2 Nutzenorientierte Einfithrung in das
Beratungskonzept

,, Nutzen und Schaden sind die besten ,, Nur vom Nutzen wird die Welt regiert.
Interpreten des Lebens. *

J. C. Friedrich von Schiller (1799)*
W. Fiirst (2006)*

Dem Autor dieser Arbeit ist bewusst, dass die potentiellen Nutzer/innen (im Fol-
genden Buchleser/innen) einen Nutzen (z. B. Beratungskompetenz im Sinne von
Wissenszuwachs) erzielen mochten. Somit handelt es sich bei dieser gegebenen
Situation per Definition auch um ein Problem (s. erster Absatz der Einleitung),
da der Autor nicht weil3, wie er sein Ziel, also die Buchleser/innen dazu zu brin-
gen, das Buch weiter zu lesen, erreichen soll. Die Buchleser/innen haben jedoch
auch ein ,,Problem®. Sie investieren im Vorfeld viel Zeit und ggf. Geld (= Auf-
wand), ohne zu wissen, ob sie tatsichlich einen Wissenszuwachs durch das Le-
sen erzielen.

Der Autor geht im Folgenden davon aus, dass die Buchleser/innen mit mog-
lichst wenig (Lese-)Aufwand einen mdoglichst grofen Wissenszuwachs erzielen
mdchten. Somit handeln die Buchleser/innen im Sinne des 6konomischen Prin-
zips (s. folgender Absatz), womit wiederum das Menschenbild ,,Homo Oeco-
nomicus* unterstellt wird, dem auch der Autor glaubt unterlegen zu sein. Somit
sollte der Autor sich tiberlegen, wie er die Buchleser/innen dazu bringt, das Buch
weiter zu lesen. Da dieses Konzept, wie bereits erwéhnt, kontextunabhéngig ist,
kann es selbst zu diesem Zweck (Leser liberzeugen) angewendet werden.

Die folgenden Erlduterungen stellen, wie sich noch zeigen wird, bereits eine
Methode des Beratungskonzeptes dar, um z. B. auch die Buchleser/innen vom
weiteren Lesen zu tiberzeugen. Im vorliegenden Kapitel wird ein anschaulicher
und einfithrender Uberblick des Beratungskonzeptes vorgestellt. Die/der Buchle-
ser/in erlangt hierdurch ein grundlegendes Konzeptverstindnis und kann mit

* Quelle: URL: http://www.aphorismen.de/zitat/128922 und 1439 [Stand: 12.08.2013, 12:12]

5 Der Homo Oeconomicus spiegelt das Menschenbild der Klassischen Okonomie wieder, wel-
ches im Gegensatz zum Homo Sociologicus nur individuelle und keine gesellschaftlichen
Zwinge empfindet (vgl. Weise, Brandes, Eger & Kraft, 2002, S. 50).
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einem relativ geringem (Lese-)Aufwand einschétzen, ob das vorliegende Kon-
zept und deren (praktische) Vorgehensweise einen fiir sie/ihn individuellen (!)
Nutzen stiftet. Die individuelle Nutzenbewertung stellt beim vorliegenden Bera-
tungskonzept eine grundlegende Methode zur Identifikation und Analyse einer
(Problem-)Situation dar.

2.1 Grundannahmen und Problemstellung

Im folgenden Abschnitt werden zundchst die in dieser Arbeit angenommenen
und somit zugrunde gelegten Menschenbilder erldutert. Beratungskonzepte set-
zen grundsitzlich ein bestimmtes Menschenbild voraus, da nach Wagner (2007)
,Beratung immer mit Menschen zu tun hat* (S. 663). Das vorliegende Konzept
bezieht unterschiedliche sowohl rationalistische als auch konstruktivistische
Menschenbilder ein. Das rationalistische Menschenbild geht von einem voll-
kommen rationalen Menschen aus. (Kognitions-)psychologisch, meist konstruk-
tivistisch orientierte Ansitze, zeigen jedoch, dass dies nicht der Fall ist. Men-
schen besitzen irrationale Praferenzen und Gedanken und sind auch nicht grund-
sitzlich in der Lage und bereit, rational und logisch zu denken. Diese entschei-
dungs- und verhaltensrelevanten Einflussfaktoren gilt es, in der vorliegenden
Arbeit zu beriicksichtigen (Problemstellung), um eine effektive Vorgehensweise
zur Problemlésung zu ermoglichen (Ziel). Wagner (2007) argumentiert, dass die
zugrunde gelegten Menschenbilder einen Einfluss auf den Beratungsprozess
ausiiben und das jeweilige Problem ,,in unterschiedlichem Licht betrachten (S.
663). Integrative Beratung bedeutet in diesem Zusammenhang, dass unterschied-
liche Methoden, welchen wiederum unterschiedliche Menschenbilder zugrunde
liegen, miteinander verkniipft werden, um die Vielfalt menschlichen Denkens
und Handels zu beriicksichtigen (ebd.).

2.1.1 Zugrundeliegende Menschenbilder

Nach dem rationalistischen Menschenbild ist die Maximierung des Nutzens ein
grundlegendes Ziel eines Individuums. Unter Nutzen versteht man einen subjek-
tiv wahrgenommenen Gewinn (= positiver Nutzen) oder Verlust (= negativer
Nutzen). Dieser kann sowohl materiell (z. B. Geld), als auch immateriell (z. B.
Zeitaufwand) sein. Ankniipfungspunkte bietet an dieser Stelle die Theorie der
Ressourcenerhaltung. Diese geht davon aus, dass ein Mangel an Ressourcen zu
Problemen fiihren kann (vgl. Nestmann, 2007, S. 728 f.). Dabei werden Ressour-
cen nach:
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(1) materiellen Objekten (z. B. ein Auto),

(2) Lebensbedingungen (z. B. Sicherheit),

(3) Personenmerkmalen (z. B. Kontrollbewusstsein) und

(4) Energieressourcen (z. B. Geld) als Mittel zum Erwerb von den in (1) und (2)
genannten Ressourcen unterschieden (ebd.).

Das vorliegende nutzen- und somit auch ressourcenorientierte Beratungskonzept
wird nach Mandl, Friedrich und Hron (1993, S. 197) der Gruppe der Anséitze zur
Forderung allgemeiner kontextiibergreifender Problemldsungsstrategien zuge-
ordnet. Somit kann das vorliegende Beratungskonzept fiir Probleme unterschied-
licher Art in verschiedenen Lebensbereichen (z. B. Familie, Schule, Arbeit, Fo-
rensik u. v. m.) und (Problem-)Situationen (z. B. Ehestreit, Schulmidigkeit,
Mobbing, Kriminalititsbekdmpfung usw.) angewendet werden.

Im Folgenden wird ein Uberblick iiber die wesentlichen Annahmen und
Inhalte dieser Arbeit mithilfe nachvollziehbarer Fallbeispiele vorgestellt. Die/der
Buchleser/in soll sich hierdurch in die gegenwértigen (Problem-)Situationen hin-
einversetzen, um das grundlegende Losungsprinzip dieses interdisziplindren und
kontextunabhdngigen Beratungsansatzes leicht und logisch nachvollziehen zu
konnen.

Das vorliegende Beratungskonzept soll letztendlich dazu dienen, alltigliche
Probleme wirksam und nachhaltig mit moglichst geringem Aufwand 16sen zu
konnen. Dabei spielen die im Folgenden vorgestellten 6konomischen Prinzi-
pien’ fiir die Problemidentifikation und -analyse eine tragende Rolle: Jeder
Mensch versucht, nach dem:

(1) Maximalprinzip mit gegebenen Mitteln (z. B. 20,00 Euro = Aufwand, Ver-
lust oder Kosten) so viel wie moglich zu erhalten oder

(2) Minimalprinzip fiir ein bestimmtes Gut (z. B. ein Buch = Nutzen oder Ge-
winn) so wenig wie moglich auszugeben.

Ankniipfungspunkte zu diesen beiden Prinzipien bietet an dieser Stelle auch die
(nicht-6konomisch orientierte) Psychoanalyse, nach der Individuen Vergniigen
maximieren und unangenehme Zustinde minimieren (vgl. Epstein, 2003, S. 9).
Nach Freud (1925, S. 368 und 1962, S. 25) existiert ein Wesen (Instanz oder Per-

6 Diese Prinzipien sind auch vielen Schiiler/innen bekannt. Beispielsweise ist in den Jahrgangs-
stufen 7 und 8 das 6konomische Prinzip als erster Lerninhalt im Lehrplan verankert: Die Schii-
ler/innen ,,nennen das 6konomische Prinzip und wenden es an* (Berliner Rahmenlehrplan fiir
die Sekundarstufe I, Jahrgangsstufe 7 - 8, Integrierte Sekundarschule, Fach: Wirtschaft-Arbeit-
Technik, 2010, S. 16). Somit wird deutlich, dass Schiiler/innen kognitiv in der Lage sein soll-
ten, dieses Prinzip zu verstehen und im vorliegenden Konzept anzuwenden.
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sonlichkeit) im Menschen, das sogenannte Es, welches uneingeschrankt vom
Lustprinzip (engl.: pleasure principle) dominiert wird. Die Psychoanalyse wird
gemill Wagner (2007, S. 666) auch als ,,Damptkessel“-Modell bezeichnet, da
(Lust-)Triebe eine zentrale Rolle im Menschen einnehmen. Hedonistische
Ansitze gehen ebenfalls davon aus, dass ,.behavior is directed toward pleasure
and away from pain“ (Vroom, 1995, S. 11). Lust bzw. Vergniigen (engl.:
pleasure) wird in der vorliegenden Arbeit als positiver Nutzen (Gewinn) und
Leid als negativer Nutzen (Verlust) definiert.

Im alltdglichen Leben verhalten sich Menschen jedoch nicht immer nach
den eben vorgestellten beiden 6konomischen Prinzipien. Sie wihlen Alternativen
(z. B. Verhaltensweisen), die ihnen nicht den groften Nutzen bzw. grofite Lust
versprechen. Sie bewerten den Nutzen einer Alternative aus unterschiedlichen
personlichen, zeitlichen (dynamischen) und situativen Griinden irrational.
Dem Es wird ebenfalls unterstellt, dass ,,es sich aus der irrationalen Kraft des
Instinktes néhrt™ (Lambertino, 1994, S. 157). Daher miissen gezielt Mdglichkei-
ten geschaffen werden, um diese irrationalen Verhaltensweisen in bestimmten
Situationen zu unterbinden.

An dieser Stelle konnte bereits (die durchaus berechtigte) Kritik aufkom-
men, dass dieses Konzept zu rationalistisch ist und aus der konstruktivistischen
Perspektive zur Erklarung und Analyse von menschlichem Verhalten nicht realis-
tisch und plausibel erscheint. Wie sich allerdings noch zeigen wird, ist das vor-
liegende Konzept auch konstruktivistisch orientiert. Menschen besitzen eine ei-
gene subjektive Weltsicht und somit auch eine individuelle Interpretation der
Rationalitdt. Sie nehmen die reale Umwelt, also die Wirklichkeit, aufgrund kon-
struktiver Prozesse (z. B. Selektion, Fokussierung und Kategorisierung), unter-
schiedlich wahr (vgl. Prinz, 2004, S. 200). Daher bezicht der vorliegende Ansatz
auch verhaltensokonomische und andere konstruktivistisch orientierte Ansitze
zur Analyse und Erkldrung von Verhalten explizit mit ein.

Aber welche personlichen und situativen Faktoren beeinflussen Verhalten?
Die folgende Abbildung 2.1 verdeutlicht, welche entscheidungs- und verhaltens-
relevanten Faktoren aus der Perspektive unterschiedlicher Menschenbilder, (ir-)
rationales Verhalten beeinflussen. Durch diese pluralistische Betrachtungsweise
wird versucht, die Ursachen fiir irrationale Entscheidungs- und Verhaltensmuster
zu ergriinden, um diese anschlieend durch geeignete Methoden zu korrigieren.
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Abbildung 2.1:  Menschenbilder und deren entscheidungs-
und verhaltensrelevanten Einflussfaktoren

Der ,,Homo Oeconomicus® verhilt sich stets instrumentell rational und maxi-
miert zu jeder Zeit seinen Nutzen, was ihn durchschaubar und berechenbar macht
(s. Kap. 4.2.1.2). GemidB Risse (2003) verhalten sich Menschen ,,instrumentell
rational, indem sie Kosten und Nutzen verschiedener Verhaltensweisen kalkulie-
ren” (S. 9). Der Autor geht zunéchst davon aus, dass viele Menschen und somit
auch Buchleser/innen nach dieser Handlungslogik Entscheidungen treffen. Das
im Sinne dieses Menschenbildes angewandte Nutzenkonzept (s. folgender Ab-
schnitt) eignet sich hierdurch sehr gut fiir die formale Identifikation und Analyse
von Verhalten bzw. Problemen, da es sehr einfach, gradlinig und versténdlich ist.

Da Menschen, wie bereits erldutert wurde, jedoch nicht immer nach dieser
Handlungslogik Entscheidungen treffen, werden auch verhaltensdkonomische
Erkenntnisse beziiglich irrationaler Entscheidungs- und Verhaltensmuster im
vorliegenden Konzept beriicksichtigt. Die Verhaltensokonomie (s. Kap. 4.3.3)
bezieht explizit situative Einflussfaktoren mit ein. Aufgrund dieser neigen Men-
schen zu unbewussten irrationalen Prédferenzen (s. u. a. Kap. 5.1.2.1.3), die zu
irrationalen Verhaltensmustern fiihren.

Dies wird in dhnlicher Weise auch dem Es, welches nach Freud das ur-
spriingliche Wesen des Menschen darstellt, unterstellt, da es groBtenteils unbe-
wusst ist und sich jeglicher Logik entzieht (vgl. Lambertino, 1994, S. 157). Das
Es ,fordert sofortige und volle Befriedigung, ignoriert zeitliche und rdumliche
Grenzen® (ebd., S. 157). Das Es ist nicht fahig oder bereit logisch und rational zu
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,,denken, Es gehorcht ausschlieBlich dem Lustprinzip, womit die menschliche
Psyche nach Freud einen ,nicht-rationalen Ursprung™ (ebd., S. 157) aufweist.
Die im Folgenden vorgestellten Menschenbilder ,,Homo (Non-)Logicus*’ und
,JHomo (Ir-)Rationalis*® beriicksichtigen diesen Sachverhalt anhand von messba-
ren personenbezogenen Konstrukten.

Der ,,Homo (Non-)Logicus* definiert sich in Anlehnung an die Cognitiv-
Experiental Self-Therory (CEST) insbesondere durch die Verhaltensdisposition
.kognitive Rationalitdt”. Dieses messbare Personlichkeitskonstrukt kann bei ei-
ner Person stark oder niedrig ausgeprigt sein. Eine hohe kognitive Rationalitét
(Féhigkeit und Bereitschaft rational zu denken) fiihrt zu optimaleren Entschei-
dungen, als eine niedrige. Dieser Sachverhalt konnte bereits in unterschiedlichen
Studien und auch in dieser Arbeit (s. Kap. 5.2.1.3.3) empirisch bestétigt werden.
Diese Ergebnisse deuten darauf hin, dass die Auspriagung der kognitiven Ratio-
nalitdt einen Einfluss auf die (instrumentelle) Rationalitit einer Person ausiibt.
Dies ist darauf zuriickzufiihren, dass Personen mit einer geringen kognitiven
Rationalitdt weder in der Lage noch dazu bereit sind, den Nutzen und die Kosten
im Sinne von Risse (2003, S. 9) angemessen zu kalkulieren. Daher ist bei Perso-
nen mit einer geringen individuellen Féahigkeit und Bereitschaft rational zu den-
ken, ein intensiverer direktiver Einfluss seitens des Beraters beziiglich der Prob-
lemanalyse und Motivation notwendig. Dies setzt natiirlich voraus, dass der Be-
rater selbst eine hohe kognitive Rationalitdt besitzt.

Im Rahmen der vorliegenden Arbeit wurde daher ein valider Fragebogen
zur Messung der kognitiven Rationalitdt entwickelt (s. Kap. 5.2.1). Mithilfe der
individuellen Ergebnisse kann die kognitive Rationalitdt einer Person diagnosti-
ziert werden. Hoch kognitiv Rationale erzielen, wie eben deutlich wurde, haufi-
ger optimale Ergebnisse. Sie sind in der Lage und verfiigen {iber eine hinrei-
chend hohe Bereitschaft, eine Entscheidung nach einer instrumentell rationalen
Handlungslogik zu treffen. Des Weiteren besteht ein negativer Zusammenhang
zwischen der Hohe der Auspriagungen der kognitiven Rationalitdt und den ,,irra-
tionalen Gedanken* des folgenden Menschenbildes ,,Homo (Ir-)Rationalis® (s.
Ergebnisse der Studie in Kap. 5.2.2.1). Irrationale Gedanken fithren zu unange-
messenen Emotionen sowie zu selbstschiadigendem (dysfunktionalem) und somit
irrationalem Verhalten.

Der ,,Homo (Ir-)Rationalis®, kann gemaf} der Rational-Emotiven Verhal-
tenstherapie (REVT) nach Ellis sowohl rationale Gedanken besitzen, die zu rati-

7 Steven Edward Pena nutzt den Term ,,Homo Logicus® in einer Publikation (Homo Logicus:
Introduction, inquiry, and reflection in the art of right reasoning [2004])
8 Diese Bezeichnung lehnt sich an eine iibersetzte Schrift des bekanntesten Forschers zum The-

ma ,,(ir-)rationales Verhalten®, Herbert Alexander Simon, mit dem Titel ,,Homo rationalis: Die
Vernunft im menschlichen Leben® (1993) an.
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onalen (adaptiven) Emotionen und funktionalem Verhalten, als auch irrationale
Gedanken, die zu irrationalen (maladaptiven) Emotionen und dysfunktionalem
Verhalten fithren (s. Kap. 4.1). Ein irrationaler Gedanke ist z. B., dass man der
Ansicht ist, dass es besser ist, Schwierigkeiten aus dem Weg zu gehen, als sich
ihnen zu stellen (s. Kap. 4.1.1.3). Irrationale Gedanken miissen identifiziert und
anschliefend disputiert (hinterfragt) werden, um die hierdurch resultierenden
unangebrachten verhaltensbezogenen und emotionellen Konsequenzen zu ver-
hindern.

Auf eine ausfiihrliche Erlauterung der methodischen Vorgehensweise wird
an dieser Stelle verzichtet, da diese sehr detailliert in Kapitel 4.1.2 beschrieben
wird. Die Methoden dienen allgemein dazu, irrationale Gedanken zu identifizie-
ren und ggf. zu disputieren. Nach dem Psychotherapeuten Ellis (1977, S. 208) ist
bereits schon die Identifizierung der eigenen Irrationalitdt ein Erfolg fiir die Ra-
tionalitit. Diese Uberlegungen stehen auch im Einklang mit 6konomischen Er-
kenntnissen. In Anlehnung an Frederick, Loewenstein und O’Donoghue (2003,
S. 34 £.) und Lopez (2006, S. 7 ff.) verhalten sich Durchdachte weniger impulsiv
1. S. v. selbstkontrolliert und somit rationaler.

2.1.2 Grundlegende Problemstellung

Im Folgenden Kapitel werden zunéchst einige fiir die Beratung bedeutende (ver-
haltens-)6konomische Konzepte und Erkenntnisse vorgestellt. Okonomische
Konzepte wurden in der Vergangenheit nicht oder nur implizit in die Beratung
einbezogen. Mit deren Methoden kann jedoch fast jede beliebige (Problem-)
Situation anschaulich analysiert und Verhalten erklart werden. Mithilfe der ge-
wonnenen Informationen werden anschlieBend Strategien, wie z. B. die Einfiih-
rung von Regeln, zur Problemldsung auf der Grundlage nutzentheoretischer As-
pekte erarbeitet. Okonomische Konzepte gehen jedoch grundsitzlich davon aus,
dass Menschen stets bestrebt sind, ihren individuellen Nutzen zu maximieren. An
dieser Stelle werden bereits zwei wesentliche Probleme bzw. Fragen deutlich:

(1) Kann man den individuellen Nutzen einer Person prézise erfassen?
(2) Sind Menschen grundsétzlich Nutzenmaximierer und somit auch rational?

Sowohl die erste als auch zweite Frage miissen nach dem derzeitigen For-
schungsstand mit ,,nein® beantwortet werden. Aus diesem Grund wurde der 6ko-
nomische Erkldrungsansatz vermutlich auch noch nicht explizit in der Beratung
angewendet.
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Um den Nutzen maximieren zu konnen (s. Punkt 2), muss man den Nutzen
einer bzw. mehrerer moglicher Alternativen zunichst préizise (valide) erfassen.
Mithilfe einer sogenannten Nutzwertanalyse (s. folgender Absatz) wird der indi-
viduelle Nutzen fiir alle moglichen Handlungsalternativen, wie z. B. ,,Buch le-
sen“ und ,,Buch nicht lesen®, ermittelt. AnschlieBend wird die ordinale Préfe-
renzordnung durch einen direkten Nutzwertvergleich beider Alternativen be-
stimmt. Beispicelsweise kann der Nutzen der Alternative ,,Buch lesen® groBer
sein, als der der Alternative ,,Buch nicht lesen, womit der rationale (!) Entschei-
der die hoher bewertete Alternative wihlt und dementsprechend weiter liest.

Kritisch zu betrachten ist allerdings die Tatsache, dass weitere Einflussgro-
Ben wie individuelle Kognitionen (Gedanken) und Emotionen (Gefiihle) unbe-
riicksichtigt bleiben und das System (z. B. Buchhandel) und deren mdglichen
(situativen) Systemzwinge, wie z. B. die Buchpreisbindung, bestenfalls implizit
einbezogen werden. Daher werden in der vorliegenden Arbeit sowohl kognitiv-
emotive als auch verhaltensokonomische und spieltheoretische Konzepte einbe-
zogen, um die Nutzenbewertung durch die Beriicksichtigung weiterer personen-
bezogener und situativer Einflussgrof3en zu prézisieren (s. Fragestellung [1]).

Die zweite Fragestellung, ob Menschen generell ihren Nutzen rational ma-
ximieren, muss ebenfalls mit ,nein“ beantwortet werden. Verhaltensokonomi-
sche Studien (s. Kap. 4.3.3) belegen, dass Menschen nicht immer rationale Ent-
scheidungen treffen. Sie neigen aufgrund unbewusster irrationaler Préaferenzen
(s. Kap. 5.1.2.1.3) zu irrationalen Verhaltensmustern. Sind den Entscheidern die-
se bewusst, gehdren sie, wie sich noch zeigen wird, der Gruppe der ,,Durchdach-
ten“ an (vgl. Frederick, Loewenstein & O’Donoghue, 2003, S. 34; Lopez, 2006,
S. 7 ff.). Die Durchdachten treffen, im Gegensatz zu den Naiven, Entscheidun-
gen auf Grundlage einer instrumentell rationalen Handlungslogik. Sie handeln
weniger impulsiv und verfiigen daher iiber mehr Selbstkontrolle (ebd.).

Weiterhin ist bekannt, dass die Entscheidungsfindung auch von situativen
Faktoren beeinflusst wird. Diese kdnnen irrationale Praferenzen infolge kogniti-
ver Verzerrungen (engl.: cognitiv bias) hervorrufen. Genauer betrachtet, sind
nicht die Préferenzen irrational, sondern diec Bewertungen der entscheidungs-
und verhaltensrelevanten Attribute, wie z. B. ,,.Leseaufwand* oder ,,Wissenszu-
wachs® (s. Abs. 2.2.2). Fiir das vorliegende Beratungskonzept ist dieser Sachver-
halt von entscheidender Bedeutung. Praferenzen kann man nur durch eine Hand-
lung eindeutig erfassen. Beispielsweise priferiert eine Person die Alternative
,,Buch lesen®, indem sie einfach das Buch weiter liest (= Handlung).

Die alles entscheidende Frage ist allerdings: Warum macht sie das? Warum
entscheidet sie sich fiir die Alternative ,,Buch lesen*? Um dies herauszufinden,
miissen die Motive des Handelns betrachtet werden. Die Motive kdnnen in die-
sem Zusammenhang durch eine individuelle Nutzenbewertung der fiir sie ent-
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scheidungs- und verhaltensrelevanten Attribute, wie z. B. ,,.Leseaufwand* oder
,,Wissenszuwachs®, offengelegt werden. Beispielsweise wird bei der Wahl der
Alternative ,,Buch lesen* vermutlich der Nutzen durch den erwarteten Wissens-
zuwachs hoher eingeschitzt, als die Kosten, also der Leseaufwand. Diese in-
strumentell rationale Bewertung wird jedoch, wie eben deutlich wurde, nicht nur
durch personliche Motive, sondern auch durch situative Faktoren beeinflusst.
Verhaltensokonomische Untersuchungen konnten diesbeziiglich belegen, dass
die Praferenzen infolge dynamischer und situativer Gegebenheiten entgegen der
Auffassung der Klassischen Okonomie irrational und somit:

(1) inkonsistent bzw.
(2) instabil sein konnen.

Inkonsistente (Zeit-)Priiferenzen’, erkliren Selbstkontrollprobleme infolge
irrationaler Denk- bzw. Bewertungsprozesse (s. Kap. 4.3.2). Menschen neigen
dazu, Handlungsalternativen bzw. deren entscheidungsrelevanten Attribute unter
dynamischen Aspekten nicht so zu bewerten, wie die klassische Okonomie an-
nimmt (vgl. u. a. Thaler, 1981, S. 201). Positive Attribute, wie z. B. ,,Wissenszu-
wachs“, werden nach dem Motto ,lieber weniger gleich als mehr spéter und
negative, wie z. B. ,,Lesecaufwand®, ,liecber mehr spater als weniger sofort* un-
angemessen und somit irrational bewertet.

Unter instabile Priiferenzen'® versteht man hingegen, dass sich die Prife-
renzordnung (die Alternative ,,Buch lesen® ist besser, als die Alternative ,,Buch
nicht lesen, womit die Alternative ,,Buch lesen® priferiert wird) entgegen der
Annahme der klassischen Okonomie kontextbedingt indert (vgl. Beckert &
Miinnich, 2013).

Die Bewertung bestimmter Attribute wie z. B. ,,Buchkosten‘ und die daraus
resultierende Entscheidung fiir eine Alternative, wird durch situative (Kontext-)
Faktoren beeinflusst. Die (neue) Erwartungstheorie (engl.: prospect theory) un-
tersucht diesbeziiglich unterschiedliche Phdanomene und kommt zu dem Ent-
schluss, dass Menschen irrationale Entscheidungen aufgrund einer z. B. wech-

9 Weitere Bezeichnungen: dynamically inconsistent preferences gemif Wertenbroch (2003,
S. 492), dynamic inconsistency in Anlehnung an Thaler (1981) und Gul und Pesendorfer (2001,
S. 1405) oder time-inconsistent preferences geméf O'Donoghue und Rabin (1999, S. 103).

10  Die Unterscheidung zwischen inkonsistenten und instabilen Priaferenzen tragt nicht selten zu
Verwirrungen bei. Inkonsistente Praferenzen sind unter testtheoretischen Gesichtspunkten in-
stabil, da sie liber einen gewissen Zeitraum variieren (s. z. B. Test-Retest-Reliabilitdtsanalyse
in Kap. 5.2.1.3.2). Wohingegen instabile Priferenzen im Sinne einer z. B. Konsistenzanalyse
wohl eher inkonsistent sind. Haufig werden inkonsistente Praferenzen auch zu den instabilen
Priferenzen subsumiert. In der vorliegenden Arbeit sprechen wir vereinfacht auch von irratio-
nalen Préferenzen.
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selnden Entscheidungsperspektive treffen (vgl. Bechara & Damasio, 2005, S.
358). In der vorliegenden Arbeit wurde eine empirische Untersuchung zu diver-
sen irrationalen Verhaltensweisen durchgefiihrt (s. Kap. 5.2.2.2), um die Er-
kenntnisse auch im Beratungskontext einbeziehen zu kénnen.

Weiterhin wurde in Abbildung 2.1 deutlich, dass Menschen irrationale Ge-
danken und/oder eine geringe rationale Fahigkeit oder Bereitschaft aufweisen
konnen, die zu nicht optimalen Entscheidungen oder selbstschddigendem und
somit irrationalem Verhalten fiihren. Somit kann auch unter Einbeziehung per-
sonlicher entscheidungs- und verhaltensrelevanter Einflussfaktoren nicht per se
von stets nutzenmaximierenden und somit auch nicht von einem instrumentell
rational handelnden Menschen ausgegangen werden.

Fazit: Dieses (Motivations-)Konzept kann, wie bereits deutlich wurde, fiir
fast jede erdenkliche (Problem-)Situation in unterschiedlichen Lebensbereichen
nach der im Folgenden kurz vorgestellten Vorgehensweise angewendet werden.
Im néchsten Abschnitt wird ein Fallbeispiel vorgestellt, in welchem der Autor
dieser Arbeit unter Beriicksichtigung der beiden oben dargestellten Kritikpunkte
(invalide Nutzenbewertung und -maximierung) versucht, seinen eigenen Nutzen
durch die explizite Einbezichung des vermuteten Nutzens der Leser/innen zu
maximieren (= Ziel des Autors).

Der Autor analysiert durch unterschiedliche Analysetechniken den Erwar-
tungsnutzen der beiden Alternativen ,,Buch lesen oder nicht lesen” und leitet
daraus die Praferenzen der Buchleser/innen ab. AnschlieBend kann der Autor ggf.
durch geeignete Methoden die potentiellen Buchleser/ innen zum lesen iiberzeu-
gen bzw. motivieren, indem er die Priferenzen der Buchleser/innen durch geeig-
nete Losungsstrategien beeinflusst. Hierzu miissen jedoch, wie eben deutlich
wurde, sowohl personliche als auch situative entscheidungs- und verhaltensrele-
vante Einflussfaktoren bei der Analyse und Beeinflussung von Priferenzen be-
rlicksichtigt werden.

2.2 Nutzenorientierte Methoden zur Analyse von Priiferenzen

Dem Autor dieser Arbeit ist bewusst, dass er seinen Nutzen, in Form von z. B.
Reputation, Zufriedenheit oder Tantiemen nur unter der Voraussetzung maximie-
ren kann, dass das vorliegende Konzept erfolgreich ist und somit viele potentiel-
le Buchleser/innen begeistert. An dieser Stelle wird zundchst unterstellt, dass
sowohl der Autor als auch die potentiellen Buchleser/innen stets bestrebt sind,
ihren personlichen Nutzen zu maximieren und sich somit rational verhalten. Ra-
tionales Verhalten fiihrt zur Zielerreichung und somit Nutzenmaximierung. Irra-
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