheidungsfinders mit limitierten Kapazitdten auf die Anforderung der komplexen
Entscheidungstatigkeit.

Framingbedingungen koénnen in zwei unterschiedlichen Weisen Auswirkungen auf
die Wahrscheinlichkeit der Verwendung von Heuristiken haben: Erstens werden die
Handlungsalternativen bei Framingszenarien oft in unterschiedlicher Art und Weise
prasentiert. Zweitens unterscheiden sich diese auch hdufig in puncto Komplexitat der
Informationsdarstellung.  Fur die  Entscheidungstrager ergeben sich  daraus
unterschiedliche kognitive Anforderungen. Sind Motivation oder Fahigkeiten des
Entscheidungstragers fur die systematische und vollstdndige Analyse zu gering, ist mit
der Verwendung von heuristischen Strategien zur Entscheidungsfindung zu rechnen
(Stocke, 2002).

Simon ging davon aus, dass Menschen nicht notwendigerweise optimale, sondern in
erster Linie zufriedenstellende Ldsungen fur Probleme finden wollen. Welche
Entscheidungsergebnisse als ausreichend gut betrachtet werden, ist dabei sowohl von der
Komplexitéat der Problemstellung als auch von der Motivation des Entscheidungstrégers

abhangig (Simon 1954, 1976; zitiert nach Stocké, 2002 S. 37). Die relative Gewichtung,
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welche auf die Maximierung der Genauigkeit versus das Sparen des Aufwands gelegt
wird, beruht auf verschiedenen Faktoren. Es erscheint etwa logisch, dass die Genauigkeit
und der Aufwand des Entscheidungstragers mit der Wichtigkeit einer Entscheidung
zunehmen (Payne et al., 1993). Andere Faktoren, die zu einer erhohten Gewichtung der
Genauigkeit fuhren, kénnten z. B. der Grad, zu dem die Entscheidung nicht mehr
rickgéngig gemacht werden kann, oder der Grad an personlicher Verantwortung fir die
Entscheidung sein (Payne et al., 1993). Je nach F&higkeiten, Motivation und Prioritaten
des Entscheidungstrdgers werden entsprechende Entscheidungsstrategien bzw.

Heuristiken bei der Entscheidungsfindung angewandt.

In dieser Diplomarbeit wird das Antwortverhalten der Versuchspersonen
rickblickend auf die Verwendung unterschiedlicher Heuristiken gescannt. Es wird
untersucht, welche der im Folgenden aufgelisteten Heuristiken die Praferenzen der

Studierenden am besten voraussagt.

Es werden sieben von Thorngates klassischen Heuristiken (1980), auBerdem die
lexicographic heuristic und die equal weight heuristic von Payne et al. (1993) sowie
tallying beschrieben. Auf die priority heuristic von Brandstétter et al. (2006) wird danach
ausfuhrlicher eingegangen.

Bei den ersten funf der hier angeflihrten Heuristiken werden die
Wahrscheinlichkeiten ignoriert bzw. alle mdglichen Ausgénge als gleich wahrscheinlich

angenommen, und einzig die Information der Ausgéange betrachtet.
1) equiprobable heuristic
Die ungewichteten Durchschnittswerte der Auszahlungen jeder Alternative werden

berechnet, und jene Alternative mit der hochsten durchschnittlichen Auszahlung gewahlt.

2) minimax heuristic

Die Entscheidung fallt auf jene Alternative mit der héchsten minimalen Auszahlung.
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3) maximax heuristic
Das Spiegelbild der minimax heuristic stellt die maximax heuristic dar. Es wird die

Alternative mit der hochsten Auszahlung gewéhit.

4) better than average heuristic

Zuerst wird der gemeinsame Durchschnittswert aller méglichen Ausgange Gber alle
Alternativen hinweg berechnet. Im Anschluss werden die Ausgange mit Werten gleich
oder hoher dieses Durchschnittswerts pro Alternative gezéhlt. Die Entscheidung fallt auf

jene Alternative mit der hdchsten Anzahl solcher Ausgénge.

5) equal weight heuristic
Die Summe aller Ausgénge innerhalb jeder Alternative wird berechnet, wobei die

Alternative mit der hochsten Summe gewahlt wird.

6) most likely heuristic
Zuerst wird der wahrscheinlichste Ausgang jeder Alternative mit der entsprechenden
Auszahlung bestimmt. Von diesen Ausgangen wird dann jene Alternative mit der

hdchsten Auszahlung gewahit.

7) least likely heuristic
Fur jede Alternative wird der Ausgang mit der niedrigsten Auszahlung bestimmt. Die
Entscheidung fallt auf jene Alternative mit der geringsten Wahrscheinlichkeit dieses

Ausgangs.

8) probable heuristic

Bei den einzelnen Wahrscheinlichkeiten wird zwischen wahrscheinlich und
unwahrscheinlich unterschieden. Wenn eine Ausgangswahrscheinlichkeit gleich oder
grolier dem reziproken Wert der Anzahl der Ausgénge ist, wird diese als wahrscheinlich
eingestuft, wenn sie niedriger ist als unwahrscheinlich. Dann wird der Mittelwert der
wahrscheinlichen Ausgénge fur jede Alternative berechnet und jene mit der hdchsten

durchschnittlichen Auszahlung gewéhit.
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9) tallying

Es wird jeweils jene Alternative mit (a) dem hoheren (geringeren) minimalen
Gewinn (Verlust), (b) dem hoheren (geringeren) maximalen Gewinn (Verlust), (c) der
geringeren (h6heren) Wahrscheinlichkeit des minimalen Gewinns (Verlusts) und (d) der
hoheren (geringeren) Wahrscheinlichkeit des maximalen Gewinns (Verlusts) markiert.
(Fur Entscheidungen mit moéglichen Verlusten werden die Begriffe in den Klammern
verwendet). Gewahlt wird dann die Alternative mit der hoheren Anzahl an
Markierungen.

10) lexikographic heuristic

Es wird der wahrscheinlichste Ausgang der einzelnen Alternativen mit den
entsprechenden Auszahlungen bestimmt. Die Entscheidung fallt dann auf die Alternative
mit dem hochsten, wahrscheinlichsten Ausgang. Falls der Betrag dieser Auszahlungen
gleich ist, werden die jeweils zweitwahrscheinlichsten Ausgange verglichen und die

Alternative mit dem hdchsten zweitwahrscheinlichsten Ausgang gewahlt usw.

Manchmal werden auch Kombinationen von Strategien bzw. Heuristiken verwendet.
Ublicherweise werden zuerst einfachere Strategien angewandt, um die Zahl der

Alternativen zu reduzieren, und diese dann detaillierter betrachtet (Payne et al., 1993).

11) priority heuristic
Die priority heuristic wurde von Brandstétter et al. (2006) mit dem Ziel entwickelt,
riskante Entscheidungen ohne Abwagungsprozess der Kosten und Nutzen von
Alternativen vorherzusagen. Sie gingen davon aus, dass Menschen nicht nur im Leben
generell sondern auch speziell bei Entscheidungen Prioritaten setzen, und es das oberste
Ziel ist, den schlechtesten Ausgang zu vermeiden. Nur wenn kein eindeutig schlechtester
Ausgang und auch kein Unterschied in deren Wahrscheinlichkeiten ausgemacht werden

kann, wird der maximale Gewinn fir die Entscheidungsfindung herangezogen.

Entscheidungen werden laut priority heuristic anhand der einfachen Merkmale
maximaler und minimaler Gewinn sowie den entsprechenden Wahrscheinlichkeiten

getroffen und in folgender Reihenfolge betrachtet:
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1) Minimaler Gewinn/Verlust
2) Wahrscheinlichkeit des minimalen Gewinns/Verlusts

3) Maximaler Gewinn/Verlust

Bei Betrachtung einer Entscheidungssituation mittels Heuristik werden nicht alle
Aspekte einer Entscheidung beleuchtet. Stattdessen wird die Entscheidung getroffen,
sobald die untersuchten Punkte eine genugend gute Entscheidung zulassen (Brandstétter
et al., 2006). Das ist der Fall sobald sich die Alternativen ausreichend voneinander

unterscheiden. Bei der priority heuristic werden die Abbruchregeln in der angefiihrten

Reihenfolge angewendet:

1) Beende die Untersuchung der Entscheidungssituation, wenn der Unterschied
zwischen den minimalen Gewinnen/Verlusten 1/10 oder mehr vom maximalen

Gewinn/Verlust der Entscheidungssituation ausmacht.

2) Beende die Untersuchung der Entscheidungssituation, wenn sich die

Wahrscheinlichkeiten der Gewinne/Verluste um 1/10 oder mehr unterscheiden.

Kann nach diesen beiden Abbruchregeln noch keine Entscheidung getroffen werden,
wird die Alternative mit dem maximalen Ergebnis gewahlt.

Auf jeden Fall wird die Alternative mit dem attraktiveren Gewinn/Verlust bzw.
Wabhrscheinlichkeit gewéhlt. Mit dem Terminus ,,attraktiv* ist im Fall von ausschliel3lich
positiven Entscheidungsalternativen der hohere (minimale oder maximale) Gewinn und
die niedrigere Wahrscheinlichkeit des minimalen Gewinns beschrieben. Im Fall von
negativen Alternativen bezieht sich der Terminus dagegen auf den niedrigeren
(minimalen oder maximalen) Verlust und die hohere Wahrscheinlichkeit des minimalen
Verlusts (Brandstatter et al., 2006).

Bei Entscheidungen mit mehr als zwei Alternativen kann die Wahrscheinlichkeit des
maximalen Gewinns/Verlusts noch eine zuséatzliche entscheidungsrelevante Information

liefern, falls die anderen Abbruchregeln noch zu keiner Entscheidung flhrten.

37



Die priority heuristic ist in mehrerlei Hinsicht einfach: Sie erwégt tblicherweise bloR
eine oder wenige Argumente, aber selbst wenn alle unter Betracht gezogen werden,
basiert die Wahl nur auf einem Argument. Wahrscheinlichkeiten werden als linear
betrachtet, und ein 1/10 Anspruchsniveau wird fur alle Argumente, mit Ausnahme des
letzten verwendet, in welchem die GroRe des Unterschieds keine Rolle spielt
(Brandstétter et al., 2006).

In der umfassenden Studie von Brandstéatter et al. (2006) waren die Ergebnisse der
priority heuristic bemerkenswert: Sie sagte nicht nur die Préferenzen der
Entscheidungstrager besser als die anderen, in dieser Arbeit angefiihrten Heuristiken
vorher, sondern lag auch im Vergleich zu anderen Theorien, wie beispielsweise der
Cumulative Prospect Theorie, im Spitzenfeld, wenn es um die korrekte Vorhersage des

Entscheidungsverhaltens ging.

Die angewandten Strategien bei der Entscheidungsfindung werden von vielen
Parametern beeinflusst. Die Anzahl der Alternativen aber auch die Beschaffenheit der
Antwortmdglichkeiten spielen hierbei etwa eine Rolle. Payne et al. glaubten, dass die
Menschen meist Strategien verwenden, welche den Umsténden entsprechend angemessen
scheinen. Welche Strategien einem Individuum jedoch tatsachlich zur Verfligung stehen,
héngt auch von Faktoren wie Erfahrung, kognitiver Entwicklung, Bildung, formellen

Trainings etc. ab (Payne et al., 1993).

Aufgrund des Erfolgs der priority heuristic in der von Brandstatter et al. (2006)
durchgefuhrten Studie wird sie in dieser Arbeit gegen die anderen hier angefihrten
Heuristiken getestet. Es wird untersucht, ob die beeindruckende Leistung der priority
heuristic auch komplexeren Entscheidungen mit unterschiedlichen Merkmalen

standhalten kann.
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Il. EMPIRISCHER TEIL

Nachdem nun das Thema der riskanten Entscheidungen sowie mdglicher
Einflussfaktoren theoretisch erfasst wurde, befasst sich der zweite Teil der Diplomarbeit
mit der Umsetzung dieses Themas. Im Anschluss an die Darstellung der einzelnen
Hypothesen werden das Versuchsdesign und das Instrument, in diesem Fall der
Fragebogen, genau beschrieben. Danach wird auf moégliche Stoérvariablen eingegangen.
Die Versuchsdurchfuhrung und die deskriptive Beschreibung der befragten Studierenden,
sowie schlieRlich die Uberpriifung der einzelnen Hypothesen mittels binarer logistischer
Regression stellen den Hauptteil der Empirie dar. Zum Abschluss werden die Ergebnisse

analysiert, reflektiert und diskutiert.

7. Fragestellung

Bei vielen Untersuchungen zum Thema Entscheidungsverhalten entsteht der
Eindruck, dass es im Leben hauptsédchlich um Lotterie-Entscheidungen geht, nach dem
Motto ,,life is a gamble®. Bei diesen Studien werden einzelne Faktoren von vornherein
auller Acht gelassen, jedoch wird im Anschluss versucht, die Ergebnisse dieser
Gllcksspielentscheidungen — bewusst oder unbewusst — auf Entscheidungen im
Allgemeinen zu generalisieren (Rettinger & Hastie, 2001).

In dieser Arbeit werden mehrere Faktoren von riskanten monetdren Entscheidungen,
wie die verbale Darstellung, wechselnde Bereiche, die objektive Problemausrichtung und
unterschiedliche finanzielle Rahmen sowie Wahrscheinlichkeiten untersucht. Das Ziel ist
es, herauszufinden ob unter Berticksichtigung dieser unterschiedlichen Faktoren die
Préaferenzen der Entscheidungstrager stabil bleiben bzw. unter welchen Einflissen sie

sich andern.
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8. Hypothesen

Im Folgenden werden kurz einzelne stichhaltige Ergebnisse von Untersuchungen
erwéhnt, aus denen sich die direkt im Anschluss angefiihrten einzelnen Hypothesen

ableiten.

Der Frame

Wie schon Tversky und Kahneman (1986) berichteten, gilt das Axiom der Invarianz,
das in der subjektiven Erwartungsnutzentheorie postuliert wird, fiir viele Entscheidungen
nicht. Das Axiom besagt, dass unabhéngig von unterschiedlichen Darstellungen ein und
desselben Entscheidungsproblems dieses jeweils zu den gleichen Préferenzen fihrt.

Mittels der Prospect Theorie wurde das widerlegt.

Die Ergebnisse der Framingstudien sind jedoch, wie auch Kihberger (1998) in seiner
Metaanalyse feststellte, sehr inhomogen. Der pauschale Framingeffekt ist nach dessen
Analyse eher von Kleiner bis méRiger GroRe und variiert in Abhédngigkeit von

unterschiedlichen Faktoren.

In dieser Arbeit sollen, basierend auf dem theoretischen Hintergrund der Prospect
Theorie, folgende Hypothesen fur riskante monetdre Entscheidungen mit

unterschiedlichen Merkmalen tberpriift werden:

H1.1.: Der Frame (Gewinn- versus Verlustframe) hat einen Einfluss auf das
Entscheidungsverhalten.

H1.2.: In Entscheidungssituationen, welche mittels Gewinnframe dargestellt sind, wird

Ofter die sichere Antwortalternative gewéhlt als in Entscheidungssituationen, welche
mittels Verlustframe dargestellt sind.
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Der Bereich

Bereits Fagley und Miller (1997) untersuchten in ihrer Studie sogenannte
Schauplatzeffekte, d. h. sie verglichen Framingeffekte in Entscheidungssituationen in
denen die Ausgange Geldbetrdge waren mit solchen bei denen es um Menschenleben
ging. Die Ergebnisse zeigten, dass diese unterschiedlichen Schauplétze einen groflRen
Einfluss auf die Haufigkeit der Wahl der riskanten Alternative bei Framingszenarien
haben. Unabhdngig vom Frame entschieden sich die Versuchspersonen weniger
risikosuchend bei Szenarien die Geld betreffen als jenen die Menschenleben betreffen.

Rettinger und Hastie (2001) demonstrierten in ihrer Studie mittels zweistufiger
Entscheidungsszenarien, dass das Entscheidungsverhalten durch unterschiedliche
Entscheidungsbereiche — in der Studie waren dies der rechtliche und der akademische
Bereich, ein Borsenkontext sowie ein kontextfreies Glicksspiel — beeinflusst wird.
Allerdings wurde den Versuchsteilnehmern in ihrer Untersuchung jeweils nur eines der
vier Entscheidungsszenarien vorgegeben, und es handelte sich nicht ausschlielich um

monetére Entscheidungen.

Auch Kihberger (1998) inkludierte in seiner Metaanalyse zu Framingeffekten die
Variable Problembereich (Wirtschaft, Soziales, Gesundheit und Gllcksspiel) als
Aufgabenmerkmal. Es gab zwar Unterschiede zwischen den einzelnen Bereichen

hinsichtlich der EffektgroRen, jedoch ergaben diese kein systematisches Muster.

Ausgehend von den genannten Studien leiten sich flur diese Arbeit folgende

Hypothesen ab:

H2.1.: Die unterschiedlichen Bereiche (Wirtschaft, Recht und Gesundheit) haben einen
Einfluss auf das Entscheidungsverhalten.

H2.2.: Bei Entsche