Christian Grobe
Wie billig ist Reden wirklich?

Kommunikative vs. strategische Rationalitdt in einem experimentellen
Diktatorspiel

Seit Beginn der ZIB-Debatte hat der kommunikationstheoretische Ansatz einen in-
teressanten Evolutionsprozess durchlaufen, der zu einer verstdrkten Hinwendung zu
den institutionellen Rahmenbedingungen fiir erfolgreiches kommunikatives Handeln
gefiihrt hat. Gleichzeitig haben behavioristische Spieltheoretiker — nahezu unbemerkt
von der politikwissenschaftlichen Forschung — den rational-choice-Ansatz auf ein
breiteres Fundament gestellt. Vor diesem Hintergrund verfolgt dieser Artikel ein
doppeltes Ziel: Im theoretischen Teil zeigt er, dass die Ausblendung neuer rationa-
listischer Erkldrungen die Ergebnisvaliditit kommunikationstheoretischer Arbeiten
gefdhrdet. Sobald ndmlich argumentationsbasierte Verhaltensdnderungen auch aus
rationalistischer Perspektive erschlieffbar werden, kann der kontrafaktische Nach-
weis kommunikativen Handelns vornehmlich iiber den institutionellen Kontext in ei-
nem Kurzschluss resultieren. Zur Minimierung dieser potenziellen bias-Gefahr be-
stimmt der Artikel das Verhdltnis zwischen kommunikativer und strategischer
Rationalitiit neu, um anschliefsend im empirischen Teil den relativen Erkldrungsbei-
trag dieser beiden Rationalitdtskonzepte im Rahmen eines Laborexperiments verzer-
rungsfrei zu vermessen. Dabei wird auch deutlich, wie die experimentelle Methode
die empirische Feldforschung ergdnzen kann — sie sollte daher zukiinftig einen gleich-
berechtigten Platz im Methodenkabinett der IB einnehmen.

1. Einleitung’

In der ersten Ausgabe der Zeitschrift fiir Internationale Beziehungen hat Harald Miil-
ler (1994) vor mehr als einem Jahrzehnt den Grundstein fiir eine sprachphilosophisch
inspirierte Theorie multilateraler Verhandlungen gelegt. Sein Artikel 16ste damals die
interessanteste Debatte der neueren deutschen Internationalen Beziehungen aus. An
ihrem Anfang stand die Idee, unter Riickgriff auf die Habermassche Theorie des
kommunikativen Handelns, eine Alternative zu den rationalistischen Ansdtzen des
damaligen Mainstreams zu entwickeln. Erklartes Ziel war es, das Konzept der kom-
munikativen Rationalitit? fiir die politikwissenschaftliche Forschung fruchtbar zu
machen und seine Stirken gegeniiber dem strategischen Rationalitétsbegriff der

1 Fur inhaltliche Verbesserungsvorschldge zu fritheren Versionen dieses Artikels danke ich
Jorg Oechssler und Carsten Schmidt sowie der ZIB-Redaktion und ihren GutachterInnen. Bei
der Durchfiihrung der Experimente haben mich Florentine Kessler und Marco Breit tatkriftig
unterstiitzt; auch ithnen bin ich zu groBem Dank verpflichtet.

2 Im Folgenden benutze ich die Begriffe kommunikatives Handeln und kommunikative Ra-
tionalitdt synonym (vgl. Risse 2007: 64f). Gleiches gilt fiir strategisches Handeln und stra-
tegische Rationalitat.
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Spieltheorie zu demonstrieren. Reden, so das viel zitierte kommunikationstheoreti-
sche Credo, sei keineswegs billig, sondern besitze vielmehr die Kraft, »die gegen-
seitigen Priferenzen und Nutzenkalkiile [der Akteure] wechselseitig zu verdndern«
(Risse-Kappen 1995: 178) — eine klare Abgrenzung zu rationalistischen Ansitzen,
deren theoretischer Kern seit jeher die Annahme fixer Praferenzen ist (Becker 1978:
5; Jehle/Reny 2003: 5-19).

Seit diesem ersten Auftritt auf der Bithne der deutschen Internationalen Beziehun-
gen hat das Konzept des kommunikativen Handelns einen interessanten Evolutions-
prozess durchlaufen, der sowohl zu einer Entkopplung von Interaktionseinstellungen
und Kommunikationsmodi als auch zu einer verstirkten Hinwendung zu den institu-
tionellen Rahmenbedingungen fiir erfolgreiches Argumentieren in multilateralen
Verhandlungen gefiihrt hat.> Doch der Reihe nach: Die ersten Versuche, kommuni-
katives Handeln in realen Verhandlungssituationen nachzuweisen, zielten auf die
Entdeckung von Sequenzen argumentativer Rede. Diesem Vorgehen lag die These
zu Grunde, dass ein logischer Konnex zwischen dem argumentativen Sprachgebrauch
und einer verstandigungsorientierten Interaktionseinstellung der Akteure bestehe. Die
Allgegenwart des Argumentierens, die Harald Miiller und Thomas Risse in ihrem
gemeinsam geleiteten Forschungsprojekt zu kommunikativem Handeln in multilate-
ralen Verhandlungen feststellten,* machte es jedoch unméglich, die Interaktionsein-
stellung eines Akteurs eindeutig auf sein Kommunikationsverhalten zuriickzufiihren:
»For methodological as well as practical reasons it proved impossible to infer from
the use of arguments the interaction orientation of actors« (Deitelhoff/Miiller 2005:
171).3

Diese Schwierigkeit der eindeutigen Identifikation subjektiver Handlungsorientie-
rung hat die Vertreter des kommunikationstheoretischen Ansatzes dazu veranlasst,
den institutionellen Kontext fiir erfolgreiches kommunikatives Handeln verstirkt in
den Vordergrund zu riicken.® Trotz dieser Fokusverschiebung haben sie jedoch an
dem definierenden Kriterium kommunikativer Rationalitét festgehalten: der Bereit-
schaft der Akteure ihre urspriinglichen Interessen im Lichte des besseren Arguments
anzupassen und so ihre Handlungspléne einvernehmlich zu koordinieren (vgl. Risse
2007: 64). Lediglich die Nachweisstrategie hat sich verdandert: Anstatt kommunika-
tives Handeln direkt tiber die Interaktionseinstellungen der Akteure zu identifizieren,
wird nun analysiert, unter welchen institutionellen Rahmenbedingungen Argumen-
tation zu einem »Interessenwandel durch Uberzeugung« (Deitelhoff 2007: 33) fiihrt.

3 Hier ist nicht der Ort, um diesen spannenden Prozess in all seinen Facetten nachzuzeichnen.
Der interessierte Leser findet einen hervorragenden Uberblick bei Thomas Saretzki (2007).

4 Fiir eine Zusammenfassung der Projektergebnisse siche Ulbert et al. (2004) sowie Deitelhoff/
Miiller (2005).

5 Diese Allgegenwart argumentativer Rechtfertigung ist darauf zuriickzufiihren, dass auch rein
strategisch kalkulierende Akteure zur Durchsetzung ihrer Ziele oft auf verallgemeinerbare
Argumente zuriickgreifen. Darauf hatte zuvor bereits Katharina Holzinger (2001) hingewie-
sen.

6 Diese Hinwendung zur institutionellen Kontextanalyse bildet auch den gemeinsamen Nenner,
auf dem die verschiedenen Auspriagungen der Theorie des kommunikativen Handelns heute
ruhen, wie ein Blick in die Beitrdge von Nicole Deitelhoff, Thomas Risse und Harald Miiller
zu einem Sammelband tiber Habermas und die IB-Theorie (Herborth/Niesen 2007) offenbart.
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Gewihrleistet ein institutioneller Rahmen eine Approximation an die Bedingungen
der idealen Sprechsituation und ist zugleich eine Verhaltensdnderung in Folge argu-
mentativen Austauschs gegen die herrschende Macht- und Interessenkonstellation zu
beobachten, wird kontrafaktisch auf erfolgreiches kommunikatives Handeln — sprich
einen Interessenwandel der Akteure — geschlossen (Deitelhoff 2009: 46).

Solange das rationalistische Theoriegebaude hauptsichlich aus macht- und inter-
essenorientierten Ansitzen gemauert war, konnte an dieser Nachweisstrategie kaum
etwas ausgesetzt werden. Schlielich fehlte es Rationalisten lange an einer iiberzeu-
genden Erkldrung fiir argumentationsbasierte Verhaltensdanderungen, die entgegen
der herrschenden Macht- und Interessenkonstellation in internationalen Verhandlun-
gen beobachtet wurden und nicht das direkte Resultat von strategischen Tduschungen
(Crawford 2003), Reputationsdngsten in Folge rhetorischer Selbstverstrickungen
(Schimmelfennig 2001) oder professionell orchestrierten shaming-Kampagnen wa-
ren (Keck/Sikkink 1998). Dies hat sich aber im Zuge der behavioristischen Wende
der Spieltheorie gedndert — leider weitgehend unbeachtet von der deutschen politik-
wissenschaftlichen Forschung (vgl. Schneider 2007: 12-14).

Ausgeriistet mit den Erkenntnissen zahlreicher Laborexperimente haben behavio-
ristische Spieltheoretiker begonnen, den rational-choice-Ansatz auf ein neues, brei-
teres Fundament zu stellen.” In diesem Zusammenhang wurden auch zahlreiche Ein-
fliisse interpersonaler Kommunikation — cheap talk im Jargon der Spieltheoretiker —
auf das Verhalten einzelner Akteure unter Beibehaltung der Annahme fixer Prife-
renzen identifiziert. Wenn nun aber plétzlich auch rationalistische Ansétze argumen-
tationsbasierte Verhaltensanderungen potenziell erklaren konnen, resultiert der Nach-
weis von kommunikativem Handeln allein iiber den institutionellen Kontext in einem
Kurzschluss. Denn forderliche institutionelle Rahmenbedingungen, selbst wenn sie
eine kontextspezifische Dominanz kommunikativer iiber strategische Rationalitit
theoretisch begiinstigen, lassen noch geniigend Raum fiir strategisch-rationale Posi-
tionswechsel in Folge vorgebrachter Argumente. Werden diese Positionswechsel in
der empirischen Verhandlungsanalyse vernachléssigt, droht ein bias, der die Validitét
des kontrafaktischen Nachweises kommunikativen Handelns gefdhrdet (vgl. Grobe
2010).

Zur Minimierung dieser bias-Gefahr ist es notwendig, das Verhéltnis zwischen
kommunikativer und strategischer Rationalitdt im Anschluss an die behavioristische
Neujustierung von rational choice und die gleichzeitig stattfindende Evolution des
kommunikationstheoretischen Ansatzes konzeptionell neu zu bestimmen (vgl. hierzu
auch Saretzki 2007). Dies dient dazu, anschlie3end den relativen Beitrag dieser beiden
Rationalitdtskonzepte zum Verstidndnis von argumentationsbasierten Verhaltensin-
derungen verzerrungsfrei vermessen zu konnen.

7 Einzelne Forscher haben zwar schon seit den spéten SOer Jahren immer wieder auf die man-
gelnde behavioristische Fundierung des orthodoxen Rationalismus hingewiesen (fiir einen
Uberblick s. Crawford 1998; Sally 1995). Doch erst seit Mitte der 1990er Jahre ist es gelungen,
vielfach dokumentierte Anomalien durch stetige theoretische Erweiterung des Standardan-
satzes langsam aufzuldsen.
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Wie die empirische Forschung des letzten Jahrzehnts gezeigt hat, ist eine solche
Vermessung in internationalen Verhandlungen sehr schwierig. Der vorliegende Ar-
tikel beschreitet daher einen génzlich neuen Weg: Mittels eines experimentellen Dik-
tatorspiels, in dem ein Individuum (der Diktator) einen Geldbetrag erhélt, den er be-
liebig zwischen sich und einem anderen Teilnehmer (dem Empfinger) aufteilen
kann,® wird in einem kontrollierten Laborumfeld untersucht, wie gro die handlungs-
koordinierende Kraft der Sprache tatsdchlich ist. Konkret stehen folgende For-
schungsfragen im Zentrum des Interesses: Ist Reden ohne Einfluss auf die Praferenzen
der Akteure, also billig im Sinne der Spieltheorie? Oder sind die Experimentteilneh-
mer vielmehr bereit, ihre individuellen Handlungsziele einvernehmlich zu koordi-
nieren, selbst wenn dies eine Reformulierung ihrer urspriinglichen Préferenzen ver-
langt? Und wenn ja, welcher Nutzen kann aus einer solchen Erkenntnis fiir die
empirische Verhandlungsforschung gezogen werden?

Die Antwort auf diese Fragen erfolgt in vier Schritten: Zuerst fiihrt Abschnitt zwei
kurz in den aktuellen Forschungsstand zur Wirkméchtigkeit von Kommunikation in
der Spieltheorie ein und identifiziert so Moglichkeiten und Grenzen rationalistischer
Erklarungen fiir argumentationsbasierte Verhaltensédnderungen. Der dritte Abschnitt
stellt sodann die Theorie des kommunikativen Handelns vor. Im Vordergrund dieser
Rekonstruktion stehen die Explikation des kommunikativen Rationalitdtsbegrifts so-
wie seine Abgrenzung vom spieltheoretischen Konzept der strategischen Rationalitit.
Abschnitt vier prisentiert anschlieBend die zu testenden Hypothesen, erldutert das
experimentelle Design und schildert die zentralen Ergebnisse des Diktatorexperi-
ments. Es zeigt sich, dass drei Viertel der Teilnehmer in Einklang mit den Voraus-
sagen der (behavioristischen) Spieltheorie handeln, wohingegen das Entscheidungs-
verhalten der restlichen 25 % als starke Evidenz fiir die authentische Versténdi-
gungsbereitschaft dieser Akteure zu werten ist. Der abschlieBende flinfte Abschnitt
diskutiert die Implikationen dieses Ergebnisses fiir die empirische Forschung, indem
er offene Fragen benennt, das Verhéltnis von Experiment und realen Verhandlungen
kritisch reflektiert sowie zukiinftige Einsatzgebiete der experimentellen Methode in
der Politikwissenschaft umreif3t.

2. Cheap talk als Informationsaustausch — die Rolle von Kommunikation in
rationalistischen Ansdtzen

Die neoklassische Wirtschaftstheorie hat mit ihrer apodiktischen Setzung vollstidndig
informierter Akteure die Frage nach der Bedeutung von Kommunikation auf das in-
dividuelle Entscheidungsverhalten lange ausgeblendet. Erst mit dem Aufkommen der
Informationsdkonomik ist das Interesse fiir den Nachrichtenaustausch zwischen Ak-
teuren auf die Forschungsagenda geriickt. Solange den Akteuren jedoch lediglich
egoistische Priaferenzen zugestanden wurden, konnte cheap talk ausschlieBlich in rei-

8 Ausfiihrliche Erlduterungen zu diesem und weiteren Laborspielen finden sich in Colin Ca-
merers (2003) hervorragendem Einfithrungsbuch zur behavioristischen Spieltheorie.
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nen Koordinationssituationen einen Einfluss auf das Interaktionsergebnis haben.
Denn nur in solchen Situationen lohnt es sich fiir den Sender von Nachrichten, seine
Absichten wahrheitsgemal zu kommunizieren, um strategische Unsicherheit zu mi-
nimieren und allseits unerwiinschtes Koordinationsversagen zu verhindern (Farrel
1987; Morrow 1994). Fallen individuelle und kollektive Rationalitit dagegen aus-
einander, ist jede Nachricht ipso facto wertlos. Der Empféanger hat nun allen Grund,
erhaltenen Nachrichten zu misstrauen, da der Sender jede Gelegenheit nutzen wird,
ihn iiber seine privaten Informationen bzw. Intentionen zu tduschen. In solchen Fallen
miissen Nachrichten entweder direkte Kostenfolgen haben (Fearon 1997) oder we-
nigstens stichprobenweise verifizierbar sein (Grobe 2007: 34-50), um individuelle
Handlungskalkiile beeinflussen zu konnen.

Zahlreiche Ergebnisse aus Laborexperimenten widersprechen jedoch dieser einge-
schrinkten Rolle von Kommunikation (fiir einen Uberblick s. Crawford 1998; Sally
1995). Reden ist also scheinbar nicht so billig wie Okonomen lange Zeit vermutet
haben. Wird Akteuren die Moglichkeit eingerdumt, miteinander zu kommunizieren,
hat dies einen entscheidenden Effekt auf ihr spiteres Entscheidungsverhalten — und
zwar ganz unabhingig von einzelnen Variationen in der Entscheidungsstruktur. So-
wohl in trust games (Charness/Dufwenberg 2006) als auch in public goods games
(Brosig et al. 2003) legen einzelne Akteure ihre Intentionen wahrhaftig offen. Andere
wiederum haben Vertrauen in die Authentizitiit einer AuBerung und richten folglich
ihre Strategie danach. Kommunikation zeigt sich damit als effektives Medium, um
die Dilemmastruktur kollektiven Handelns zu iiberwinden und die individuellen Ent-
scheidungen auf das pareto-optimale Ergebnis zu koordinieren.

Dieser tiberraschende, kooperationsfordernde Effekt sprachlicher Interaktion hat
Spieltheoretiker dazu veranlasst, die konzeptionellen Grundlagen ihres Handlungs-
modells zu erneuern. Jiingste Arbeiten aus dem Kreis der behavioristischen Spiel-
theorie ergidnzen mittlerweile den orthodoxen rational-choice-Ansatz um vielféltige
soziale Priaferenzen, wie z. B. Ungleichheitsaversion (Bolton/Ockenfels 2001), Re-
ziprozititskalkiile (Dufwenberg/Kirchsteiger 2004) und die Neigung, situationsspe-
zifische Erwartungen anderer Akteure zu erfiillen (Battigalli/Dufwenberg 2007).°
Unabhingig davon, welche dieser Erweiterungen sich letztendlich am tragfédhigsten
erweisen wird, kann jede prinzipiell den kooperationsférdernden Effekt von cheap
talk in Dilemmaspielen plausibilisieren: In der Kommunikationsphase einigen sich
die Akteure explizit auf eine sozial optimale Strategie und benennen Konsequenzen
im Falle eines Wortbruchs. So ist im Rahmen von public goods games oft beobachtet
worden, dass die Teilnehmer sich darauf verstandigen, den eigenen Betrag vollstindig
zu investieren und nach Abweichen von dieser Ubereinkunft sofort die pareto-infe-
riore Nash-Strategie spielen oder, wenn mdglich, Abweichler sogar monetdr bestrafen

9 Diese Erweiterung darf jedoch in keinem Fall als eine Abkehr vom grundlegenden 6kono-
mischen Verhaltensmodell rationaler Wahl gedeutet werden. Neuere behavioristische Theo-
rien geben lediglich die Zusatzannahme des materiell-eigeninteressierten Akteurs auf. Sie
bleiben aber dem theoretischen Kern von rational choice, d. h. dem Maximierungskalkiil und
der Annahme stabiler Priaferenzen, verhaftet (vgl. Andreoni/Miller 2002; Grobe 2007: Kap.
3).
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(Bochet et al. 2006). Bilden Spieler mit sozialen Préaferenzen nun wihrend der Kom-
munikationsphase die Erwartung aus, dass auch andere Akteure solche Préaferenzen
haben, werden sie sich anschlieBend kooperativ verhalten. Cheap talk dient also pri-
mir der Formation von Erwartungen {iber die Wahrscheinlichkeit prosozialen Ver-
haltens der Mitspieler und kann somit auch das Handlungskalkiil der Spieler beein-
flussen.!®

Solange die Akteure partiell verallgemeinerbare Interessen haben, wie das in allen
sozialen Dilemmasituationen der Fall ist, konnen die neuen Ansétze der behavioris-
tischen Spieltheorie den experimentell beobachteten Einfluss von Kommunikation
auf individuelle Entscheidungen somit grundsétzlich erkldren. Nun treten solche Ef-
fekte aber auch in Spielen auf, die frei von koordinativen Aspekten und Dilemma-
strukturen sind. Wird beispielsweise dem Empfanger in einem Diktatorspiel die Mog-
lichkeit eingerdumt, einen Aufteilungsvorschlag an den Diktator zu ibermitteln oder
gar mit ihm zu chatten, hat dies einen signifikanten Einfluss auf dessen Abgabever-
halten, wie Tetsuo Yamamori, Kazuhiko Kato, Toshiji Kawagoe und Akihiko Matsui
(2004, 2007) jlingst feststellten. Fiir die Autoren ist dieser Befund selbst mit beha-
vioristisch inspirierten rational-choice-Erklarungen unvereinbar, da auch soziale Pra-
ferenzen kontextinvariant seien und daher nicht gezielt durch Kommunikation ver-
anderbar sein diirften (Yamamori et al. 2004: 20).

Grundsétzlich ist dieser Einwand sehr ernst zu nehmen, allerdings ist er a priori nur
fiir ergebnisbasierte Theorien sozialer Préiferenzen giiltig: Besitzt ein Akteur bei-
spielsweise eine Aversion gegen materielle Ungleichheit, so wird er in jeder Interak-
tion versuchen, seine subjektiv favorisierte Verteilung herbeizufiihren und folglich
sein Abgabeverhalten auf die optimale Erreichung dieses Ziels ausrichten. Kommu-
nizierte Forderungen des Empféngers konnen in diesem theoretischen Rahmen keinen
Einfluss auf das Verhalten des Diktators haben.

Fiir intentionsbasierte Theorien ist der Einwand jedoch nur unter spezifischen Kon-
textbedingungen richtig. Natiirlich haben Reziprozititsargumente in Diktatorspielen
schon rein situationslogisch keinen Platz: Solange kein Rollentausch erfolgt, bleiben
die Empféanger das gesamte Spiel iiber passiv und kénnen somit ein Verhalten, das
sie als nett wahrgenommen haben, niemals erwidern. Auch die subjektive Neigung,
situationsspezifische Erwartungen zu erfiillen — Pierpaolo Battigalli und Martin Duf-
wenberg (2007) bezeichnen diese soziale Priaferenz treffend als Schuldaversion (guilt
aversion) — ist bei vollstdndiger Information nicht durch Kommunikation beeinfluss-
bar. Sobald man aber zulidsst, dass die Teilnehmer unvollstdndig tiber den normativen
Kontext informiert sind und folglich nicht genau wissen, was andere Akteure von
ihnen erwarten, kann cheap talk sehr wohl Einfluss auf das Entscheidungsverhalten
ausiiben — und zwar indem er den Diktator iiber die situationsspezifischen Erwartun-

10 In Dilemmasituationen miissen nicht alle Akteure sozial orientiert sein. So lohnt es sich
beispielsweise auch fiir einen rein egoistischen Akteur in einem public goods game zu
kooperieren, wenn er erwartet, dass sich in seinem Team Individuen mit sozialen Prife-
renzen finden. Einige prosoziale Individuen konnen also mit ihrem Verhalten allseitige
Kooperation induzieren (Camerer/Fehr 2006).
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gen des Empfingers informiert. Ersterer kann sodann seine Vorstellungen!! {iber den
angemessenen Abgabebetrag aktualisieren und dadurch sein Abgabeverhalten mit
den relevanten Fairnessnormen in Einklang bringen (Frey/Bohnet 1995).

Ein simples Beispiel hilft, diese Idee zu verdeutlichen: Man stelle sich einen deut-
schen Amerikatouristen vor, der das Land zum ersten Mal bereist. In einem Highway-
Diner zahlt er seinen Lunch mit dem in Deutschland iiblichen Aufschlag von 5 % fiir
das Trinkgeld und erntet daraufhin einen #rgerlichen Blick des Kellners. Uberrascht
von dieser unerwarteten Reaktion konsultiert er seinen Reisefiihrer, wo er folgende
Empfehlung findet: »In den Restaurantpreisen ist kein Bedienungsgeld enthalten.
Dabher ist ein Trinkgeld von 15 bis 20 % iiblich.« Unser Tourist, sollte er tatsdchlich
eine Neigung zum Erfiillen situationsspezifischer Erwartungen haben, wird in Folge
dieser neuen Information sein Verhalten anpassen und bereits beim Abendessen min-
destens 15 % Trinkgeld geben.

In der Tat deuten die Daten von Yamamori et al. (2004) auf einen analogen Effekt
hin: Das experimentelle Design der Autoren verlangt von den Diktatoren, filir jede
denkbare Forderung der Empfianger einen Abgabebetrag festzulegen und zwar bevor
sie deren tatséchliche Forderungen erfahren. Dabei zeigt sich, dass viele Diktatoren
eine Art matching betreiben, d. h. sollten die Empfinger die Abgabe von 10 % des
verfiigbaren Betrags fordern, planen sie tatsdchlich 10 % abzugeben; bei einer For-
derung von 20 % erhdhen sie den Abgabebetrag auf 20 % usw.!2 Dieses Verhaltens-
muster ldsst vermuten, dass das Erfiillen von Erwartungen tatséchlich handlungsmo-
tivierend fiir einige Diktatoren war. Zumindest fiir solche Teilnehmer kénnte die
Wirkmichtigkeit von cheap talk in Form von libermittelten Abgabeforderungen unter
Riickgriff auf die behavioristische Spieltheorie erklart werden — Yamamori und seine
Ko-Autoren iibersehen diese Moglichkeit jedoch.

Kommunikation, soviel sollten die vorangegangenen Uberlegungen gezeigt haben,
bleibt auch in der behavioristischen Spieltheorie immer auf den Austausch von In-
formationen beschriankt. Genau wie in der orthodoxen Variante der Spieltheorie be-
einflusst dieser Austausch die Vorstellungen der Akteure und kann so direkt das in-
dividuelle Entscheidungsverhalten verdndern.!* Die urspriinglichen Priferenzen
bleiben von diesem Prozess dagegen weiterhin unberiihrt. Nur sind es nun neben
reinen Tatsacheninformationen iiber manifeste Intentionen, verfiighare Machtpoten-
ziale oder externe Handlungsrestriktionen auch Informationen iiber den normativen
Kontext und die subjektive Erwartungshaltung anderer Akteure, die einen Einfluss
auf das individuelle Handlungskalkiil ausiiben. Ist es Akteuren der orthodoxen Spiel-

11 Vorstellungen werden im Folgenden theoriepuristisch und damit abweichend vom alltig-
lichen Sprachgebrauch als beliefs der Akteure im Sinne der Spieltheorie charakterisiert
(vgl. Berninghaus et al. 2006: 149-155).

12 Insgesamt ist dieses Geberverhalten fiir nahezu 40 % aller Diktatoren charakteristisch,
wobei die Mehrzahl von ihrer matching-Strategie abriickt, sobald die Empfanger mehr als
50 % des verfiigbaren Betrags fordern (Yamamori et al. 2004: 35).

13 Auchin fritheren innovativen Arbeiten au3erhalb der behavioristischen Spieltheorie — hier
ist im deutschsprachigen Raum vor allem an die Beitridge von Otto Keck (1993, 1995) zu
denken — beeinflusst Kommunikation lediglich als Transmissionskanal fiir neue Informa-
tionen das individuelle Handlungskalkiil.
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theorie mit ausschlieflich eng verstandenem materiellem Eigeninteresse gleichgiiltig,
ob ihre Entscheidungen im Einklang mit grundlegenden Fairnessnormen oder der
Erwartungshaltung Anderer stehen, beziehen Akteure der behavioristischen Spiel-
theorie diese normative Perspektive in ihr Kalkiil mit ein. Getrieben von einer Un-
gleichheits- oder Schuldaversion reagieren sie folglich auch auf normative Argu-
mente, die ihr Handeln als Verletzung selbstgesetzter oder 6ffentlich vertretener
(Verteilungs-)Normen offenbaren.

Natiirlich dréngt sich an dieser Stelle die Frage auf, ob der beobachtete Einfluss
von Kommunikation in zahlreichen Experimenten tatsdchlich {iber diesen rein infor-
mationellen Aspekt der Sprache erschopfend erfasst werden kann. Ein genauerer
Blick auf die oben prisentierten Experimentergebnisse ldsst dies bezweifeln, da in-
terpersonale Kommunikation jeweils zu einem drastischen Anstieg des kooperativen
Verhaltens gefiihrt hat. Aber konnen beispielsweise Diktatoren die Erwartungshal-
tung der Empfénger derart schlecht einschitzen, dass sie ihr Geberverhalten nach
verbalem Austausch mit dem Empfanger jeweils stark anpassen miissen? Eine solche
Annahme scheint sowohl der Intuition als auch der Empirie zu widersprechen: Intuitiv
ist es fiir einen jeden Diktator nahe liegend, davon auszugehen, dass der Empfanger
eine 50-50-Aufteilung verlangen wird. Und tatséchlich: In der oben erwéhnten Studie
von Yamamori et al. (2004) liegt der Mittelwert der iibermittelten Forderungen bei
55 % und damit sehr nah an dem intuitiv zu erwartenden 50-50-Vorschlag. Entspre-
chend stellen die Autoren (2004: 20) fest: »Our experimental results [i.e. the signifi-
cant effect of communication on individual behavior] can be explained neither by the
standard game theory nor by the behavioral game theory.«

Trotz aller Erweiterungen des rationalistischen Handlungsmodells bleibt also noch
geniigend Raum fiir habermasianisch motivierte Erkldrungen argumentationsbasier-
ter Verhaltensdanderungen. Aber um diesen Raum exakt vermessen zu konnen, bedarf
es einer genaueren Abgrenzung zu neueren rationalistischen Ansétzen, die, wie ge-
zeigt, weit liber eng verstandene Macht- und Interesseniiberlegungen hinausreichen.
Dieser Abgrenzung widmet sich der ndchste Abschnitt.

3. Uberzeugung und Priferenzwandel — die Rolle von Kommunikation in
konstruktivistischen Ansdtzen

Ziel dieses Abschnitts kann nicht eine detailgenaue Rekonstruktion der Habermas-
schen Theorie sein. Auch steht nicht im Vordergrund, ihre breite politikwissenschaft-
liche Rezeptionsgeschichte im Rahmen der ZIB-Debatte nachzuerzéhlen — dies haben
Andere bereits ausfiihrlich getan (Risse 2000; Schifer 2007). Vielmehr geht es darum,
den kommunikativen Rationalititsbegriffs zu explizieren und ihn trennscharf von al-
ternativen Rationalititskonzepten abzugrenzen.

Habermas geht in der Theorie kommunikativen Handelns von zwei verschiedenen
Arten der Handlungskoordinierung aus, die er anschlieBend unter unterschiedliche
Rationalititsbegriffe subsumiert. Fiir die Handlungskoordinierung durch Interessen,
wie sie spieltheoretischen Modellen zu Grunde liegt, reserviert er den Begriff der
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strategischen Rationalitdt. Diesem Modus stellt er die Handlungskoordinierung durch
normatives Einverstindnis gegeniiber, die er tiber den Begriff der kommunikativen
Rationalitit erschliefit. Kern dieses Rationalitdtsbegriffs ist das kommunikative bzw.
verstandigungsorientierte Handeln, in dem »die Handlungspline der beteiligten Ak-
toren nicht liber egozentrische Erfolgskalkiile, sondern iiber Akte der Verstindigung
koordiniert werden« (Habermas 1995a: 385). Verstindigung definiert Habermas
(1995b: 355, Hervorh. dort) als den »Prozef3 der Herbeifithrung eines Einverstind-
nisses auf der vorausgesetzten Basis anerkannter Geltungsanspriiche«. Diese Gel-
tungsanspriiche beziehen sich auf den propositionalen Gehalt einer Aussage, ihre
normative Richtigkeit sowie auf die subjektive Wahrhaftigkeit, die der Sprecher fiir
die AuBerung seiner Intentionen reklamiert. Jeder Sprecher erhebt mit seinen AuBe-
rungen folglich den Anspruch, die Wahrheit zu sagen in Bezug auf die objektive Welt
existierender Sachverhalte, das normativ Angemessene zu sagen in Bezug auf die
soziale Welt anerkannter Normen und bestehender Institutionen, sowie das Gesagte
auch tatsachlich zu meinen. Als handlungskoordinierender Mechanismus funktioniert
Verstiandigung daher immer nur dann, wenn »sich die Interaktionsteilnehmer iiber die
beanspruchte Giiltigkeit ihrer AuBerungen einigen, d. h. Geltungsanspriiche, die sie
reziprok erheben, anerkennen« (Habermas 1995a: 148, Hervorh. dort).

Damit ist klar: Der Unterschied zwischen Habermas' kommunikativem Rationali-
tatsbegriff und dem spieltheoretischen Konzept der strategischen Rationalitét liegt in
der Bereitschaft der Akteure begriindet, ihre individuellen Handlungsziele einver-
nehmlich zu koordinieren, auch wenn dies eine Abkehr von ihren urspriinglichen
Préferenzen verlangen sollte. Kommunikative und strategische Orientierungen sind
damit disjunkte Interaktionseinstellungen, zwischen denen die Akteure bewusst wih-
len miissen: »Verstandigungsprozesse konnen nicht gleichzeitig in der Absicht un-
ternommen werden, mit einem Interaktionsteilnehmer Einverstindnis zu erzielen und
EinfluB auf'ihn auszuiiben, d.h. bei ihm etwas kausal zu bewirken« (Habermas 1995b:
574).

So bestechend die von Habermas vorgenommene und von Konstruktivisten im
Rahmen der ZIB-Debatte verwendete Trennung von kommunikativem und strategi-
schem Handeln auf analytischer Ebene ist, so viele Probleme erzeugt sie in den Nie-
derungen der Empirie. Auch strategisch-rationale Akteure besitzen ndmlich zahlrei-
che Anreize, ihr Verhalten in Folge eines argumentativen Austauschs mit anderen
Akteuren zu verdndern. So kann sprachlicher Austausch neben seiner Funktion als
Informationsvehikel (1) auch eine rein opportunistische Unterordnung unter den
Rechtfertigungszwang 6ffentlicher Rede herbeifiihren (2).

(1) Informationseffekte: Interagieren Akteure in einem Umfeld unsicherer Infor-
mationslage, haben sie einen natiirlichen Anreiz ihr Verhalten im Zuge neu verfiig-
barer Informationen anzupassen, wie bereits der letzte Abschnitt verdeutlicht hat.
Argumentativer Austausch kann so zu einem Vehikel fiir Informationsdiffusion wer-
den und einzelne Akteure entsprechend dazu veranlassen, ihre urspriingliche Situa-
tionsdefinition, d. h. ihre Vorstellungen iiber den zu Grunde liegenden Handlungs-
zusammenhang, in Bezug auf neue Tatsachenerkenntnisse oder sich abzeichnende
situationsspezifische Erwartungen anzupassen. Das Resultat eines solch funktionalen
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Uberzeugungsvorgangs ist ein Positionswechsel bei konstanten Priferenzen, der le-
diglich dazu dient, festgelegte Ziele besser zu erreichen (ausfiihrlich hierzu Grobe
2010).

(2) Opportunistisches Einigungsstreben: Fiir andere Akteure kann es dagegen von
enormer Bedeutung sein, ihre egoistischen Motive vor anderen zu verbergen. Auch
sie passen ihre Position aus strategischen Uberlegungen in Reaktion auf vorgebrachte
Argumente an: Da ihre soziale Reputation ihnen ein hohes Gut ist und sie stets als
faire Akteure wahrgenommen werden wollen, sind sie hdufig nicht willens, den Gel-
tungsanspruch von gemeinschaftlich akzeptierten Argumenten 6ffentlich zu bestrei-
ten. Sollte das anschlieBende Verhalten dieser Akteure nicht direkt beobachtbar sein,
werden sie sich immer fiir das Verfolgen ihrer egoistischen Ziele entscheiden, da sie
keine sozialen Reputationsverluste zu befiirchten haben. Thre Empfindlichkeit fiir
Argumente war daher lediglich die optimale Strategie, um feststehende egoistische
Ziele zu erreichen, nicht aber eine Anpassung ihrer urspriinglichen Priaferenzen in
einem Verstdndigungsakt (ausfiihrlich hierzu Andreoni/Bernheim 2007).

In konstruktivistischen Verhandlungsanalysen findet keiner dieser beiden strate-
gisch motivierten Positionswechsel Beachtung; lediglich die klassische Trias aus
Machtdemonstration, (finanziellen) Ausgleichsversprechen und politischen Mehre-
benendynamiken wird als Alternativerkldrung beriicksichtigt (Deitelhoff 2009: 46).
Diese Auslassung kann auch durch den Nachweis forderlicher institutioneller Rah-
menbedingungen fiir kommunikatives Handeln nicht kompensiert werden. Denn
nicht einmal Habermas selbst geht soweit zu behaupten, dass der lebensweltliche
Hintergrundkonsens, den die Akteure in Form kultureller Uberlieferungen und prak-
tischer Fertigkeiten teilen, den Einbruch strategischen Handelns in eine gegebene
Interaktion ausschlieBt. Argumentationsbasierte Verhaltensianderungen im Rahmen
eines forderlichen institutionellen Umfelds geben daher schlicht keine sichere Aus-
kunft dariiber, ob die Akteure ihre urspriinglichen Préferenzen tatsachlich angepasst
haben. Derartige Nachweise, notgedrungen kontrafaktisch in ihrem Charakter, ziehen
ihre Validitdt aus der bestmdglichen Kontrolle aller bekannten Erklarungsalternati-
ven und konnen immer nur »in der Tat« iliber den Geltungsanspruch subjektiver
Wahrhaftigkeit erfolgen, worauf Habermas (1995b: 139) selbst bereits hingewiesen
hat: »Ob jemand seine Intention wahrhaftig ausdriickt oder in seinen manifesten
AuBerungen die zugerechneten Intentionen bloB vorspiegelt (und sich in Wahrheit
strategisch verhilt), das muB sich [...] in seinen Handlungen zeigen.«

Ein Positionswechsel, der sich in einer Kongruenz zwischen (6ffentlichen) Worten
und (anonymen) Taten manifestiert, kann in diesem Sinne als erster Hinweise flir das
Vorliegen kommunikativen Handelns gewertet werden. Ein wirklicher Lackmustest
ist er allerdings erst dann, wenn die kommunikativ erzielte Ubereinstimmung zwi-
schen den Akteuren nicht auf Machtandrohungen, finanzielle Kompensationsver-
sprechen oder die verbesserte Informationslage einzelner Akteure zuriickzufiihren ist.
Auch darf sie nicht das Resultat opportunistischen Einigungsstrebens sein. Denn in
all diesen Fillen verdnderten auch strategisch-rationale Akteure ihr Handeln in Re-
aktion auf vorgebrachte Argumente. Ein nachweisbarer Effekt von Argumenten auf
das individuelle Entscheidungsverhalten gegen bestehende Macht- und Interessen-
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verhiltnisse und bei Vorliegen forderlicher institutioneller Rahmenbedingungen ist
daher allein noch keine Bestdtigung fiir kommunikatives Handeln — zumindest so-
lange nicht, wie das Konzept der kommunikativen Rationalitdt mit all seinen hand-
lungstheoretischen Konnotationen ernst genommen wird.'#

4. Kommunikative vs. strategische Rationalitdt in einem experimentellen
Diktatorspiel

Die letzten beiden Abschnitte haben alternative rationalistische und konstruktivisti-
sche Erklarungen fiir den Einfluss von Kommunikation auf das Interaktionsverhalten
der Akteure identifiziert. Zusétzlich ist die Moglichkeit zu beriicksichtigen, dass die
kooperationsfordernde Wirkung von Kommunikation nicht zwingend auf den rein
sprachlichen Aspekt zuriickzufiihren sein muss, sondern auch in extraverbalen Cha-
rakteristika der Kommunikationssituation begriindet liegen kann. So vertreten Iris
Bohnet und Bruno Frey (1999: 44) die These, »that it is not (only) the information
exchanged in face-to-face behavior, but rather the participants' identification«. Thr
liegt die Annahme zu Grunde, dass rein visuelle Identifikation sowohl die soziale
Distanz zwischen den Akteuren verkleinert als auch nichtpekunidre Sanktionsmog-
lichkeiten erdffnet und damit faireres Handeln induziert (Bohnet 1997: 30-34).

Dieser Abbau sozialer Distanz, der Bohnets und Freys Identifikationsthese als
Kausalmechanismus zu Grunde liegt, wird weder in kommunikationstheoretischen
noch in strategischen Rationalititskonzept erfasst und ldsst sich auch nicht unter einen
der beiden Ansédtze subsumieren. Als mdgliche Alternativerklarung darf die Identi-
fikationsthese daher nicht auler Acht gelassen werden, steht selbst aber nicht im Fo-
kus dieses Artikels, weshalb an dieser Stelle auf eine ausfiihrlichere Herleitung ver-
zichtet wird.

Mit der Identifikationsthese als letztem Baustein konnen nun die Bedingungen fiir
einen verzerrungsfreien Test der relativen Erklarungskraft kommunikativer und stra-
tegischer Rationalitdtskonzepte formuliert werden: Zuerst miissen die Abgabeprife-
renzen der Akteure erhoben werden, sodann ist ihr Wissen iiber die Vorstellungen

14  Eine minimalistische, rein outcome-orientierte Definition kommunikativen Handelns, wie
sie implizit in einigen neueren Arbeiten von Thomas Risse und Jeffrey Checkel angelegt
ist (Checkel 2001; Risse 2003; Ulbert/Risse 2005), konnte dagegen die aufwendige Kon-
trolle all dieser alternativen Erklarungsfaktoren iiberfliissig machen — das soll hier nicht
verschwiegen werden. Verstiinde man kommunikatives Handeln ndmlich lediglich als
»micro-mechanism by which new empirical insights and normative principles get diffu-
sed« (Ulbert/Risse 2005: 363), hitte man den Begriff von all seinen urspriinglichen hand-
lungstheoretischen Konnotationen beftreit — freilich zu einem hohen Preis: Eine Unter-
scheidung zwischen authentischer Uberzeugung durch das bessere Argument und rein
funktionaler Uberzeugung durch bessere Information wird unmoglich und damit auch die
eindeutige Verortung kommunikativer Rationalitdt im Theoriegebéude des Konstruktivis-
mus. Aber bisher sind weder Risse noch Checkel so weit gegangen, denn sie halten auch
weiterhin an dem urspriinglichen Kernpostulat endogener Priferenzen fest und grenzen
sich damit trotz aller Annéherungen entscheidend von rationalistischen Erkldrungen ab
(Grobe 2010).
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anderer Akteure zu kontrollieren und zu guter letzt miissen sie die Moglichkeit haben,
ihren Worten kongruente Taten folgen zu lassen. Sollte eine solche Kongruenz dann
tatsdchlich beobachtet werden, muss fiir den Forscher ersichtlich sein, ob entweder
die genuine Verstandigungsbereitschaft der Akteure, ihr strategisches Kalkiil oder die
reduzierte soziale Distanz zwischen ihnen fiir diese Beobachtung verantwortlich war
— eine Herkulesaufgabe, die in realweltlichen Interaktionen kaum Igsbar scheint.
Gliicklicherweise kann ein Laborexperiment hier Abhilfe schaffen, da es die Kon-
trolle all dieser Faktoren in die Hinde des Experimentators legt.!’

4.1. Experimentelles Design

Das folgende Experiment wurde im Friithjahr 2008 mit Hilfe der Experimentalsoft-
ware z-Tree (Fischbacher 2007) im Computerlabor des Sonderforschungsbereichs
504 an der Universitdit Mannheim durchgefiihrt. Alle Teilnehmer wurden iiber das
Online-Recruitingsystem ORSEE (Greiner 2004) ausgewdhlt und waren fast aus-
schlieBlich Studenten an der Universitdt Mannheim. Insgesamt haben elf Sessions mit
jeweils acht Teilnehmern stattgefunden. Im Durchschnitt wurden 9,50 Euro pro Teil-
nehmer ausgezahlt.

In jeder Session haben die Teilnehmer ein mehrstufiges Diktatorspiel gespielt. Die-
ses Spiel wurde aus einem einfachen Grund gewéhlt: Es bereinigt die Handlungen
der Akteure von strategischen Uberlegungen und erlaubt so eine einfache Erhebung
sozialer Priferenzen. Denn fiir einen homo-oeconomicus-Diktator besteht schlicht
keinerlei Anreiz, einen positiven Betrag an potenzielle Empfinger abzugeben. Posi-
tive Abgabesummen deuten daher auf die soziale Motivation eines Akteurs in der
Diktatorrolle hin.'6

15 Doch selbst in einem derart gut kontrollierten Testumfeld stecken noch Unwiégbarkeiten.
So ist denkbar, dass die Diktatoren von Beginn an genau denjenigen Betrag abgeben, den
die Empfinger spiter in der Kommunikationsphase einfordern. Fiir ein solches Verhalten
konnte sowohl eine kontingente Interessenkongruenz als auch ein naives Voraussetzen von
impliziten Geltungsanspriichen (vgl. Habermas 1989: 122) verantwortlich sein. In solchen
Fallen wire nicht zu entscheiden, ob die Akteure verstindigungsorientiert eingestellt waren
oder sich vielmehr von strategischer Rationalitdt haben leiten lassen.

16  Nicholas Bardsley (2008) hat diese Lesart jiingst in Frage gestellt und die Gegenthese
vertreten, dass das Geberverhalten in Diktatorspielen lediglich ein experimentelles Arte-
fakt sei — denn: »people could always make anonymous donations to random strangers in
everyday life, for example by mailing cash to persons sampled from the telephone direc-
tory, but few if any choose to do so« (Bardsley 2008: 123). Auf den ersten Blick scheint
dieses Argument sehr plausibel, es tibersieht jedoch, dass die meisten Menschen in ihrem
alltidglichen Leben nicht zufillig mit einem Geldbetrag ausgestattet werden, iiber dessen
Verteilung sie anschliefend bestimmen konnen; vielmehr entscheiden sie iiber die Allo-
kation ihres erarbeiteten Vermogens. Fallt diese Ressourcenbeschriankung weg, sind Men-
schen durchaus bereit, Geld an andere zu verteilen. So geben beispielsweise 75 % der
Befragten in einer Umfrage an, eine Spende tétigen zu wollen, wenn sie im Lotto gewédnnen
(Meulemann/Beckers 2003: 47). Diese Anzahl ist vergleichbar mit den mehr als 60 % an
Teilnehmern, die in Diktatorspielen einen positiven Betrag an die Empfanger abgeben (List
2007: 483).
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Jede Session wurde in vier Blocke unterteilt. Nach ihrer Ankunft im Labor wurde
den Teilnehmern zufillig einer der beiden Typen, Diktator oder Empféanger, zuge-
ordnet. Die Diktatoren wurden pro Spielblock mit einem Geldbetrag von 5 Euro sowie
dem Recht, diesen Betrag in beliebigen 50-Cent-Schritten zwischen sich selbst und
den Empfangern aufzuteilen, ausgestattet. Diese Rollenverteilung ist wihrend des
gesamten Experiments unverdndert geblieben, um etwaige strategische Reziprozi-
tatskalkiile der Diktatoren in den ersten Runden auszuschliefen. Vor Spielbeginn
wurden die Teilnehmer nochmals vom Experimentator darauf hingewiesen, dass kei-
ne ihrer Entscheidungen einen Einfluss auf die Anzahl der Spielrunden ausiiben kann
und andere Teilnehmer zu einem spateren Zeitpunkt nicht erfahren werden, welche
Entscheidung sie in einer vorangegangen Spielrunde getroffen haben. Die detaillier-
ten Anleitungen fiir jeden Block wurden sequentiell, d. h. jeweils vor Beginn eines
neuen Blocks, ausgeteilt und die Teilnehmer wussten zu keinem Zeitpunkt, iber wie
viele Blocke sich das Experiment insgesamt erstrecken wird.

In Block eins hat die Halfte der Akteure das Diktatorspiel dann mit einem anonymen
Partner gespielt (Baseline-treatment), wohingegen die andere Hilfte der Teilnehmer
ihren jeweiligen Partner visuell identifizieren konnte (Identifikations-treatment). In
beiden Fillen wurde den Empfangern die Moglichkeit eingerdumt, ihre Vorstellung
iiber den angemessenen Abgabebetrag elektronisch an den Diktator zu iibermitteln,
weitere Formen des Nachrichtenaustauschs, egal ob verbal oder non-verbal, waren
dagegen nicht erlaubt. Anschlieend folgte der zweite Block, in dem die Teilnehmer
in Vierergruppen mit parititischer Typenverteilung maximal zehn Minuten iiber die
Aufteilung des Diktatorbetrages in einem separaten Raum diskutierten. Erkléartes Ziel
dieser Diskussion war es, zu einem Konsens liber die Aufteilung des Diktatorbetrags
in den folgenden Runden zu gelangen. Im Falle der Nicht-Einigung konnte jeder der
vier Diskussionsteilnehmer seine individuelle Abgabevorstellung fiir die nichsten
Runden im Protokoll vermerken. Im dritten Block haben die Teilnehmer dann erneut
das Spiel aus dem ersten Block gespielt; dieses Mal jedoch mit einem nicht ndher
spezifizierten Mitglied ihrer Diskussionsgruppe (Diskurs-treatment). Diese Anony-
mitit wurde im vierten und letzten Block vollstindig aufgehoben, sodass jeder Teil-
nehmer wusste, wer sein Partner in der aktuellen Runde war (Offentlichkeits-treat-
ment).'7 Dieses klassische 2x2-Design ist in Tabelle 1 zusammengefasst.!'

17  Die Teilnehmeranleitung, die den Ablauf des Experiments detailliert beschreibt, die Vi-
deodokumentationen der Diskussionsrunde und die Rohdaten des Experiments sind auf
Anfrage beim Autor erhaltlich.

18  Kritiker mogen an dieser Stelle einwenden, dass eine komplex angelegte Handlungs- und
Gesellschaftstheorie, wie sie die Theorie des kommunikativen Handelns darstellt, nicht zur
Erkldrung der Ergebnisse eines Laborexperiments herangezogen werden konne, da ihre
Anwendungsvoraussetzungen in einem solch sterilen Umfeld nicht erfiillt sind — doch das
Gegenteil ist der Fall. Die Laborinteraktionen dhneln ndmlich stark den einfachen Inter-
aktionen der Lebenswelt, die Habermas selbst zur Explikation seiner Theorie herangezogen
hat: Die Experimentteilnehmer teilen eine hochgradig gemeinsame Lebenswelt, besitzen
nur wenige Macht- oder Drohpotenziale, die sie zu ihrem individuellen Vorteil ausnutzen
konnten, und sind in der Diskussionsrunde mit einem tiberschaubaren Problem gemeinsa-
mer Handlungskoordinierung konfrontiert, das mit den Mitteln des praktischen Diskurses
zu losen ist. Dabei konnen die Teilnehmer auf (anerkannte) Fairnessnormen rekurrieren,
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Tabelle 1: Experimentelles Design

Anonymitit
Ja Nein

\ . Baseline- Identifikations-
g Nein

£ treatment treatment

E s . " .
g £ Ja Diskurs- Offentlichkeits-
2 treatment treatment

4.2. Hypothesen

Mit Hilfe des Diktatorexperiment soll die Ausgangsfrage des Artikels nach der hand-
lungskoordinierenden Kraft der Sprache beantwort werden. Dazu werden 4 zentrale
Hypothesen getestet, die jeweils einen theoretischen Aspekt der vorangegangenen
Abschnitte aufgreifen. Im Vordergrund dieses Tests stehen die Hypothesen 2 bis 4,
da sie direkt auf die Frage nach dem handlungsleitenden Rationalititskonzept abstel-
len. Hypothese 1 spezifiziert die notwendigen Kontrollparamter, um etwaige sozial-
psychologische Identifikationseffekte als Alternativerklarung auszuschlieen.

H, [Identifikationshypothese] : Akteure, die die Empfinger ihrer Leistungen visuell
identifizieren konnen, werden einen héheren Betrag abgeben als solche, die diese
Identifikationsmoglichkeit nicht haben.

H, [Cheap-talk-Hypothese]: Vollstindig informierte strategisch-rationale Akteu-
re, die nicht an ihrer sozialen Reputation interessiert sind, kénnen sich in der Dis-
kussionsphase des Experiments auf jeden beliebigen Aufteilungsvorschlag einigen,
ohne dass dieser Konsens einen Einfluss auf ihr spdteres Abgabeverhalten ausiiben
wird.

H; [Verstdndigungshypothese]: Sollten die Akteure von kommunikativer Rationa-
litdt geleitet sein, werden sie in der Diskussionsphase versuchen, einen konsensualen
Aufteilungsvorschlag zu erarbeiten und bei Gelingen ihr anschliefsendes Handeln
bedingungslos an diesem Konsens ausrichten.

H, [Reputationshypothese]: Vollstindig informierte strategisch-rationale Akteure,
die soziale Reputationsverluste fiirchten, konnen ebenfalls zu einem Konsens gelan-
gen, werden ihr Abgabeverhalten aber nur dann ihrer formulierten Position aus der
Diskussion anpassen, wenn ihre Entscheidungen dffentlich gemacht werden.

wodurch sie vielfiltige Beziige zur gesellschaftlichen Aulenwelt des Experiments herstellen,
und so versuchen ihr Gegeniiber von der Richtigkeit bzw. Wahrhaftigkeit der eigenen Position
zu iiberzeugen. Auch im Labor besitzen die Teilnehmer also die Moglichkeit, kommunikativ
Geltungsanspriiche zu erheben, anzuerkennen und einzuldsen — ganz wie Akteure in ihrer
alltaglichen Lebenswelt oder Diplomaten auf der internationalen Biihne.
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4.3. Ergebnisse

Im Folgenden gehe ich zuerst auf die Vergleichbarkeit meiner Daten mit den Ergeb-
nissen aus fritheren Diktatorexperimenten ein (Abschnitt 4.3.1). Sodann teste ich die
4 formulierten Hypothesen auf Aggregatdatenebene (Abschnitt 4.3.2). Zuletzt typi-
siere ich die individuellen Abgabeentscheidungen der Diktatoren mit Hilfe von fiinf
Verhaltenskategorien, um die Frage nach dem handlungsleitenden Rationalititskon-
zept fiir das vorliegende Experiment abschlielend zu beantworten (Abschnitt 4.3.3).

Doch vorher noch eine kurze Randbemerkung zur Struktur der ausgewerteten Da-
ten: Aus dem in Abschnitt 4.1 skizzierten Design resultieren zwei unabhéngige Sam-
ples, die jeweils wieder in drei verbundene Subsamples untergliedert werden miissen,
da alle Teilnehmer in der Diktatorenrolle wéhrend des Experiments mehrere Abga-
beentscheidungen getroffen haben. Diese individuellen Entscheidungen sind jedoch
nicht nur seriell korreliert, sondern in der zweiten und dritten Spielrunde auch noch
von der Dynamik der Gruppendiskussion abhingig. Vor allem diese zweite Form der
Korrelation verletzt zentrale Annahmen statistischer Testverfahren, sodass innerhalb
eines Samples immer nur Daten auf Diskussionsgruppenebene sinnvoll miteinander
verglichen werden kénnen, um die Effekte von Kommunikation und Offentlichkeit
zu testen (sieche Abb. 1).19

Abbildung 1: Datenstruktur und Testdesign

) H; vs. Hy . Hy .. . .
Sample 1: Baseline ————» Diskursl ——»  Offentlichkeit]
(N=22[11]) (N=22[11]) (N=22[11])
H,;
3 . H, vs. H; . Hy . . .
Sample 2: Identifikation —— » Diskurs2 ——— »  Offentlichkeit2
(N=20 [10]) (N=19[10]) (N=19[10])

4.3.1. Vergleichbarkeit mit friiheren Studien

Frithere Diktatorexperimente zeichnen ein relativ homogenes Bild des Abgabever-
haltens: In Anonymitét und ohne die Mdglichkeit, Nachrichten eines Empfangers zu

19 Da jeweils zwei Diktatoren in der gleichen Diskussionsgruppe waren, reduziert sich die
Zahl der unabhingigen Beobachtungen entsprechend um die Hélfte. Dariiber hinaus musste
eine Beobachtung des zweiten Samples in der statistischen Betrachtung unberticksichtigt
bleiben, da der betreffende Teilnehmer Opfer einer strategischen Téauschung wéhrend der
Diskussionsrunde wurde, wie er selbst implizit im Abschlussfragebogen angegeben hat:
»Ein anderer Diskussionsteilnehmer hat mich iiberzeugt, dass man seinen Profit erhéhen
konnte, wenn man den vorgeschlagenen Anteil abgibt.« Der erhdhte Abgabebetrag dieses
Teilnehmers ab dem Diskursblock wiirde daher das Ergebnis zugunsten der Verstandi-
gungshypothese verzerren.
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erhalten, verhilt sich circa ein Drittel der Diktatoren egoistisch und gibt weniger als
10 % des zu verteilenden Betrages ab. Ein dhnlich groBer Anteil ist dagegen fair und
iiberldsst seinem Partner mehr als 40 % (Forsythe et al. 1994; Hoffman et al. 1996;
Bohnet/Frey 1999). Wird den Empfangern die Moglichkeit eingerdumt, ihre Vorstel-
lung iiber den angemessen Abgabebetrag an den Diktator zu iibermitteln, steigt der
Anteil fairer Aufteilungen leicht an und nahezu die Hélfte aller Teilnehmer gibt min-
destens 40 % ab; die Neigung zu egoistischem Verhalten bleibt davon jedoch schein-
bar unberiihrt (Yamamori et al. 2004). Die Daten aus dem vorliegenden Experiment
bestitigen diese Ergebnisse: Im Baseline-treatment verteilt ungeféhr ein Drittel der
Diktatoren weniger als 10 % des verfiigbaren Betrages an die Empfanger, wohingegen
nahezu die Hilfte die faire Aufteilung zwischen 40 % und 50 % bevorzugt (siche Abb.
2).20

4.3.2. Hypothesentests

(1) Identifikationshypothese. Hypothese 1 postuliert eine Erhéhung des Abgabebe-
trages, sobald die Diktatoren die Empfanger visuell identifizieren konnen. Obwohl
dieser Identifikationseffekt in fritheren Experimenten eindeutig bestétigt wurde (Boh-
net 1997: 68-71, Bohnet/Frey 1999), ist er hier ginzlich abwesend: Die Abgabebe-
reitschaft im Identifikations-treatment ist nicht groBer als im Baseline-treatment
(Mann-Whitney-Test, z=0.529, p=0.71, einseitig).?! Fiir diesen kontraintuitiven Be-
fund gibt es jedoch eine Erkldrung, die im experimentellen Design wurzelt: Iris Boh-
net und Bruno Frey haben in ihren Diktatorexperimenten an der ETH Ziirich auf einen
sehr homogenen Pool zurilickgegriffen; alle Teilnehmer waren Wirtschaftswissen-
schaftler im ersten Semester, die eine gemeinsame Einfiihrungsveranstaltung besuch-
ten. Dariiber hinaus hat der von ihnen verwendete Identifikationsmechanismus weit
reichende Offentlichkeit generiert: Vor Beginn des Spiels wurden beide Partner ge-
beten aufzustehen und sich still in die Augen zu blicken. In dem gewéhlten Umfeld
verstirkt dies natiirlich das soziale Sanktionspotenzial der Empfanger enorm, da jahr-
gangsgleiche Studenten einer Fachrichtung zukiinftig noch oft interagieren werden.
Die eindrucksvolle Zunahme fairer Aufteilungen in ihrer Studie war daher wohl eher
das Ergebnis diffuser Reziprozititskalkiile im Schatten der Zukunft als die Folge re-
duzierter sozialer Distanz zwischen den Akteuren. Im vorliegenden Experiment war
dieser strategische Aspekt wechselseitiger Identifikation dagegen weitgehend ausge-

20  Es spricht fiir die Robustheit dieser Effekte, dass Yamamori et al. (2004) ihre Ergebnisse
mittels der Strategiemethode (strategy method) erzielen, wohingegen die vorliegende Stu-
die mit der Spielmethode (play method) arbeitet. Zum Vergleich dieser beiden Konzepte
siche Brandts/Charness (2000).

21 Zwar ist der nicht-parametrische Mann-Whitney-Test weitgehend frei von Verteilungsan-
nahmen. Er verlangt jedoch, dass die Populationen, aus denen die Stichproben stammen,
stetig sind (ausflihrlich hierzu Hollander/Wolfe 1999: 106-123). Da diese Annahme fiir
Diktatorexperimente grundsétzlich verletzt ist, wurde jedem Abgabevorschlag zufillig ein
minimaler Betrag hinzugefligt; als »Zufallsgenerator« diente dabei eine stetige Gleichver-
teilung im Intervall (0, 0.001).
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blendet, da die Teilnehmer aus unterschiedlichen Altersgruppen und verschiedenen
Fachbereichen rekrutiert wurden und sich ausschlieBlich mittels ihrer Computernum-
mer identifizieren konnten. Im Lichte dieser Reduktion sozialer Sanktionsmoglich-
keiten, sind die geringen Abgabequoten im Identifikations-treatment weniger rétsel-
haft als sie auf den ersten Blick erscheinen mogen.

(2) Cheap-talk-Hypothese vs. Verstindigungshypothese. Wenn Reden tatséchlich
billig ist, miisste die Abgabebereitschaft der Teilnehmer — von kleineren Schwan-
kungen abgesehen — iiber die ersten beiden Spielrunden des Experiments konstant
bleiben. Sollten die Teilnehmer dagegen von kommunikativer Rationalitdt geleitet
sein, steht zu erwarten, dass sie sich in ihrer jeweiligen Diskussionsgruppe auf einen
gemeinsamen Aufteilungsvorschlag einigen und ihr Verhalten anschlieBend daran
ausrichten.?? Dies setzt natiirlich voraus, dass die Diktatoren nicht schon in der ersten
Spielrunde den konsensualen Betrag abgegeben haben. Denn dann bestiinde in der
Diskussionsrunde kein Bedarf mehr, sie von der Richtigkeit einer anderen Aufteilung
zu liberzeugen — ein kontingenter Konsens wire die Folge.

Abbildung 2. Verteilungsfunktionen und Boxplots der 4 treatments
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22 Von den 22 Diskussionsgruppen haben sich 45 % auf einen Abgabebetrag von 2.50 Euro
geeinigt und weitere 28 % auf einen Betrag von 2 Euro. In fiinf Diskussionsgruppen konnte
dagegen kein Konsens iiber die angemessene Aufteilung erzielt werden.
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Bestitigen die experimentell gewonnenen Daten diese Voraussagen der Verstdn-
digungshypothese? Oder ist das Abgabeverhalten der Teilnehmer im Diskurs-treat-
ment unverdndert, wie es die cheap-talk-Hypothese prognostiziert? Die Antwort auf
diese letzte Frage ist eindeutig — nein. Im ersten Sample reduziert sich der Anteil
egoistischer Entscheidungen um die Halfte, wohingegen der Anteil fairer Auftei-
lungsvorschldge von 45 % auf 64 % ansteigt. Ein dhnliches Bild ergibt sich auch im
zweiten Sample: Anstatt der anfanglichen 35 % teilen nun 76 % der Diktatoren den
Betrag fair auf und lediglich 15 % verhalten sich egoistisch, verglichen mit 25 % in
der ersten Spielrunde. Die Teilnehmer geben nach der Diskussionsrunde also tat-
sdchlich mehr ab als zu Beginn des Experiments, wie von der Verstdndigungshypo-
these erwartet (siche Abb. 2).

Bleibt zu kléren, ob diese Differenz statistisch signifikant ist. Ein signierter Wil-
coxon-Test?? legt diese Schlussfolgerung nahe: In beiden Samples wird die cheap-
talk-Hypothese auf flinfprozentigem Signifikanzniveau abgelehnt (Sample 1:
7z=-1.814, p=0.04, einseitig; Sample 2: z=-2.318, p=0.01, einseitig). Diese Ergebnisse
sollten jedoch mit Vorsicht betrachtet werden, da sie auf der Normalapproximation
der Wilcoxon-Teststatistik basieren. Jean D. Gibbons (1993: 17) empfiehlt, dieses
Verfahren erst dann zu nutzen, wenn mehr als fiinfzehn unabhéngige Beobachtungen
vorliegen; dies ist aber in keinem der beiden Samples der Fall. Verschérft wird dieses
Problem noch durch einen relativ groen Anteil von Nulldifferenzen (zeros) sowie
durch haufige Ranggleichheit bei betragsmiBig positiven Differenzen (ties) zwischen
den beiden Erstrunden-treatments und dem Diskurs-treatment.?* Um auch in einem
solchen Fall die Robustheit der Ergebnisse zu gewéhrleisten, stehen grundsitzlich
zwei Verfahren mit jeweils eigenen Schwichen zur Verfiigung (vgl. Hollander/Wolfe
1999: 46). Ein erster Ansatz wire, alle Nulldifferenzen als Evidenz fiir die cheap-
talk-Hypothese zu werten. Damit wire das Problem der zeros zwar angemessen ge-
16st, die ties bestiinden jedoch weiter. Ein zweites Verfahren basiert auf individueller
Randomisierung und filigt jeder Beobachtung einen minimalen, zufdlligen Betrag
hinzu. Dadurch werden sowohl die Nulldifferenzen eliminiert als auch die ties ge-
brochen, so dass der signierte Wilcoxon-Test exakt durchgefiihrt werden kann. Der
Zufallsgenerator wird aber mit hoher Wahrscheinlichkeit einige zeros zu Gunsten der
Verstiandigungshypothese auflosen und damit den Test zu ihren Gunsten verzerren.
Eine Mischung aus beiden Verfahren minimiert diese Gefahr und garantiert zugleich
ein angemessenes Testverfahren: Zur Elimination der fies wird jedem Abgabebetrag

23 Der signierte Wilcoxon-Test ist ein nicht-parametrischer Vorzeichen-Rangtest fiir ver-
bundene Stichproben, bei dem die beobachteten Differenzen eines Messwertpaares in auf-
steigender Reihenfolge mit Réngen versehen werden, um anschlieend die Rangsummen
der Paare mit positivem und negativem Vorzeichen zu vergleichen. Sollten beide Stich-
proben aus derselben Grundgesamtheit stammen, diirfen sich die signierten Rangsummen
nicht merklich voneinander unterscheiden. Wie der Mann-Whitney-Test beruht auch der
signierte Wilcoxon-Test allein auf der Annahme, dass die zu Grunde liegenden Verteilun-
gen stetig sind.

24  Beides deutet auf eine Verletzung der Verteilungsannahmen des Wilcoxon-Tests hin. Die
Standardmethoden zum Umgang mit dieser Schwierigkeit — das Entfernen von Nulldiffe-
renzen und die Vergabe gemittelter Range — sollten daher nicht ohne weiteres angewendet
werden.
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ein minimaler Zufallswert aufgeschlagen (vgl. Fn. 22) und alle Nulldifferenzen wer-
den zugunsten der cheap-talk-Hypothese aufgeldst.?

Fiihren diese Anpassungen zu einer relevanten Verdnderung der obigen Schluss-
folgerungen? Die Antwort ist beruhigend: In beiden Samples sind die Abgabebetrige
nach der Diskussion noch immer signifikant héher als in den beiden Erstrunden-treat-
ments. Fiir den Vergleich zwischen Baseline und Diskurs] bzw. Identifikation und
Diskurs?2 ergibt sich ein Wert der Wilcoxon-Teststatistik von T+=50 (p=0.07, einsei-
tig) bzw. von T+=48 (p=0.02, einseitig).2°

Zwar ist dieses Ergebnis eine eindeutige Widerlegung der cheap-talk-Hypothese,
aber allein noch keine Bestitigung der alternativen Verstdndigungshypothese. So
konnten génzlich andere Ursachen als eine verstandigungsorientierte Interaktions-
orientierung flir den kooperationssteigernden Effekt von Kommunikation verant-
wortlich sein, namentlich verbesserte Informationen tiber die situationsspezifischen
Erwartungen anderer Teilnehmer oder stirkere Solidaritit aufgrund reduzierter so-
zialer Distanz im Anschluss an die Gruppendiskussion. Ersteres kann a priori ausge-
schlossen werden, da alle Teilnehmer bereits in der ersten Spielrunde mittels eines
kommunizierten Aufteilungsvorschlages liber die Erwartungen ihrer Partner infor-
miert waren und sich das Forderungsverhalten der Empfanger nach der Diskussion
nicht merklich verindert hat.?’

Die Solidaritdtserklarung verdient dagegen einen ernsthaften empirischen Test.
Dazu werden die Diktatoren in zwei Gruppen unterteilt: Alle Diktatoren, fiir die der
erzielte Konsens wihrend der Diskussion spdter handlungsleitend war, werden in
Gruppe eins eingeteilt (N=15), alle anderen bilden Gruppe zwei (N=14).28 Sollte tat-
sdchlich reduzierte soziale Distanz zwischen den Teilnehmern fiir die erh6hte Abga-
bebereitschaft im Diskurs-treatment verantwortlich sein, miissten auch die Diktatoren
in der zweiten Gruppe nach der Diskussion mehr abgeben als zuvor — selbst wenn sie
keinen Konsens mit den anderen Teilnehmer erzielen konnten oder von einer erzielten
Ubereinkunft abgewichen sind. Denn Solidaritit setzt keinen Konsens als Verhal-
tensmaf3stab voraus, sondern lediglich soziale Interaktion. In Wirklichkeit ist die Ab-
gabebereitschaft der Diktatoren in Gruppe zwei aber nach der Diskussion nicht er-
heblich groBer als zuvor (signierter Wilcoxon-Test, T=59, p=0.34, einseitig). Damit
erweist sich die Verstindigungshypothese als einzige plausible Erkldrung fiir den
beobachteten kooperationssteigernden Effekt von Kommunikation — zumindest auf
Aggregatdatenebene.

25 Die Anwendung dieses Verfahrens macht die Normalapproximation tiberfliissig und der
entsprechende p-Wert kann direkt mittels der Wilcoxon-Teststatistik (T*) ermittelt werden.
Eine Tabelle mit kritischen Werten fiir T+ findet sich in Hollander/Wolfe (1999: 576-581).

26  Es bleibt anzumerken, dass die Differenz in Sample 1 nunmehr nur noch auf zehnprozen-
tigem Niveau signifikant ist und nicht mehr auf finfprozentigem.

27 Im Baseline-treatment lag der Mittelwert der Forderungen bei 2.48 Euro, im Identifikati-
ons-treatment bei 2.35 Euro und im Diskurs-treatment bei 2.33 Euro.

28  Fallen beide Diktatoren einer Diskussionsrunde in die gleiche Gruppe, wird ihr Abgabe-
betrag gemittelt und als eine Beobachtung behandelt. Daher ist die Anzahl der unabhén-
gigen Beobachtungen kleiner als die Anzahl der Diktatoren.
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(3) Reputationshypothese. Viele Akteure treten 6ffentlich fiir die Einhaltung ge-
sellschaftlich anerkannter Fairnessnormen ein, nutzen aber heimlich jede sich bie-
tende Gelegenheit, um eigene Vorteile auf Kosten anderer zu erzielen. Thre Reputation
ist fiir diese Akteure von herausragender Wichtigkeit, weshalb sie sich erst unter dem
Deckmantel der Anonymitét in den homo oeconomicus der neoklassischen Wirt-
schaftstheorie verwandeln. Fiir sie kann Reden ebenfalls teuer sein, wenn auch aus
ganz anderen Griinden als fiir verstindigungsorientierte Akteure. Erst wenn ihre Taten
an ithren Worten gemessen werden konnen, neigen sie zur Einlosung offentlich ge-
duBerter Fairnessvorstellungen.

Um diese dritte Hypothese zu testen, untersuche ich die Verdnderung des Abgabe-
verhaltens von der zweiten (Diskurs) auf die dritte Spielrunde (Offentlichkeit). Sollte
der Reputationseffekt im vorliegenden Experiment von Relevanz sein, miisste ein
signifikanter Anstieg in der Abgabebereitschaft zu beobachten sein. Doch das Ver-
halten der Teilnehmer widerlegt diese Vermutung: Lediglich in Sample 2 sind ein
zehnprozentiger Anstieg fairer Aufteilungsvorschlage und ein nochmaliger Riickgang
egoistischen Verhaltens auf 0 % zu verzeichnen. Diese Differenz ist jedoch statistisch
nicht signifikant (signierter Wilcoxon-Test, T+=40, p=0.12, einseitig). Im ersten
Sample sind sogar keinerlei nennenswerte Anderungen in der individuellen Abgabe-
bereitschaft zu vermerken (siche Abb. 2).

Natiirlich sollte die Reputationshypothese nicht vorschnell verworfen werden, nur
weil sie auf Aggregatdatenebene keinen zusitzlichen Erklarungsbeitrag leistet. Wie
die Daten aus dem zweiten Sample nahe legen, gibt es einen nicht zu vernachléssi-
genden Anteil von Akteuren, die sich vornehmlich um ihre Reputation sorgen und
nicht per se fair sind oder sich gar vom besseren Argument {iberzeugen lassen. Ins-
gesamt haben jedoch zu viele Teilnehmer direkt nach der Diskussion bereits einen
fairen Betrag abgegeben, so dass die Reputationshypothese keine reelle Chance hatte,
um sich auf Aggregatdatenebene zu bewéhren. Ein differenzierter Blick auf das Ent-
scheidungsverhalten einzelner Teilnehmer ist daher notwendig.

4.3.3. Individualdaten

Trotz konstanter Rahmenbedingungen zeigt sich betréchtliche Heterogenitét im in-
dividuellen Abgabeverhalten. So gibt es Teilnehmer, die sich selbst unter dem Deck-
mantel der Anonymitét und ohne jegliche Form von Kommunikation fair verhalten
und mehr als 40 % des verfiigbaren Betrags abgegeben (Abgabebetrag > 2 Euro).
Andere wiederum sind lediglich an ihrem eigenen Profit interessiert (Abgabebetrag
< 50 Cent) und lassen sich weder durch Argumente noch durch Offenlegung ihrer
Entscheidungen von ihrer favorisierten Wahl abbringen. Zwischen diese beiden Ex-
treme mischen sich zahlreiche Entscheidungen, die auf ein Interesse der Akteure an
ihrer Reputation hindeuten oder gar als starke Evidenz fiir ihre Verstindigungsbe-
reitschaft gelten kdnnen.

Um ein deutlicheres Bild von der relativen Bedeutung dieser verschiedenen Inter-
aktionseinstellungen zu zeichnen, teile ich das beobachtete Abgabeverhalten der
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Teilnehmer in Kategorien ein. Insgesamt offenbaren die Daten fiinf klar abgrenzbare
Verhaltenskategorien, die jeweils als Destillat der diskutierten Hypothesen zu ver-
stehen sind. Diese Kategorien sind: cheap-talk, Verstindigung, Reputation, Fair-
ness und Solidaritdt (die Kategorisierungsregeln sind in Abb. 3 dargestellt).

Abbildung 3: Kriterien fiir die Kategorisierung des Abgabeverhaltens®’

Cheap-talk:

Ai23<2 und A; - A; <10.5| und Az - A, <[0.5/und Az - A; <]0.5] und AV > 0.5
Verstindigung:

Ai23<2und Az -A;>05und A, =A;=V
Reputation:

Aiz3<2und Ay - A; <0.5und Az - A,>0und A3 =V oder

Ai23<2und Ay - A; <0.5und Az - A,> 0.5 und Az # Vund AV <[0.5
Solidaritdt:

Aip3<2und Ay - A;>0.5und Az - A,<|0.5|und A3 #V
Fairness:

A1,2’3 >2und Ay - A < |05| und Az - Ay < ‘05|

Mit Hilfe dieser fiinf Kategorien kdnnen 93 % der individuellen Abgabeentschei-
dungen erfasst werden. Die restlichen 7 % lassen dagegen kein klares Verhaltens-
muster erkennen und werden daher als Ausreiller gewertet. Abbildung 4 zeigt den
relativen Anteil der einzelnen Kategorien an der Gesamtpopulation sowie jeweils
einen exemplarischen Fall zur Verdeutlichung der vorgenommenen Typisierung.
Uberraschenderweise war Reden lediglich fiir weniger als 10 % der Teilnehmer tat-
séchlich billig. Fiir mehr als die Hélfte der Teilnehmer hat die Diskussionsrunde die
individuelle Abgabebereitschaft dagegen auf die eine oder andere Weise beeinflusst.
Ein Teil dieses Einflusses kann problemlos unter Riickgriff auf das Konzept der stra-
tegischen Rationalitit erklart werden. So hat die Diskussion bei einigen Akteuren das
soziale Bewusstsein leicht erhdht, obwohl sie sich spiter nicht an die Ubereinkunft
aus der Diskussionsrunde gehalten haben. Ein Teilnehmer hat diesen klassischen So-
lidarititseffekt im Abschlussfragebogen auf den Punkt gebracht: »Durch die Diskus-
sion entsteht ein persdnlicher Bezug zu den Gegen- bzw. Mitspielern, der tatsidchlich
etwas auf die tibliche Skrupellosigkeit einwirkt«. Neben diesem Solidaritétsschub,
der knapp 10 % aller teilnehmenden Akteure erfasst hat, waren auch die im theoreti-
schen Teil beschriebenen Reputationseffekte deutlich zu beobachten: Rund 15 % der
Teilnehmer haben sehr stark auf die Offentlichkeit in der dritten Spielrunde reagiert

29  Erlduterung der verwendeten Symbole: A = Abgabebetrag, V = dffentlicher Abgabevor-
schlag am Ende der Diskussionsrunde, AV = Abweichung von diesem Betrag. Subskripte
bezeichnen die jeweilige Spielrunde, in der die Abgabeentscheidung getroffen wurde.
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und ihr Abgabeverhalten ihrem vorausgegangenen Aufteilungsvorschlag in der Dis-
kussionsrunde angepasst.

Abbildung 4: Verhaltenskategorien

Aufteilungsvorschlag: 1.50 Euro | Aufteilungsvorschlag: 2 Euro
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Ein anderer Teil dieses Einflusses ist dagegen als starke Evidenz fiir die hand-
lungskoordinierende Kraft der Sprache zu werten. Immerhin ein Viertel aller Dikta-
toren hat sich an die getroffene Ubereinkunft am Ende der Diskussionsrunde gehalten
und ist selbst bei anonymer Entscheidung nicht davon abgewichen — und dies obwohl
der konsensuale Abgabebetrag im Durchschnitt 1,30 Euro {iber der urspriinglich fa-
vorisierten Wahl lag. Keiner der oben vorgestellten rationalistischen Ansdtze kann
dieses Entscheidungsverhalten plausibel erfassen. Guilt aversion — beispielsweise —
bedarf nicht der Aktivierung durch Kommunikation, wenn bereits alle Teilnehmer
iiber den normativen Kontext, ja sogar liber die situationsspezifischen Erwartungen
ihrer jeweiligen Partner informiert sind. Ahnliches gilt auch fiir die Reduktion sozialer
Distanz durch verbalen Austausch: Natiirlich kdnnte man argumentieren, dass ein
verstirktes Solidaritdtsgefiihl manche Akteure dazu bewegt hat, exakt den konsen-
sualen Betrag abzugeben, andere dagegen nur dazu, etwas groB3zligiger zu sein, ohne
sich dabei jedoch an die 6ffentliche Absprache zu halten. Eine solche definitorische
Entgrenzung setzte sich aber zu Recht dem Vorwurf des concept stretching aus. Als
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einzig plausible Erkldrung fiir das Abgabeverhalten dieser Teilnehmer drangt sich
daher ihre Verstindigungsbereitschaft auf.30

5. Schlussbetrachtung

Wie billig ist Reden nun wirklich? Nicht sehr — lediglich bei einem von zehn Expe-
rimentteilnehmern hat Kommunikation nachweisbar keinen Einfluss auf das indivi-
duelle Entscheidungsverhalten ausgeiibt. Mehr als 50 % haben sich dagegen durch
den verbalen Austausch mit anderen Teilnehmern in threm Abgabeverhalten beein-
flussen lassen.?! Diese Macht der Worte bricht sich jedoch tiber diverse Einflusska-
néle bahn und darf daher nicht per se als Evidenz fiir die kontextspezifische Dominanz
kommunikativer Rationalitit gewertet werden. Die eine Hélfte aller beobachteten ar-
gumentationsbasierten Verhaltensianderungen ist nimlich mit dem Konzept der stra-
tegischen Rationalitdt — sprich: mit der Annahme fixer Verteilungspraferenzen —
vollkommen kompatibel. Die andere Halfte hingegen kann als Evidenz fiir die Theorie
kommunikativen Handelns gedeutet werden: Rund 25 % aller Experimentteilnehmer
einigen sich in der Kommunikationsphase des Experiments auf einen gemeinsamen
Abgabebetrag und lassen anschlieBend ihren Worten auch in Anonymitét kongruente
Taten folgen — selbst wenn dies von ihnen verlangen sollte, betrdchtlich mehr abzu-
geben als zuvor.32

Diese Vermessung des relativen Erklarungsbeitrags von kommunikativen und stra-
tegischen Rationalititskonzepten in einem perfekt kontrollierten Laborumfeld ist
zwar nicht direkt auf einzelne internationale Verhandlungen iibertragbar. Sie hat jen-
seits ihres konzeptionellen Werts aber auch einen unmittelbaren Einfluss auf die em-
pirische Verhandlungsforschung: Erstens zeigt sie, wie wichtig es ist, neue rationa-
listische Alternativerklarungen fiir argumentationsbasierte Verhaltensdnderungen
angemessen zu beriicksichtigen, um die Gefahr kontrafaktischer Kurzschliisse in em-
pirischen Studien zu minimieren. Zweitens legt sie nahe, dass die Suche nach au-
thentischen Uberzeugungsvorgiingen und verstindigungsorientierten Akteuren in in-
ternationalen Verhandlungen sich auch weiterhin lohnt.

Damit diese Suche von Erfolg gekront wird, ist es allerdings nétig, einige blinde
Flecken in der Anwendung der Theorie kommunikativen Handelns abzudecken —
denn nur so kann ihr grundsétzliches Erklarungspotenzial vollstdndig zur Entfaltung

30 Natirlich konnte die Verstdndigungsbereitschaft der Teilnehmer — wie alle mentalen Ka-
tegorien —auch im vorliegenden Experiment nicht direkt beobachtet werden. Der Nachweis
kommunikativen Handelns bleibt ein kontrafaktischer, der seine Validitit aus der best-
mdglichen Kontrolle aller bekannten Erklarungsalternativen zieht.

31 Fir die verbleibenden 40 % war der Effekt sprachlichen Austauschs auf das individuelle
Abgabeverhalten aus methodischen Griinden nicht zu bestimmen (siche Fn. 15).

32 Zwar erfiillt die Anzahl der Beobachtungen sémtliche Mindeststandards, um die Signifi-
kanz dieser Ergebnisse zu gewihrleisten. Auf Grund der geringen absoluten Beobach-
tungsanzahl in den einzelnen freatment-Gruppen (vgl. Abb. 1) wire eine Validierung der
aufgedeckten Entscheidungsmuster durch weitere Experimente jedoch mehr als wiin-
schenswert.
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gebracht werden. Neben der inhaltlichen Spezifizierung des besseren Arguments (1),
bedarfes dazu vor allem einer tiefer gehenden Analyse zur Wirkung unterschiedlicher
institutioneller Rahmenbedingungen auf das Akteursverhalten (2). Beide Vorhaben
wiirden einen wichtigen Beitrag zur Weiterentwicklung des kommunikationstheore-
tischen Ansatzes bedeuten und kénnen durch experimentelle Studien entscheidend
vorangetrieben werden.

(1) Warum sind einige Argumente itiberzeugend, andere dagegen nicht? Die Be-
deutung dieser Frage ist jiingst von Tine Hanrieder (2008: 179f) noch einmal her-
vorgehoben worden. Sie argumentiert zu Recht, dass kommunikationstheoretische
Beitrdge zur Qualifikation des besseren Arguments bisher hdufig zu einseitigen Mo-
ralisierungen geneigt hitten, wodurch die grundsétzliche Offenheit kommunikativer
Rationalitit aufgegeben worden sei. Dieses Vorgehen kann im Rahmen von experi-
mentellen Studien vermieden werden, da der Forscher mit Hilfe von Abschlussfra-
gebogen und durch genaue Kontrolle des Teilnehmerverhaltens leichter Riickschliisse
aufden differentialen Effekt einzelner Argumente vornehmen kann, ohne den Begriff
des besseren Arguments vorab moralisch immunisieren zu miissen — ein Vorgehen,
das auf Grund der Komplexitdt und der begrenzten Zugéinglichkeit zu Verbatimpro-
tokollen fiir internationale Verhandlungen tatséchlich nur sehr beschrankt moglich ist
(vgl. Miiller 2007: 214-216).

(2) Wie genau héingt das bessere Argument vom institutionellen Kontext ab und wie
wirken sich Variationen desselben auf die Bereitschaft der Akteure aus, dem besseren
Argument Gehor zu schenken? Diese natiirliche Anschlussfrage gewinnt zusétzliches
Gewicht vor dem Hintergrund von Miillers (2004) Versuch, konkurrierende rationa-
listische und konstruktivistische Erkldrungen fiir erfolgreiches Argumentieren iiber
die Logik der Angemessenheit zu integrieren. In diesem Zusammenhang ist immer
noch zu zeigen, wann genau welche Akteure verstdndigungsorientiertes Verhalten
gegeniiber strategischem Verhalten bevorzugen. Ein Experiment kdnnte auch hier
weiterhelfen: Beispielsweise konnte man Akteure ein Diktatorspiel spielen lassen, in
dem sie sich ihre Machtposition und Anfangsausstattung zu Beginn des Experiments
selbst erarbeiten miissen (vgl. Cappelen et al. 2007). AnschlieBend kdnnte dann ana-
lysiert werden, inwiefern sich diese Variationen in den Rahmenbedingungen auf das
Argumentations- und Abgabeverhalten einzelner Akteure auswirken. In Analogie zu
diesem Schema kann der Experimentator jede beliebige Manipulation des institutio-
nellen Kontexts kontrollieren und dariiber hinaus durch zielgerichtete Wiederholun-
gen die Signifikanz der Ergebnisse sichern — auch dies ist fiir realweltliche Verhand-
lungen nicht moglich.

Diese Wahlfreiheit, einen problematischen Sachzusammenhang unter Abwandlung
einzelner selbst gewdhlter Rahmenbedingungen unendlich oft analysieren zu konnen,
ist aber allein noch keine Garantie fiir eine erfolgreiche Beantwortung der beiden
offenen Forschungsfragen. Neben dieser Flexibilitdt muss das experimentelle Design
noch eine wesentliche Zusatzanforderung erfiillen: es muss truth preserving sein, d. h.
es muss die Akteure auf einer Stufe niedrigerer Komplexitdt mit einem vergleichbaren
Problem der Handlungskoordinierung konfrontieren (vgl. Betz 2006: 152-159).
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Im vorliegenden Experiment war diese Approximation an die Problemstruktur in-
ternationaler Verhandlungen nicht zentral; schlielich ging es nur darum, alternative
Kausalpfade argumentationsbasierter Verhaltensdnderungen analytisch sauber zu
trennen, um so ihren relativen Erkldrungsbeitrag verzerrungsfrei bemessen zu kon-
nen. Sollen Laborversuche zukiinftig dagegen die empirische Forschung direkt un-
terstiitzen, ist die Approximationsgiite entscheidend. Nur unter der Voraussetzung
hoher Giite konnen namlich die Erkenntnisse aus einer Situationsstruktur ruhigen
Gewissens auf eine andere {ibertragen werden. An dieser Stelle wird nochmals deut-
lich, dass das vorliegende Diktatorexperiment auf Grund seiner Stilisierungen fiir
diese Aufgabe ungeeignet ist. So stark es sich zur Kldrung konzeptioneller Fragen
anbietet, so wenig erfasst es die Dynamik realer Verhandlungen, die sich iiber zahl-
reiche Interaktionsperioden entfaltet und von Akteuren gepriagt wird, die mehr als nur
simple Allokationsentscheidungen zu treffen haben. Zum besseren Verstiandnis dieser
Dynamik sind zweifellos komplexere Experimente nétig, die die Teilnehmer stérker
in das Handlungs- und Entscheidungsgefiige einer realen Verhandlungssituation
zwingen.

Dies ist sicherlich keine leichte, aber dafiir sehr lohnenswerte Aufgabe, wie die
jingste Diskussion um Chancen und Grenzen der experimentellen Methode belegt
(Falk/Fehr 2003; Levitt/List 2007; Ostrom 2006). Dass sie keineswegs unerfiillbar
ist, haben zahlreiche Experimente der letzten Jahre gezeigt: So haben beispielsweise
Mathias Drehmann, Jorg Oechssler und Andreas Roider (2005) in einem Internetex-
periment die Neigung von mehr als 6000 Teilnehmern zu Herdenverhalten bei In-
vestitionsentscheidungen in Finanzmérkten analysiert; Arno Riedl und Frans van
Winden (2007) haben den Zusammenhang zwischen Lohnnebenkosten und Arbeits-
losigkeit experimentell ausgeleuchtet; und Dan Ariely (2008) ist es gelungen, expe-
rimentell gewonnene Einsichten zum Verbraucherverhalten einem breiteren Publi-
kum ndher zu bringen — um nur einige wenige Beispiele zu nennen. Nicht umsonst
kommen Experimente daher mittlerweile auch in der Politikwissenschaft vermehrt
zum Einsatz (z. B. Levine/Palfrey 2007; Tingley/Walter 2006). Bei all dieser berech-
tigten Hoffnung darf aber eines nicht vergessen werden: Experimente sind lediglich
eine Erginzung der empirischen Forschung, niemals jedoch ihr Ersatz. So verstanden
sollten sie zukiinftig allerdings einen gleichberechtigten Platz im Methodenkabinett
der Internationalen Bezichungen einnehmen.
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