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Erwartung und Wert

» Motivation als Ergebnis einer Wechselwirkung zwischen zwei
intervenierenden Variablen:

I. Erwartung:Wissen uber kausale Beziehungen zwischen
Handlungen und ihren Folgen (Handlungs-Folge-Kontingenz)

2.  Wert: Motivational-affektive Bewertung der Folgen (Anreiz)

» Erwartungs-mal-Wert Theorien

Handlungsmotivation ergibt sich aus dem Produkt vom VWert der
Handlungsfolgen und der subjektiven Erwartung, mit dem Verhalten
die erwunschten Folgen zu erzielen. (M =W x E)

keine Handlungsmotivation ohne Erwartung von Folgen

keine Handlungsmotivation ohne erwunschte Folgen (Anreiz)
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Erweiterte kognitive Motivationsmodell

|

S—E l

SITUATION

ﬁ' HANDLUNG ——=>{ ERGEBNIS

————2 FOLGEN

I A Y
H—E

(1) S—>E: Situations->Ergebnis-Erwartung
(2) H—=E: Handlungs-»Ergebnis — Erwartung
(3) E—>F: Ergebnis->Folge-Erwartung

E—F

(Heckhausen & Rheinberg, 1980)

» S—E:Ist das Ergebnis bereits durch die Situation festgelegt? [Nein]
» H—E:Kann ich das Ergebnis durch eigenes Handeln beeinflussen? [Ja]
» E—F: Zieht das Ergebnis auch die erwiinschten Folgen nach sich? [Ja]
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Selbstwirksamkeit

= subjektive Uberzeugung, Anforderungssituationen aufgrund
eigener Kompetenzen bewaltigen zu konnen (Bandura, 1997)

4 Quellen:

1) Kompetenzerlebnisse (Erfolge, Fehler, Hartnackigkeit, etc.)

)
2) Lernen am Modell (Vorbilder, Nachahmung, etc.)
3) Soziale Persuasion (Uberzeugung, Uberredung, etc.)
4)  Introspektive Wahrnehmungen (Anspannung, Erschopfung etc.)

» Spezifische (= situationsgebunden) und generalisierte
(= situationsiibergreifende) Erwartungen bzw. Uberzeugungen

Internale vs externale Kontrolluberzeugungen (Rotter, 1966)
Urheber vs Abhangiger (de Charms, |1968)
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Theorie des geplanten Verhaltens

Background
factors
Individual ] Attitude
Personality Beha.vmral toward the
Mood, emotion beliefs behavior
Intelligence

Values, stereotypes /
General attitudes

Experience /
Social L —» Normative Subjective Intention Behavior
Education \ beliefs norm
Age, gender
Income \
Religion \
Race, ethnicity
Culture i Actual
Control ];I:e];ce-]'vedl beh'wi;r‘ll
beliefs ehaviora ‘ ‘

Information
Knowledge
Media
Intervention

\ ) (Ajzen & Fischbein, 2005)

FIG 5.3. The theories of reasoncd action and planned behavior.

control control

7 Motivation



Erwartungs-mal-Wert Theorie
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Rationale Entscheidungen

» Rat an Gluckspielende:

,,Entscheide dich fiir dasjenige Spiel, bei dem das
Produkt aus moglichem Gewinn und
Wahrscheinlichkeit des Gewinns maximal ist*

» Rat an Sinnsuchende:

,,Die menschliche Vernunft kann die Existenz
Gottes weder beweisen noch widerlegen.Wir
sollten jedoch an Gott glauben, denn wenn Gott
ist, gewinnen wir alles.”

Gott existiert Gott existiert nicht

glauben SHimmel“ =+ +0
nicht ,Holle"* = - +0
glauben

Blaise Pascal
(1623-1662)
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Homo Oeconomicus

» Moderne Nutzentheorie (von Neumann & Morgenstern, 1947)

» Nutzen

subjektive Bewertung von Situationen und Ergebnissen

Resultat ist ein Vektor verschiedener Aspekte einer Situation

» Nutzenfunktion (u): Zuordnung von Nutzenwerten zu Ergebnissen

Prinzip: x prefy = u(x) > u(y)
Abbildung der Praferenzen auf einer numerischen Dimension

Praferenzen werden als gegeben vorausgesetzt, nicht erklart

» Handlungsentscheidungen

Nutzenmaximierung:¥Wahl der Option mit hochstem Nutzen

Konsistenzpostulate (Rationalitatsaxiome)
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Nutzentheorie

» Unsicherheit und Risiko
Erwarteter Nutzen (EU) unter Unsicherheit (,,Lotterien®, prospects):
EU (H)= 2 p(F,| H) x u(F)
F.... sind die verschiedenen moglichen Folgen einer Handlung
p; ... sind die Wahrscheinlichkeiten dieser Folgen, 2 p,= 1

Handlung pXu Summe
Manzwurf Kopf 1/2 -25 -12.5
Zahl 1/2 50 25 12.5

Warfel 1 1/6 -25 -4.1667

2 1/6 -25 -4.1667

3 1/6 -25 -4.1667

4 1/6 -25 -4.1667

5 1/6 -25 -4.1667

6 1/6 150 25 4.1665

» normatives Modell von Entscheidungsverhalten
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Kritische Einwande

» Subjektivitat von Einschatzungen
subjektiv wahrgenommener Wert # objektiver Wert

subjektiv eingeschatzte Erwartung # objektive Wahrscheinlichkeit

» Einschatzungen von Wert und Erwartung sind voneinander
nicht unabhangig

Uberschatzung der Haufigkeit von positiven Folgen

Seltenheit extremisiert Wert

» Einflussfaktoren sind unvollstandig

Motive, Normen und Selbstregulation

» ,Irrationales* Verhalten kommt zu kurz
Gewohnheiten,Aberglauben etc.

» empirisch geringe Gultigkeit
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PrOSpECt Theory (Kahneman & Tversky, 1979)

» ,,neue’ Erwartungsnutzen- ECONOMETRICA
Theorie LUME ARCH, UMBER

PROSPECT THEORY: AN ANALYSIS OF DECISION UNDER RISK

} d es I(ri Ptives M Od e I I d e r By DANIEL KAHNEMAN AND AMOS TVERSKY'!

This paper presents a critique of expected utility theory as a descriptive model of

decision making under risk, and develops an alternative model, called prospect theory.

M M M Choices among risky prospects exhibit several pervasive effects that are inconsistent with

ntsc el u ngs I n u ng I n the basic tenets of utility theory. In particular, people underweight outcomes that are
merely probable in comparison with outcomes that are obtained with certainty. This

. . . tendency, called the certainty effect, contributes to risk aversion in choices involving sure

U n S I C h e rh e It (vo r al I e m I n gains and to risk seeking in choices involving sure losses. In addition, people generally
discard components that are shared by all prospects under consideration. This tendency,

called the isolation effect, leads to inconsistent preferences when the same choice is

. . . . presented in different forms. An alternative theory of choice is developed, in which value
WI r'ts C h aftl I C h e n S Itu atl 0 n e n) is assigned to gains and losses rather than to final assets and in which probabilities are
replaced by decision weights. The value function is normally concave for gains, commonly

convex for losses, and is generally steeper for losses than for gains. Decision weights are

generally lower than the corresponding probabilities, except in the range of low prob-

abilities. Overweighting of low probabilities may contribute to the attractiveness of both
insurance and gambling.

» Amos Tversky (1937-1996)
» Daniel Kahneman (* 1934)

Professor an der Princeton University
Nobelpreis der Wirtschaftwiss. (2002)
Ehrendoktorat der Uni Wurzburg (2004)
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Prospect Theory

» Asymptotischer Verlauf der Nutzenfunktion
Risiko-Vermeidung bei (wahrscheinlichen) Gewinnen
Risiko-Suche bei (wahrscheinlichen) Verlusten

Verletzung von Rationalitatsaxiomen (Framing-Effekte)

» Verlustaversion:,,Losses loom larger than gains®

Woiurden Sie einen Munzwurf (faire Munze) wagen, bei dem Sie bei
Kopf €10,- gewinnen, bei Zahl €10,- verlieren? [Nein.]

» Nicht-linearer Einfluss von Wahrscheinlichkeiten auf
Entscheidungen

Qualitative Sprunge zwischen Unmoglichkeit vs. geringer
Wahrscheinlichkeit und zwischen hoher Wahrscheinlichkeit vs.
Gewissheit
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Wertefunktion

/ » S-formiger Verlauf
| » Krummung: Unterschied

' I

0-100 subjektiv groB3er

i risiko- erlebt als 1.000-1.100
2200 -100 scheu » Steigungsunterschied:
—— + .
100[ 200 objektiver Verlustaversion
Wert .
- » Gewinne (konkav):
risiko- . Verlust- risikoscheu
freudig aversion » Verluste (konvex):
— L 4
risikofreudig

—

| subjektiver (empfundener)
Wert
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Gewichtungsfunktion

1,0

------- w*(Gewinne)
------ w~ (Verluste)

0,8
|

0,6
|

0.4
1

0,2
|

0
1

| I | I | |
0,0 0,2 0.4 0,6 0.8 1,0

objektive Wahrscheinlichkeit p

gewichtete (empfundene) Wahrscheinlichkeit w(p)

» Eigenschaften

<

geringe p werden
eher uberschatzt

mittlere und hohe p
werden eher
unterschatzt

extremer Anstieg
(Abfall) bei sehr
hohen (niedrigen) p:
aus Moglichkeit wird
Gewissheit
(certainty-effect)
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Risikoverhalten

» Vierteilige Risikoverhalten gemal3 der Prospect Theory:

Mittlere bis hohe
Woabhrscheinlichkeit
. Gewinne risikoscheu 66% €100 vs. 33% €200

risikogeneigt 66% €-100 vs. 33% €-200
Geringe
Wahrscheinlichkeit

risikogeneigt 6 %o €100 vs. 3%0 €200

risikoscheu 6%o0 €-100 vs. 3%o0 €-200
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Risikovermeidung (kahneman & Tversky, 1979)

» Entscheidung zwischen:
Sicherer Gewinn von € 80,-
85% Chance auf Gewinn von € 100,- (15% Chance: null)
» EU=0.85"-100 =€ 85,- (EU:b > a)
» Tatsachlich: Mehrheit wahlt a (Risikovermeidung)

120 100

——P=10 ——P=10
100 7 =P= » -—=-P=0,85
P =0,85 80
” ﬁ /i ;, /
60
2

A !

0 T T T T T 0 T T T T T
0 20 40 60 80 100 120 0 20 40 60 80 100 120
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Tabelle1

						0.8		0.8

				P=1		P=0,8		P=0,8

		1		0		0		0

		2		3.4657359028		2.7725887222		1.6

		3		5.4930614433		4.3944491547		2.4

		4		6.9314718056		5.5451774445		3.2

		5		8.0471895622		6.4377516497		4

		6		8.9587973461		7.1670378769		4.8

		7		9.7295507453		7.7836405962		5.6

		8		10.3972077084		8.3177661667		6.4

		9		10.9861228867		8.7888983093		7.2

		10		11.512925465		9.210340372		8

		11		11.989476364		9.5915810912		8.8

		12		12.4245332489		9.9396265992		9.6

		13		12.8247467873		10.2597974298		10.4

		14		13.1952866481		10.5562293185		11.2

		15		13.5402510055		10.8322008044		12

		16		13.8629436112		11.090354889		12.8

		17		14.1660667203		11.3328533762		13.6

		18		14.4518587895		11.5614870316		14.4

		19		14.7221948958		11.7777559167		15.2

		20		14.9786613678		11.9829290942		16

		21		15.2226121886		12.1780897509		16.8

		22		15.4552122668		12.3641698134		17.6

		23		15.6774710796		12.5419768637		18.4

		24		15.8902691517		12.7122153214		19.2

		25		16.0943791243		12.8755032995		20

		26		16.2904826901		13.0323861521		20.8
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		100		100		85
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Subjektiv

				20		1		0.85

				Wert		P = 1,0		P = 0,85

		0		0		0		0

		5		35.8351893846		35.8351893846		30.4599109769

		10		47.957905456		47.957905456		40.7642196376

		15		55.4517744448		55.4517744448		47.1340082781

		20		60.8904487545		60.8904487545		51.7568814413

		25		65.1619307604		65.1619307604		55.3876411464

		30		68.6797440897		68.6797440897		58.3777824762

		35		71.6703787691		71.6703787691		60.9198219538

		40		74.2714413341		74.2714413341		63.130725134

		45		76.5728279298		76.5728279298		65.0869037403

		50		78.6365126545		78.6365126545		66.8410357563

		55		80.5070338147		80.5070338147		68.4309787425

		60		82.2174772835		82.2174772835		69.8848556909

		65		83.7930948405		83.7930948405		71.2241306144

		70		85.2535975408		85.2535975408		72.4655579097

		75		86.6146668057		86.6146668057		73.6224667849

		80		87.8889830934		87.8889830934		74.7056356294

		85		89.0869459251		89.0869459251		75.7239040363

		90		90.2171901303		90.2171901303		76.6846116108

		95		91.2869638294		91.2869638294		77.593919255

		100		92.3024103368		92.3024103368		78.4570487863
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Risikosuche (Kahneman & Tversky, 1979)

» Entscheidung zwischen:
a)  Sicherer Verlust von € 80,-
b)  85% Chance Verlust von €100,- (15% Chance: null)
» EU=0.85"--100=€-85- (EU:b<a)
» Tatsachlich: Mehrheit wahlt b (Risikosuche)

EXW
EXW
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Framing-Effekte (Kahneman & Tversky, 1979)

Die BRD bereitet sich auf den Ausbruch eines aus Mexiko stammenden Krankheitserregers vor. Es wird
erwartet, dass die Krankheit 600 Personen das Leben kosten wird. Zwei alternative Programme zur
Bekampfung der Krankheit werden diskutiert, deren erwartete Konsequenzen unten beschrieben
werden.Welches Programm wiirden Sie auswahlen?

Version |: risikoscheu

Wenn Programm A eingesetzt
wird, werden 200 Personen
gerettet. (72%)

Version 2: risikogeneigt

. Wenn Programm C eingesetzt

wird, werden 400 Personen
sterben. (22%)

. Wenn Programm D eingesetzt

b. Wenn Programm B eingesetzt
einem Drittel, dass 600 Personen einem Drittel, dass niemand
gerettet werden. Mit einer sterben wird. Mit einer
Wahrscheinlichkeit von zwei Wahrscheinlichkeit von zwei
Dritteln wird jedoch niemand Dritteln werden 600 Personen
gerettet. (28%) sterben. (78%)

20 Motivation




Verhaltensokonomie

» ,,Nudging” (Anstupsen)

» Beratung von Politik,
Wirtschaft und
Gesundheitswesen und

Entwicklung von geeigneten
Kampagnen

» Richard H.Thaler:Alfred-
Nobel Gedachtnispreis fur

Wirtschaftswissenschaften
(2017)

21

NEW YORKE TIMES BESTSELLER

/" woRE THAN
L 750,000

', COPIES 50LD
\'\‘__ _‘.__/

Nudge

Improving Decisions About

Health, Wealth, and Happiness

Richard H. Thaler and Cass R. Sunstein

Revised and Expanded Edition

“0ne of the few books I've read recently that fundamentally changes the way

I think about the world.” —Steven D. Levitt, coauthor of Freakanomics
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Regierungsberater

Kanzlerin sucht Verhaltensforscher

Psychologen, Anthropologen und Verhaltensokonomen sollen her und Angela FAZ. Online
’

Merkel helfen: Die Regierung will wirksamer regieren und den Burgern einen 26.08. | 4

Schubs in die ,richtige“ Richtung geben. R

26.08.2014, von PHILIP PLICKERT UND HANNO BECK
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Attributionstheorien

» Mensch als ,,naiver Wissenschaftler*

Suche nach dem ,,Warum® (Ursachen) von
Ereignissen und Handlungen

Ursachenzuschreibung = Attribution

» Naive Handlungsanalyse (Heider, 1958):

Effektive Kraft der Person Effektive Kraft der Situation

—— A \ . A \ Fritz Heider
Motivation Macht Schwierigkeit, (1896-1988)
(Anstrengung) X (Fahigkeit) - Zufall
N v J \ \
Bemiihen X Kbénnen
e J Anstrengung = Schwierigkeit:Fahigkeit

. Fédhigkeit = Schwierigkeit:Anstrengun
Handlungsergebnis g g gung
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Kovariationsprinzip

» ,,Es wird diejenige Bedingung fur eine Wirkung verantwortlich
gemacht, die vorhanden ist, wenn die Wirkung vorhanden ist, und
fehlt, wenn die Wirkung fehlt” (Methode des Unterschieds)

» Kovariation der Wirkung mit (a) Entitat (— Distinktheit),
(b) Personen (— Konsensus), (c) situat. Umstande (— Konsistenz)

Kovariation Kovariationsinformation Attribution

... Person Niedrig Niedrig Hoch ... Person
... Entitat Hoch Hoch Hoch ... Entitat
o Niedrig Hoch Niedrig ... Zufall

(Kelley, 1967)
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Kausale Schemata

» Kovariationsinformationen sind haufig unvollstandig und/oder
fehlende Motivation zur logischen Kausalinferenz

» Anwendung eines kausalen Schemas (= Verallgemeinerung
einer Ursache-Wirkungs-Regel)
a) Schema der multiplen notwendigen Ursachen
Ereignis Z setzt beides, X und Y, als Ursachen voraus
Bei schwierigen, auBergewohnlichen oder extremen Ereignissen
b) Schema der multiplen hinreichenden Ursachen
Ereignis Z setzt eines, X oder Y, als Ursache voraus

Bei leichten, erwarteten oder normalen Ereignissen

Abwertung von weiteren, ebenfalls in Betracht kommenden
Ursachen (— Korrumpierungseffekt)
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Der irrationale Mensch

» Attributionsfehler, z.B.

,Fundamentaler Attributionsfehler: Unterschatzung von situativen
und normativen Einflussen/Zwangen auf das Verhalten (Ross, 1977)

Actor-Observer Bias: Handelnde erklaren ihr Verhalten starker
situational im Vergleich zu Beobachtern (Jones & Nisbett, 1971)

Falscher Konsens: Tendenz, eigenes Verhalten als ,,normal* und
abweich.Verhalten als ,,ungewohnlich” zu sehen (Ross et al., 1977)

Selbstwertdienliche Verzerrungen: Erklarung von Erfolgen mit
eigener Leistung und Misserfolgen mit personexternen Einflussen

Kontrollillusionen und illusorische Korrelationen

» Anwendung von Heuristiken, Routinen und unbewussten
Enscheidungsregeln
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Bounded Rationality

» UVI:groBBen Gefallen (20 S.) vs. kleinen Gefallen (5 S.)

» UV2: Formulierung der Bitte

Reine Bitte: ,,Entschuldigen Sie, ich hab 5 (20) Seiten. Konnte ich das

Kopiergerat benutzen?*
Proportion of Subjects Who Agreed to Let the

Placebo-Zusatz: ,,Entschuldigen  Iixperimenter Use the Copying Machine
Sie, ich hab 5 (20) Seiten.

N ) ) B . Reason
Konnte ich das Kopiergerat — ———
. . No Placebic  Sullicient
benutzen, um diese Kopien zu Favor info. o, o,
7“ e e ————
machen! Small 0 93 04
Informativer Zusatz: ” 13 15 16
: . Big 24 24 42
,,Entschuldigen Sie, ich hab 5 " 25 25 24
(20) Seiten. Konnte ich das
Kopiergerat benutzen? -- ich
piererd (Langer et al., 1978)
hab’s eilig!
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Vertiefende Literatur

» Erwartungs-Wert Theorien
Rothermund & Eder (201 1), Kapitel Il (S. 57-87)

» Attributionstheorien
Rudolph (2009), Kapitel 7 und 8 (S. | 12-157).
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