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Vertrauen und Anerkennung

Wie weiche Anreize ein Vertrauen in
Institutionen fordern kénnen

Michael Baurmann

I. Vertrauen in Institutionen

Warum vertrauen wir Institutionen, warum vertrauen wir manchmal Institutionen
sogar bereitwilliger als Individuen? Eine klassische Antwort verweist auf Institu-
tionen als Instrumente der Verhaltenssteuerung und als Anreizsysteme, dic un-
erwiinschte Handlungsweisen von Individuen verhindern kénnen: Politische
Macht verfiihrt zu Machtmissbrauch, dic Institution der demokratischen Wahl
erzeugl Anreize, die dieser Versuchung entgegenwirken, Offentliche Giiter wie
cine saubere Umwelt eréffnen Gelegenheiten zum Trittbrettfahren, die Institution
des Rechts macht ein solches Verhalten weniger wahrscheinlich. In dieser
Sichtweisc erscheinen Institutionen gerade als Ergebnis cines Mangels an perso-
nalem Vertrauen und als Versuch, dieses Misstrauen durch ein institutionelles

* Die Uberlegungen in diesem Artikel beruhen zu cinem grofen Teil auf Anregungen, die ich im
November 2001 wihrend eines Aufenthaltes als Visiting Fellow an dem Institute of Advanced
Studies bzw. der Research School of Social Sciences (RSSS) der Australian National Universily
in Canberra erhalten habe. Das gilt inshesondere fiir die ldeen von Geollrey Drennan und Philipp
Pentit, die von ilmen in ihren jitngeren Publikationen zu |, Trust” und |, Esteem® entwickell worden
sind. Vieles von dem, was aufl den nichsten Seiten gesagt wird, geht unmittelbar auf ilwe Schrif-
ten und die Diskussionen mit ihnen zuriick, Ich danke der RSSS dafiir, dass ich die Maglichkeit
filr diesen wissenschalllich und sozial schr produktiven Aufenthalt hatte. Die meisten Einsichten
in die Problematik des Vertrauens verdanke ich freilich den grundlegenden Arbeiten und gedul-

digen Erklirungen von Bernd Lahno.
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Vertranen zu kompensieren, Paradigmatisch hat David Hume das grundlegende
Prinzip in Bezug auf politische Institutionen formuliert: | In contriving any sys-
tem of government, and fixing the scveral checks and controls of the constitu-
tion, every man ought (o be supposed a knave, and to have not other end, in all
his actions, than private interest.” (Hume 1985: 420) Dic moderne Instituti-
oncndkonomie und Public-Choice haben die AufTassung von Hume generalisiert
und als allgemein verbindliches Konzept fiir dic Gestaltung von Institutionen
und Organisationen propagiert (vgl. z.B. Hardin 1998). Die Aufgabe bei dem
Entwurf cines institutionellen Designs besteht demnach darin, die Handlungsbe-
dingungen und Anreize in einer Institution so cinzurichten, dass auch prinzipicll
cigeninteressierte Akteure zu den gewiinschien Handlungsweisen motiviert wer-
den.

Einc alternative, im Laufe der Zceit cher in Misskredit geratene Sichtweise
geht zuriick auf Platon und findet sich in einem priignanten Statement der Feder-
alist Papers: |, The aim of every political constitution is, or ought to be, first (o
obtain for rulers men who possesses most wisdom to discern, and most virtue (o
pursue, the common good ol the sociely; and in the next place, to take the most
cffectual precautions for keeping them virtuons whilst they continue to hold their
public trust.” (Federalist Papers No. 57) Die Grundidee ist der von Hume entge-
gengesetzt: Wenn wir politischen Institutionen vertrauen kénnen, dann nicht,
weil sic prinzipicll eigeninteressierte Akteure zu cinem gemeinwohlvertriiglichen
Verhalten zwingen, sondern weil und insoweit solche Institutionen in der Lage
sind, wichtige Positionen mit vertrauenswiirdigen Personen zu besetzen und ihre
Vertrauenswiirdigkeit zu erhalten. Die Maglichkeit, dass Individuen aus ecigenem
Antrich motiviert scin kénnten, den Zielen ciner Institution zu dienen und ihre
Privatinteressen dabei zuriickzustellen, wird nicht von vornherein ausgeschlos-
scn.

Heutzutage wird dieser platonischen Idee normalerweise nicht viel Sympa-
thie entgegengebracht. Nicht nur gilt das Prinzip Humes als realistischer und
auch als vorsichtiger, weil es mit fragwiirdigen menschlichen Motiven rechnel
und cin grundsiitzliches Misstrauen der menschlichen Natur gegeniiber fiir ange-
bracht hiilt. Dic platonische Sichtweise wirkt demgegeniiber nicht nur als naiv.
sondern auch als potentiell gefihrlich, weil sic auf cinem unabgesicherien Ver-
traucn in das menschliche Wohlwollen zu beruhen scheint, anstatt fiir dic not-
wendigen institutionellen Kontrollen und Sicherungen zu sorgen,

Hinter diese verbreitete Einschiitzung ist jedoch cin Fragezeichen zu machen.
[is konnte scin, dass dic Position Humes mit ihrem globalen Misstrauen in ge-
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wisser Hinsicht sogar unrealistischer ist als die zuniichst blavingig wirkende
Konzeption Platons und der Federalist Papers. Dies wiire dann der Fall, wenn es
iiberhaupt nicht mdaglich wiire, dass cine Institution, deren Milglieder bei jeder
Gelegenheit ausschlieBlich ihre cigenen Privatinieressen verfolgen, auch nur
cmigermalien Munktionicren konnte. In der Tat macht eine genauere Betrachlung,
plausibel, dass dic Funktionsfihigkeit und damit dic Vertranenswiirdigkeit von
[nstitutionen in ciner spezifischen Weise von der persénlichen Vertrauenswiir-
digkeit ihrer Mitglieder abhiingen (grundlegend hierzu: Lahno 2002). Hume
hiitte sich dann cin Problem konstruiert, das grundsiitzlich nicht mehr lésbar ist.

Zwei Griinde sprechen fiir cine institutionell nicht substituierbare Rolle per-
sonlicher Vertrauenswiirdigkeit: Institutionen sind als Anreizsysteme in der
Regel unvollstdndig und aullerdem prinzipicll unselbstdndig. Auf die notorische
Unvollstindigkeit von Institutionen hat bereits Durkheim exemplarisch anhand
der Unvollstindigkeit von Vertriigen hingewicsen, Ein Vertrag kann nicht alle
Eventualititen regeln, da nicht alle Eventualitiiten vorherschbar sind. Das Mab
des Vertraucns in cine vertragliche Bezichung ist daher nicht unabhiingig von
cinem Vertrauen in die nicht-vertragliche™ Molivation der Vertragspartner,
Probleme auch dann einvernchmlich zu lésen, wenn sie durch den Inhalt des
Vertrages nicht geregelt sind, Unvollstindigkeit spiclt freilich nicht nur bei der
Institution des Vertrages und nicht nur tim Hinblick anf unvorherschbare Eventu-
alitiiten eine Rolle. Institutionelle Anrcizsysteme kénnen auch unvollstindig
sein, weil Mitglieder von Institutionen diskretionire Entscheidungs- und Ermes-
sensspielriume haben, multidimensionale, cx ante nicht definicrbare Aufgaben
und Pfichten erfiillen sollen, kreative und nicht normierbare Lésungen fiir kom-
plexe Probleme finden miissen, Kontrollen und Hierarchien liickenhalt bleiben,
externe Leistungsmessungen persénliche Motivation und subjektive Einstellun-
ren nicht erfassen kénnen oder Anreize dysfunktionale Effekte produzieren.'

In dem Mabc, in dem Institutionen als Anreizsysteme unvollstindig bleiben,
sind sie fiir ihre Funktionsfiihigkeit und Effizienz auf die personliche Vertrau-
enswitrdigkeit ihrer Mitglieder angewiesen. Sie sind dann daraul angewiesen,
dass ihre Mitglieder freiwillig, aus eigenem Antrieb und ohne innere Reserven
bereit sind, ihr Wissen und thre Fihigkeiten fiir die Zicle der Institution einzuset-
zen. Wenn eine Institution nicht in der Lage ist, liickenlos duBere Anreize zu

I Vel etwa Austin (1996), Cooter v Fisenbery (2002), Comner und Prahalad (1996), Gibbons
(1998), Holmstrom und Milgrom (1991), Krystek und Zambrock (1993), Miller (1992), Osterloh
und Frey (2000, Plefler (1997), Prendergast (1999), Rousseau (1995), speziell zur Unvollstan-
digkeit politischer Institutionen: Pettit (1998)
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produzicren, dic ihre Mitglicder in jeder Situation ,extrinsisch™ motivieren, ihren
Beitrag fiir dic Institution zu leisten, dann ist sic davon abhiingig, dass ihre Mit-
glieder iiber die | intrinsische® Motivation verfiigen, auch ohne solche dufieren
Anrcize das von ihnen erwiinschte Verhalten zu praktizieren (zum Konzept | in-
trinsischer Motivation™ vgl. Frey 1997). Das bedeutet insbesondere auch, dass
sic nicht in jeder Situation als , opportunistische Nutzenmaximierer handeln, dic
jede Gelegenheit ergreifen, um ihre Privatinteressen auch auf Kosten ciner Insti-
tution oder Organisation zu verfolgen.

Institutionen sind aber dariiber hinaus prinzipicll unselbstandig. So mag zwar
~um Beispicl cinc funktionicrende Institution der Gewaltenteilung wirksame
Anreize erzeugen, dic cinem Missbrauch von Machtpositionen entgegenwirken.
Dicse Institution kann aber nicht selber ihre Funktionsfihigkeit garanticren und
aus cigener Kraft dafiir sorgen, dass sich die Inhaber der Gewalten auch in der
vorgeschricbenen Weise an ihre Kompetenzen halten und etwa die Urtcile des
Verfassungsgerichts von den Mitgliedern der Exckutive respektiert werden. In
gleicher Weise mag zwar cine demokratische Wahl Anreize fiir cine gute Politik
produzicren, sic kann aber nicht gleichzeitig sicherstellen, dass die Politiker dic
[nstitution der Wahl selber akzepticren und bei ciner Abwahl ihr Ami auch 1ai-
sichlich zur Verfiigung stellen. Mit anderen Worten: Institutionen kénnen zwar
durchaus wirksame (wenn auch in der Regel unvollstindige) Anrcizsyslcme
bilden. Sie konnen aber nicht auch noch die Anrcize mitproduzieren, dic sic
sciber als Institution erhalten. Zumindest die Bestandsbedingungen ciner Institu-
tion miissen letzten Endes durch cxogenc Faktoren gewihrleistet werden.
Miinchhausen konnte sich auch nicht am cigenen Schopf aus dem Sumpf ziehen,

Auch wenn cine Institution das Anreizproblem erster Ordnung — niimlich dic
Herbeifiihrung des gewiinschien Handelns innerhalb der Regeln der Institution —
cinigermaben bewiiltigen kann, muss sic letztendlich an der Lésung des Anrciz-
problems zweiter Ordnung scheitern — néimlich an der Sicherstellung eines Han-
delns, das die Regeln der Institution se/ber garanticrt. Institutionen konnen des-
halb im cigentlichen Sinnc nicht ,sclbsttragend™ sein. Auch aus diesem Grund
berulit cine Institution auf der personlichen Vertrauenswiirdigkeit zumindest
derjenigen ihrer Mitglieder oder Interessenten, dic Schliissclstellungen fiir die
Stabilitiit der institutionellen Rahmenordnung einnchmen (ausfiihrlich: Baur-
mann 1996a; 22010,

Im folgenden wird dic These der notwendigen Verbindung zwischen institu-
tioncller und personlicher Vertrauenswiirdigkeit nicht weiter erortert, Es soll auf
ihrer Grundlage vielmehr der Frage nachgegangen werden, welche institutionel-
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len Mechanismen zur Verfilgung stehen, um das Programm der Federalist Papers
zu verwirklichen und einer Institution maglichst viele vertrauenswiirdige Perso-
nen als Miltglieder zu sichern. AuBerdem soll gezeigt werden, dass sich auch
diese Problematik im Rahmen cines institutionenokonomischen Ansatzes frucht-

bar behandeln lisst.

2. Institutionelle Mechanismen der Vertrauensbildung
Selbst wenn die Vertrauenswiirdigkeit von Institutionen grundsitzlich von der
personlichen Vertrauenswiirdigkeit ihrer Mitglieder abhiingig bleibt, folgt daraus
nicht, dass dic Humesche Sicht von Institutionen als Kompensationsinstrumenten
fiir fehlendes persénliches Vertrauen insgesamt verfehlt wiire und sich ein insti-
tutionelles Vertrauen auf dic Reichweite eines rein persénlichen Vertrauens
reduzieren lieBe. Die Tatsache, dass man ciner Institution rationalerweise nur
dann vertranen kann, wenn man von der Annahme ausgeht, dass sic cine ausrei-
chende Anzahl vertranenswiirdiger Mitglieder hat, macht das Vertrauen in diese
Institution keineswegs gleichbedeutend mit cinem persénlichen Vertrauen in ihre
Mitglicder. Institutionen kénnen vertrauenswiirdige Personen in ciner Weise
cinbinden, dass ein Vertrauen in die Institution insgesamt groBer sein wird als
die ,Summe” des vorhandenen personalen Vertrauens.

So kann man beispielsweise zu Recht bezweifeln, dass in ciner blofien An-
sammlung von Menschen schon wenige vertrauenswiirdige Pcrsonen ausrei-
chend sind, um unerwiinschte Verhaltensweisen in der Gruppe auszuschliefien,
Ganz anders sicht es dagegen aus, wenn dic wenigen vertrauenswiirdigen Perso-
nen mit wirksam institutionalisicrten Kontroll- und Sanktionskompetenzen aus-
gestattet werden. Diese Institution édndert die relevanten Anrcize fiir dic Akteure,
Man kann dann in der Tat Vertrauen in die Institution haben, ein Vertrauen, das
man in die unorganisierte Gruppe von Einzelpersonen nicht haben kann. Die
vertrauenswiirdigen Personen werden dabei nicht durch ein Anreizsystem ersetzt,
sondern es wird cin wirksames Anreizsystem mil vertrauenswiirdigen Personen
geschafTen.

Institutionen kénnen demnach nicht nur unser Vertrauen verdienen, sic ver-
mdagen auch das Ausmab, in dem wir anderen Menschen vertrauen, erheblich zu
crhohen, Zwar kénnen sic nicht aul vertranenswiirdige Personen als Mitglieder
verzichien, sic kénnen aber quasi als | VergroBerungsinstrumente™ fiir persénli-
che Vertrauenswiirdigkeit fungicren. Allgemein betrachiet sind dabei vor allem



112 Michael Bawrmann

drei Mechanismen relevant (vgl. Brennan 1998; Brennan und Hamlin 2000:
5511y

Auswahimechanismen: Institutionen kénnen Verfahren entwickeln, um ver-
traucnswiirdige Personen als Mitglieder zu werben und zu gewinnen sowie nicht-
vertranenswiirdige Personen aus der Institution zu entfernen. Personenwahl in
der repriisentativen Demokratie, Referendardienste bei Juristen oder Lehrern
sowic Eignungstests von Unternchmen lassen sich in dieser Weisc interpreticren,
Auberdem kann man durch selektive Anrcize versuchen, von vornherein nur
vertrauenswiirdige Personen fiir cine Mitgliedschaft in bestimmien Institutionen
zu interessieren, Wenn man sich z.B. in einer religisen Gemeinschaft exzessi-
ven Ritualen unterzichen muss, wird das auf Atheisten auch bei gewissen weltli-
chen Vorteilen, die mit der Mitgliedschaft in dieser Gemeinschaft verbunden
sein mogen, kaum anzichend wirken. Oder wenn die Macht, die mit bestimmien
Amitern in der Politik und im Rechtssystem verbunden ist, institutionell so
restringiert ist, wie das im modernen Rechisstaat tiblich ist, dann wird die Attrak-
tivitiit solcher Amter fiir ,opportunistische® Machtinteressenten, dic auf dic
Verwendung von Macht zum persénlichen Vorteil spekulicren, stark abnehmen.

Allokationsmechanismen: Innerhalb ciner Institution kénnen vertrauenswiir-
dige Personen anf den Positionen cingesetzt werden, anf denen Vertrauenswiir-
digkeit besonders wichtig und/oder besonders cffizient ist. Eine Institution ist
verletzlich in den Bereichen, in denen an Mitglieder Entscheidungskompetenzen
delegiert werden miissen oder in denen angesichts komplexer Aufgaben und
Pflichten unvermeidliche Ermessensspiclriiume existieren. Staatliche und private
Institutionen, in denen Fithrungspositionen und Planungsinstanzen mit vertrau-
enswiirdigen Personen besetzt werden, losen deshalb ihre Aufgaben besser als
Systeme, in denen vertrauenswiirdige Personen allein auf subalternen Riingen zu
finden sind. Dariiber hinaus gibt es Positionen, aul denen vertrauenswiirdige
Personen in Kontroll- oder Sanktionsfunktionen als Multiplikatoren besonders
wirksam verhaltenssteuernde Anreize fiir andere produzieren kénnen.

Verstérkungsmechanismen: Eine Institution kann dic Vertrauenswiirdigkeit
ihrer Mitglieder erhalten und fGrdern, indem sie die entsprechenden Eigenschafl-
ten und Einstellungen gezielt honoriert und das gewiinschle Handeln von Kosten
entlastet. So kann man vertrauenswiirdigen Personen besonders zufriedenstellen-
de Titigkeiten und Aufgaben geben, die mit cinem hohen Mal an Eigenstiindig-
keit oder der Partizipation an wichtigen Entscheidungen verbunden sind (vgl.
Frey 1997). Gleichzeitig kann man versuchen, diec Tugend vertrauenswiirdiger
Personen nicht iiberzustrapazieren, indem man gravicrende Konflikte zwischen
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ithren Eigeninteressen und den Ziclen der Institution nach Méglichkeit vermeidet.
Wenn ctwa Politiker diec Macht haben, nach cigenem Ermessen Anordnungen fiir
den konkreten Einzelfall zu treffen, wenn Richter iiber Fille zu entscheiden
haben, in denen ihre eigenen Interessen involviert sind, oder wenn Polizeibeamte
Verdichtige ohne richterliche Ermichtigung festsetzen kénnen, dann sind dic
Opportunititskosten fiir cin regelkonformes Handeln héher als wenn potenticlle
Interessenkollisionen von vornhercin verhindert werden.

Selbst wenn es also zutrifTt, dass es cin Vertrauen in Institutionen unabhiingig
von cinem personalen Vertranen in dic Mitglieder der Institutionen nicht geben
kann, dndert das nichts an der Tatsache, dass man Institutionen aufgrund ihrer
. Vergrosserungs'-Mechanismen unter bestimmten Bedingungen eher vertraucn
kann als einzelnen Individuen, Es findet dabei cine Art von , Entpersonalisic-
rung” personaler Vertranenswiirdigkeit statl. Vertrauenswiirdige Individuen
leben nur einen begrenzten Zeitraum, ihre Einflussméglichkeiten sind auBerhalb
von institutionalisierten Machtpositionen begrenzt und auberdem kénnen sie die
Charaktercigenschaften, die sie vertrauenswiirdig machen, im Laufe ihres Lebens
verlicren. Institutionen konnen dagegen sehr viel langlebiger und in ihren Eigen-
schaften robuster als Individuen sein (vgl. Brennan und Hamlin 1993, Brennan
und Kliemt 1994). Durch stabile Mechanismen der Auswahl, Allokation und
Forderung vertrauenswiirdiger Personen vermdégen sie fitr eine kontinuierliche
Prisenz und die wirksame Verwendung solcher Personen in der Institution zu
sorgen und damit, obwohl sie auf der persénlichen Vertrauenswiirdigkeit ihrer
Mitglieder ruhen, dennoch von der Vertrauenswiirdigkeit bestimmter Einzelper-
sonen unabhingig werden.

Daraus folgt freilich nicht, dass Institutionen ohne cine Basis personlicher
Vertrauenswiirdigkeil aus dem | [Nichis™ geschalfen werden konnten, Mit Institu-
tionen lisst sich zwar personales Vertrauen vergréfern™, aber wo nichis zu
vergroBern ist, kann man auch unter dem besten VergroBerungsglas nichts sehen,
Wenn cin Fundament an persénlichem Vertranen zwischen den Mitgliedern einer
Gruppe oder Gesellschaft fehlt, dann ist ¢s cine Hlusion, dass man diesem Man-
gel durch klug konzipicertie Institutionen grundsitzlich abhelfen kénnte. Letzten
Endes sind die meisten unserer Institutionen auf dem Sand persénlicher Vertrau-
enswiirdigkeit gebaut — und das gilt insbesondere fiir die wichtigsten von ilinen
wie die Institutionen von Staat und Recht (vel. Baurmann 1996a: 2201T).
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3. Handlungen und Dispositionen:
ein erweiterter 6konomischer Ansatz

Lisst sich dic These von der Relevanz personlicher Vertrauenswiirdigkeit fiir cin
Vertrauen in Institutionen in cinen institutionenékonomischen Ansitz mlegrieren
und kann man sein Erklirungspotential auch in diesem Zusammenhang noch
nutzen? Dic |, klassische” Erklirungsleistung dicses Ansatzes besteht darin, Insti-
tutionen als Anreizsysteme zu analysicren und zu untersuchen, wic Anrcize so
plaziert werden kénnen, dass sic dic Mitglieder von Institutionen zu den cr-
wiinschten Verhaltensweisen extrinsisch motivieren, Kénnte man nun mit cinem
mstitutionendkonomischen Ansatz dariiber hinaus dic Bedingungen kliiren, unter
denen man von den Mitgliedern von Institutionen erwarten kann, dass sic dic
crwiinschien Verhaltensweisen aufgrund einer intrinsischen Motivation prakti-
zieren? Koénnte man also versuchen, mit einem institutionendkonomischen An-
satz nicht nur zu erkliiren, wie Institutionen gestaltet werden sollen, wenn man
ihren Mitgliedern prinzipicll Misstrauen entgegenbringen muss, sondern auch zu
erkLiren, wie auferhalb und innerhalb von Institutionen persénliche Vertrauens-
wiirdigkeit entstehen und erhalten werden kann, wenn Institutionen auf
vertrauenswiirdige Mitglieder angewicsen sind?

Zu dicsem Zweck muss der 6konomische Ansalz insgesamt crweitert werden,
Er muss vor allem der Annahme Rechnung tragen kénnen, dass es gravierende
Verhaltensunterschiede zwischen Personen geben kann und sic nicht in allen
Situationen gleichermaBen als eigeninteressicric Nutzenmaximierer agicren.
Dabei geht es hier insbesondere um den Unterschied zwischen vertrauenswiirdi-
gen Personen, fiir die ein Missbrauch des in sie gesetzten Vertrauens auch dann
nicht in Betracht kommt, wenn es ihnen erhebliche Vorteile verschafTen wiirde,
und rein opportunistischen Nutzenmaximicrern, die sich cine solche Gelegenhei
grundsiitzlich niemals entgehen lassen wiirden,

Dic crforderliche Erweiterung des dkonomischen Ansatzes ist trotzdem we-
niger fundamental als es auf den ersten Blick scheinen mag. Es lisst sich sogar
an dem Axiom* des ékonomischen Weltbildes festhalten. dass alle Individuen
aul ciner ultimaten Ebene allein von ciner Maximicrung ilires subjcktiven Nut-
zens bestimmt werden. Die entscheidende Anderung besteht dann allerdings in
der Annahme, dass das Prinzip der Nutzenmaxicrung nicht mehr nur auf der
Handlungsebene fiir die Entscheidung cines Individuums fiir oder pegen be-
stimmte Handlungsoptionen ausschlaggebend ist, sondern auf einer _konstitutio-
nellen™ Ebene auch fiir die Heransbildung, Beibehaltung und Veriinderung von
Handlungsdispositionen (vgl. Vanberg 1993, Vanberg 1998, Baurmann 19964
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3241, Baurmann 1996b, Brennan und Hamlin 2000: 87{). Unter
Handlungsdispositionen sind Eigenschaften einer Person zu verstehen, die in
genereller Weise ihre Strategien fiir bestimmte Klassen von Handlungen
festlegen. Eine solche Disposition kann zu der Wahl ciner bestimmten Handlung
auch dann fiithren, wenn diese Handlung im konkreten Einzelfall nicht die
nutzenmaximierende Option ist: Ist etwa cine Person zur Ehrlichkeit disponiert,
wird sic auch dann dic Wahrheit sagen, wenn ¢s in ciner bestimmien Situation
fiir sic vorteilhafter wiire zu liigen. Bei der konomischen Erkldrung fiir die
Entstehung einer solchen Disposition geht es dann nicht mehr nur um die Frage,
inwieweit fiir cine Person cine ehrliche Handlung im Einzelfall niitzlich oder
schiidlich ist, sondern auch um die Frage, inwicweit die generelle
Handlungsdisposition der Ehrlichkeit fiir sic niitzlich oder schidlich ist. Das
Prinzip der Nutzenmaximicrung dient in diesem Fall nicht nur als
Entscheidungsregel fiir konkrete Handlungsalternativen, sondern auch als —
implizite oder explizite — Grundlage fiir dic Wahl der Entscheidungsregeln
selbst.

Gemiih cines solchen erweiterten konomischen Ansatzes wird ein Indivi-
duum jene Dispositionen ausbilden, die ihm im Vergleich mit anderen Dispositi-
onen cinen héheren Nutzen verschaflen — eine dieser Dispositionen kann dabei
fiir bestimmite Bereiche die Strategic der opportunistischen, also cinzelfallbezo-
genen Nutzenmaximicrung scin, eine andere konnte dagegen die Eigenschaft
sein, vertrauenswiirdig zu sein, also die Disposition zu besitzen, in bestimmten
Situationen unabhdngig von den jeweils bestechenden situativen Anreizen und
damit im konkreten Einzelfall entgegen dem Prinzip der Nutzenmaximierung zu
handeln. Das ist der entscheidende Punkt: Geht man von der Méglichkeit aus,
dass cin Individuum verschiedene Arten von Handlungsdispositionen ausbilden
kann, dann kann das Prinzip der Nutzenmaximicrung auf ciner | konstitutionel-
len™ Ebene dazu fithren, dass das Individuum auf der Handlungsebene in seinen
konkreten Entscheidungen gerade nicht durch dieses Prinzip bestimmt wird (vgl.
Vanberg 1993, Heiner 1990).

Dass es sich unter bestimmten Bedingungen fiir ein Individuum tatsiichlich
auszahlen kann, im Vergleich zu ciner Strategic opportunistischer Nutzenmaxi-
micrung Handlungsdispositionen zu besitzen, dic es als Partner vertraucnswiirdig
machen, ist viclfach analysiert und bestitigt worden * Tm Kern geht es darum,

2 Aus der einschlagigen Literatur vgl. etwa Baurmann und Kliemt (1997); Cooter (2000); Edk-
Group (2000); Frank (1987), Frank (1992); Gauthier (1986); Gilth und Kliemt (1993); Gith und
Kliemt (1994); Gith und Kliemt (1998); Hegselmann, Raub und Voss (1986); Hirshleifer



116 Michael Bawrmann

dass solche Eigenschafien den Zugang zu lohnenden kooperativen Bezichungen
créffnen kénnen, die einem opportunistisch handelnden Individuum versperrt
bleiben, weil Transaktionen mit ithm zu riskant wiiren. Vertrauenswii rdig zu sein,
verlangt deshalb zwar auf der Handlungsebene das Opfer der méglichen Gewin-
ne, die einem im Einzelfall aus dem Missbrauch des Vertrauens anderer erwach-
sen kénnen — generell jedoch muss damit keine Hinnahme von Nutzencinbufen
verbunden sein, sondern vertrauenswiirdig zu scin, kann sich langfristig fiir das
vertrauenswiirdige Individuum lohnen. Der spezielle Lohn ist dabei das Vertrau-
en anderer und die daraus erwachsenc Bereitschaft, sich in einem Akt der aktiven
., Vertrauensvergabe in cine Kooperation mit cinem vertrauenswiirdigen Indivi-
duum cinzulassen.” Demzufolge kann man aus 6konomischer Sicht mit der Exis-
tenz vertrauenswiirdiger Personen in einer Gruppe oder Gesellschaft in dem
MabBe rechnen, in dem sich Vertrauenswiirdigkeit in dicser Gruppe oder Gesell-
schaft durch die Nachfrage nach vertrauenswiirdigen Kooperationspartnern
wrechnet®, in dem dic Eigenschall, vertrauenswiirdig zu sein, grobere Vorteile
cinbringt als die Méglichkeiten, aus opportunistischem Verhalten Profit zu zie-
hen: Es muss ein ,,Markt der Tugend* vorhanden sein (vgl. Baurmann 1996a:
283M).

4. Vertrauenswiirdigkeit und Anerkennung

Aus dem Blickwinkel eines in diesem Sinne erweilerten konomischen Ansatzes
scheinen sich nun insbesondere dic institutionellen Mechanismen der Auswahl
vertrauenswiirdiger Personen sowic der Verstirkung und Honoricrung ilrer
Vertrauenswiirdigkeit innerhalb ciner Institution als Bestandteile cines  Marktes
der Tugend™ plausibel erkliiren zu lassen. Eine wirksame Auswahl vertranens-
wiirdiger Personen sorgt dafiir, dass vorzugsweise Personen mit diesen Eigen-
schaften in den Genub der Mitgliedschaft in den betreffenden Institutionen
kommen und sich ihre Vertrauenswiirdigkeit insofern fiir sie auszahlt. Verstir-
kungsmechanismen innerhalb ciner Institution wie etwa besonders zufriedenstel-
lende oder gut honorierte Titigkeiten stellen cbenfalls Belohnungen dar, durch

(1987), Kliemt (1985), Kliemt (1993), Kliemt und Zimmerling (1993), Lahno (19954), Raub und
Voss (1990), Rowe (1989), Schmid (1995), Schiiller (1990), Voss (1998h), Zacpler (2000),

3 Zur nliheren Analyse der Bezichung zwischen Vertrauen und Kooperation velo Lahino (1998a),
Lahno (1995b), Lahno (2002), Baurmann und Lahno (2002),
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die vertrauenswiirdige Personen zusiitzliche Vorteile anfgrund ihrer besonderen
Disposition erhalten.,

Einer solchen umstandslosen Integration institutioneller Auswahl- und Be-
lohnungsmechanismen in cinen 6konomischen Erklirungsansatz stehen aller-
dings einige empirische Fakten im Weg. Dic Annahme, dass sich Vertrauens-
wiirdigkeit in Form messbarer Erlose und Ertriige objektiv auszahlen wird,
stimmt nicht ohne weitercs mit der beobachtbaren Praxis in bestehenden Institu-
tionen iiberein, Empirisch ist festzustellen, dass keineswegs vorrangig aufl klare
komparative Vorteile gesetzt wird, um Vertrauenswiirdigkeit zu férdern und zu
honorieren. Institutionen, die auf dic Vertrauenswiirdigkeit threr Mitglieder be-
sonders angewiesen sind, bicten durchaus nicht immer die hochsten Einkom-
menserwartungen: Politiker, Richter, Staatsanwiilte, Verwaltungsbeamite, Polizis-
ten, Feuerwehrleute oder Lehrer und Wissenschaftler gehoren nicht zu den Spit-
zenverdienern. Die ihnen offerierten Anreize sehen prima facie anders aus: Sie
werden weniger in harter Wihrung™ bezahlt, sondern in ,weicher Wihrung”™
wie Anerkennung, Achtung, Prestige, Rulim oder Ehre. Genauer gesagt sind dic
Lharten™ Anreize eingebettet in cin System ,weicher” Anreize, wobei es offenbar
cinen trade-off gibt, bei dem weiche Anreize auf Kosten harter Anreize gehen:
viel Ehre, aber wenig Geld (vgl. Pettit 1998, Brennan und Pettit 2000).

Fiir einen ékonomischen Ansatz ist damit cin Problem verbunden. Wic liisst
sich dic Existenz und die kaum zu leugnende Wirksamkeit solcher weichen An-
reize aus seiner Sichtweise erkliren? Schlichlich sollte ja diec Grundannahme des
okonomischen Weltbildes, wonach es jedem Akteur lefzten Fndes um eine Ma-
ximicrung scines personlichen Wohlergehens geht, auch in einem erweilerten
Ansatz nicht aufgegeben werden. Individuen, die sich mit Anerkennung und
Achtung, Ruhm und Ehre als symbolischen Entlohnungen zufrieden geben,
scheinen aber endgiiltig nicht mehr mit dicsem Welthild vercinbar — jedenfalls
dann nicht, wenn man nicht ad hoc cine neue Priiferenz fiir Anerkennung einfiih-
ren will.

Dicse Schlussfolgerung wiire jedoch voreilig. Im Gegenteil lisst sich bei nii-
herer Betrachtung gerade im Rahmen cines 6konomischen Ansatzes der beson-
dere Stellenwert und die besondere empirische Rolle, dic weichen Anrcizen wie
Anerkennung, Achtung oder Ehre unbestreitbar zukommen, gut erkliiren. Man
muss dazu aber dic besondere Bezichung im einzelnen analysieren, die zwischen
der Uberzeugung besteht, dass eine bestimmite Person vertrauenswiirdig ist, und
dem tatsiichlichen Akt der Vertranensvergabe, der auf dieser Uberzeugung be-
ruht.
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Eine aktive Vertrauensvergabe an cine Person, indem man sic aufgrund ihrer
Vertrauenswiirdigkeit als Partner in ciner fiir sic vorteilhaften kooperativen Be-
zichung akzeptiert, stellt — wic gesagt — dic , harte Wihrung" dar, durch die sich
aus der Perspekiive cines dkonomischen Ansalzes ihre Vertrauenswiirdigkeil
letzten Endes fiir eine Person auszahlen muss, Damit es zu einer Vert rauensyer-
gabe aufgrund von Vertrauenswiirdigkeit kommt," miissen Jjedoch zwei Voraus-
setzungen erfiillt scin: Erstens miissen dicjenigen Akteure, dic prinzipicll bereit
sind, einer vertrauenswiirdigen Person durch cine Vertrauensvergabe besondere
Vorteile zu gewiihren, von der Annahme ausgehen — sie miissen | erkennen® —,
dass dic betreffende Person die relevanten Eigenschaften mit einer bestimmiten
Wahrscheinlichkeit auch tatsiichlich besitzt, und sie miissen zweitens diese An-
nahme mit einem positiven Werturteil verbinden — sic miissen eine ausdriickliche
Priferenz dafiir haben, dass Personen als potentielle Kooperationspartner dicse
Eigenschaflen besitzen.

Mit anderen Worten: Bevor cine Person reale Ertriige und greifbare Vorteile
durch ihre Vertrauenswiirdigkeit erhoffen kann, muss sic cine Anerkennung ihrer
Vertrauenswiirdigkeit erfahren — cinen besonderen Akt der Erkenntnis verbunden
mit ciner positiven Wertung. Insofern ist jede vertrauenswiirdige Person 7u-
néichst einmal auf die , symbolische® Ancrkennung durch ihre Interaktionspartner
angewiesen, wenn sie iiberhaupt cine Chance haben will. dass sich ilire Tugen-
den cines Tages in barer Miinze auszahlen. Welche harten Anreize auch immer
als Motivation fiir vertrauenswiirdige Personen existicren, sic kénnen ohne den
weichen Anreiz der Anerkennung nicht wirksam werden. Ohne Anerkennung
kein Lohn der Tugend.’

Es existiert also cine systematische Verbindung zwischen der Anerkennung
der Vertrauenswiirdigkeit einer Person und der Vertranensvergabe an diese Per-
son. Der kognitive und evaluative Akt der Ancrkennung ist cinc nonvendige
Bedingung fiir die tatsichliche Aufnahme ciner kooperativen Bezichung. Schon
dieser Sachverhalt macht auch und gerade aus dkonomischer Sicht dic Bedeu-
tung weicher Anreize wic exemplarisch der Ancrkennung bei der Férderung und
Verstiirkung von Vertrauenswiirdigkeit deutlich: als unabdingbare Vorausset-

4 FEine Vertrauensvergabe kann unter hestimmten Bedingungen - im Sine eines | Vertrauensvor-
schusses” — auch ohne ein bereits hestehendes Vertrauen zustande kommen, vel Lahine (2002),
Pettit (1995), Pettit (1998).

5 Da Anerkennung als ,Basisakt" fir die anderen Varianten von weichen Anreizen wie Achtung,

Prestige, Ruhm oder Ehre grundlegend ist, kann und muss sich eine Analyse zuniichst aufl sie
konzentrieren,
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i ' p i ic igenschall erwarten
zungen, um iiberhaupt weitergehende Vorteile aus dieser Eigenscl aft

zu kénnen.

5. Anerkennung als Kapital

Nun sind allerdings Akte der Ancrkennung in viclen Fillen gerade un';ihhiilngig
von solchen weitergehenden Vorteilen zu beobachten. Anerkennung wird hiinfig
ohne erkennbaren Zusammenhang mit anderen Anrcizen oder Bclnhmmgc.n
ausgesprochen und scheint dennoch cine motivierende Wirkung zu.cnlf;lllcn. Die
Anerkennung von Vertrauenswiirdigkeit mag zwar einc notwendige Vorauss‘cl-
zung fiir Vertrauensvergabe sein, einc tatsichliche Vertrauensvergabe sche.l.nl
aber keineswegs eine notwendige Folge der Anerkennung von VcrtraucnS\w.r-
digkeit zu sein. Oft ist nicht zu sehen, dass die Ancrkcn.nung und Achtung, die
cine Person erhiilt, sich in objektiven Ertriigen und Vorteilen auszahlen: Das LC.',b
fiir cin verdienstvolles Engagement ist nicht automatisch mit ciner Gch:fllscr.lm-
hung oder Beforderung verbunden, dic Verleihung cines Ordn?ns berechtigl |.ucln
sum Empfang ciner Iebenslangen Rente und cin Dr. he. nicht zur B.csc['/.ung
cines Lehrstuhls, Die gechrten Personen schiitzen cine Anerkennung bei snlch'cu
und dhnlichen Gelegenheiten dennoch in der Regel nicht gering und machen 51911
iiber dic méglichen Renditen ihrer Ehrungen keine besonderen Gedanken. Sie
scheinen sich mit einem symbolischen Lohn ,abspeisen™ zu lassen. Anerken-
nung, Achtung oder Ehrc werden von ihnen als eigenstindige Anrc1z‘e bch:.andf:![.
deren Wert nicht von weiteren Nutzenerwartungen abzuhiingen schcml.l Wie lisst
sich dieses Phiinomen in cinen ékonomischen Erkliningsansalz inlcgncrcq, d(I:r
aufl cine Fundicrung des menschlichen Handelns in die harte Wihrung subjekti-
ver Nutzenmaximicrung letzien Endes nicht verzichten will?

Dic Antwort ergibt sich auch in diesem Fall aus der Analyse der bx.:snndcn‘:n
Bezichung zwischen Anerkennung und Vertrauensvergabe. Diese Bezichung ist
nimlich nicht nur durch cinc spezifische Verbindung zwischen dcm‘Akl‘ der
Anerkennung und einem Akt der Vertrauensvergabe cllarfik(‘erisicn. Die bc:d.cn
Vorginge sind in bestimmten zeitlichen und sachlichen Hlnsn:hlc?n agch ‘voncm-
ander getrennt. Zwar ist dic Ancrkennung von Vcrlr;mcnswiirdlgkcfl cmc" not-
wendige Voraussetzung fiir die Vertranensvergabe. Dic beiden Schritte miissen
jcdoch nicht gleichzeitig und auch nicht in besonderer zeitlicher Niihe vollzogen
‘wcrdcn. AuBerdem miissen die Situation und der Anlass, bei denen Anerkennung
zum Ausdruck gebracht wird, nicht mit den Situationen und Anlissen eng ver-
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kniipft oder verwandt scin, bei denen es zu einer Vertrauensvergabe kommt. Und
genau aus diesen Griinden ist es auch dann, wenn es einer Person nicht um den
symbolischen Lohn der Anerkennung allein geht, dennoch cine durchaus rationa-
le Strategie, Anerkennung — ob bewusst oder unbewusst — Lals solche™ zu sam-
meln,

Verschiedene Aspekte wirken dabei zusammen und verstirken gemeinsam
dic relative Eigenstiindigkeit, die Phiinomene wie Anerkennung oder Achtung als
Anreize besitzen. Zundchst einmal entsteht bei demjenigen, der dic Vertrauens-
wiirdigkeit einer anderen Person zum crsten Mal anerkennt, eine neue Einstel-
lung gegeniiber dieser Person: Er wird ihr von nun an ,vertrauen®. Das bedeutel
aber, dass er bereit sein wird, unter geeigneten Bedingungen eine tatsiichliche
Vertrauensvergabe zu vollziehen, also mit dieser Person eine kooperative Bezie-
hung aufzunchmen. Jemanden zu vertrauen ist eine Handlungsdisposition, dic
unter gewissen situativen Randbedingungen zu bestimmten Handlungen fiihrt.
Wichtig ist, dass sich diese Wirkung der Anerkennung nicht ,verbraucht™, etwa
wenn die Person, der man vertraut, bestimmte Leistungen erbracht hat. Im Ge-
genteil stabilisieren und verstirken sich Vertrauensverhiiltnisse im Laufe der
Zeit,

Dic Ancrkennung der Vertrauenswiirdigkeit ciner Person fiihrt also celens
paribus zu einer dauerhaften Kooperationsbereitschaft dieser Person gegeniiber.
Das bedeutet aber, dass eine Person, die sich der Anerkennung ihrer Vcﬁmucns—
wiirdigkeit gewiss ist, nicht darauf angewiesen ist, die potenticllen Ertriige aus
der damit verbundenen Kooperationsbereitschaft anderer Personen sofort zu
realisieren. Beide Vorginge kénnen durch einen langen Zeitraum voneinander
getrennt sein, Mit der Anerkennung der eigenen persénlichen Qualitiiten hat man
cinen Wechsel auf die Zukunft crworben, den man erst bei gecignetem Anlass
cinzulésen brancht. Ein Politiker, dem vertraut wird, kann auf dic tatsiichliche
FFolgebereitschaflt seiner Anhiinger erst zu cinem schr viel spiiteren Zeitpunki
angewiesen sein, Es ist deshalb cine rationale Einstellung, die Anerkennung
durch andere als Kapital zu behandeln, das man kontinuicrlich vermehren k:mn._
ohne dass man schon wissen muss, wann und bei welcher Gelegenheil es sich
liquidicren lisst.

Eine Anerkennung von Vertraucnswiirdigkeit fithrt aber nicht nur zu ciner
daucrhaften, sondern auch zu ciner tendenzicll generalisierten Kooperationsbe-
reitschaft. Wenn man ciner Person vertraut, dann unterstellt man ihr in der Regel
Eigenschafien, die eine Kooperation mit ihr nicht nur fiir cinen eng umgrenzien
sozialen Bereich oder nur fiir eine besondere Art von Bezichungen vorteilhafi
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erscheinen lassen, sondern dic diese Person als Kooperationspartner im allge-
meinen attraktiv machen. Wenn ich die Vertrauenswiirdigkeit einer Person ancr-
kenne, mit der ich im Geschiiftsleben zu tun habe, bin ich auch eher bereit, dicse
Person in meinen Verein aufzunchmen oder sic als Freund meiner Tochter 7u
akzepticren. Die besonderen Bedingungen in der Situation, in der es zu ciner
Ancrkennung der Vertrauenswiirdigkeit ciner Person kommt, legen also nicht
unbedingt auch dic Bedingungen und dic Art der Situationen fest, in denen cine
aktive Vertrauensvergabe stattfindet. Es gibt demnach neben einer zeitlichen
auch cine sachliche Trennung zwischen Anerkennung und Verirauensvergabe.
Anerkennung verkérpert nicht nur cin Versprechen auf die Zukunft. Sie kann
sich auch bei ciner Vielzahl von Gelegenheiten in der Zukunft auszahlen. Inso-
fern ist Anerkennung wie Geld cin ,generalisiertcs Medium®™.

Eine , Bezahlung® mit Anerkennung unterscheidet sich allerdings in einem
wichtigen Punkt von einer Bezahlung mit Geld, und das macht Anerkennung in
bestimmter Hinsicht wertvoller als Geld. Anders als eine Geldzahlung kann
Anerkennung nicht strategisch gewihrt oder vorenthalten werden. Eine Geldzah-
Jung kann und wird in der Regel von den Priiferenzen und rationalen Erwartun-
gen des Geldgebers iiber dic Wirkungen sciner Zahlung abhingen. Ob man als
EmpLinger auch in der Zukunft mit Zahlungen rechnen kann, ist davon abhiin-
gig, dass sich die relevanten Bezichungsmerkmale und Interessenkonstellationen
swischen Empfiinger und Geber nicht wesentlich verindern. Der Geldgeber wird
sich immer wieder erncut fragen, ob Geldtransfers unter den jeweils gegebenen
Bedingungen das geeignete Mittel sind, um seine Ziele zu erreichen. Wenn es
um Ancrkennung geht, stchen dagegen solche strategischen Optionen nicht in
gleicher Weise offen. Anders als dic Zahlung cines Geldbetrages ist der Akt der
Anerkennung kein Gegenstand ciner rationalen Entscheidung, den man je nach
der cigenen Interessenlage und der aktuellen Situation vollzichen oder unterlas-
sen kann. Als Ausdruck cines Erkenntnis- und Wertungsprozesses ist die Aner-
kennung der Vertrauenswiirdigkeit anderer Personen nicht das Ergebnis eines
bewusst steuerbaren Willensakts (vgl. Brennan und Pettit 2000). Wenn man zu
der AufTassung gelangt, dass cine Person bestimmte Eigenschaften besitzt und
dicse Eigenschaften nach den von cinem sclbst akzeptierten Standard positiv zu
werten sind, dann muss man diese Tatsache .anerkennen®, Uberzeugungen und
Wertungen stehen nicht zur willentlichen Disposition der Person, dic diese Uber-
seugungen hat und diese Wertungen vertritl.

Dic Ancrkennung einer anderen Person — bzw. das Vertrauen in diese Per-
son — ist deshalb im Prinzip nicht instrumentalisierbar und im Kern nicht beein-
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fMussbar durch Opportunititsiiberlegungen. Das gilt in gleicher Weise fiir dic
damit cinhergehende Kooperationsbereitschaft.® Anerkennung ist aus diesem
Grund cin robustes Phinomen, das gegen Verinderungen in strategischen Kons-
tellationen und Bezichungsstrukturen weitgehend immun ist. Geld muss man
nicht geben, wenn es nichit den eigencn Interessen dient, Anerkennung muss man
dagegen notfalls auch zihneknirschend zollen. Man kann sich auf die Stabilitit
von Anerkennung daher mehr verlassen als auf die Stabilitzit ciner monctiren
Zahlungsbereitschaft. Auch das ist cin wichtiger Gesichtspunkt, warnm man
Geduld mit der Einlsung von Ancrkennungs-Kapital haben kann., Man muss
weniger fiirchten, dass dieses Kapital durch externe Einfliisse und Konjunktur-
schwankungen entwertet wird.

SchlieBlich stellt Anerkennung ein Kapital mit guten Wachstumschancen dar.
Dritte Personen, die Kenntnis davon erlangen, dass einer Person ob ihrer Ver-
trauenswiirdigkeit Ancrkennung zuteil wird, werden — falls sie das Urteil der
Anerkennungsgeber fiir zuverlissig halten — ihrerseits diese Anerken nung iiber-
nehmen, ja, iibernchmen miissen, mit genau den gleichen Konsequenzen fiir ihre
Einstellung und ihre Kooperationsbereitschafl wie bei denjenigen, die urspriing-
lich ihre Anerkennung ausgedriickt haben, Dicser wirksame ReputationsefTeki ist
cbenfalls anf den nicht-instrumentellen Charakter von Ancrkennung zuriickfithr-
bar. Wenn man erfiihrt, dass cine kompetente Person ciner anderen Person ge-
geniiber chrliche Anerkennung ausdriickt, dann weiB man. dass dieser Vorgang
nichts mit der besonderen Beziehung zwischen den beiden Beteiligten zu tun hat,
sondern sich auf Personlichkeitsmerkmale und handlungsbestimmende Eigen-
schaften einer der Personen bezieht.

Im Hinblick auf solche ReputationsefTekte kann es dann cinen durchans gu-
ten 6konomischen Sinn machen, sich in den Bezichungen zu einer bestimmien
Person oder Personengruppe mit dem symbolischen Lohn der bloBen Anerken-
nung zufriedenzugeben, wenn auberhalb dieser Bezichungen in anderen Kontex-
ten und Situationen andere Personen aufgrund der erworbenen Reputation reale
und handfeste Vorteile offericren. Wenn chrenamtliche Titigkeiten in Wohl-

i Das heibt freilich nicht, dass auch die Vertrauensverpabe selber immun gepen strategische
Uberlegungen wire. Rei der Anerkennung und der aktiven Vertrauensvergabe handelt es sich um
2wei separale Phinomene. Die Vertrauensvergabe ist eine Handlung, die rational geplant, im
Rahmen eines Austausches erfolgen und durch die Interessen des Vertrauensgebers  pesteucrt
sein kann. Die Aktualisierung der Kooperationshereitschall, die zundchst eine automatische Fol-
ge der Anerkennung ist, ist selber also durchaus instrumentalisierbar. Man kann jemanden aner-
kennen und trotzdem aus strategischen Griinden nicht mit ihm susammenarbeiten. Aber dadurch
verschwindet die Anerkennung selber und auch die Disposition zur Kooperation nicht.
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fahrtsorganisationen oder freiwilliges politisches Engagement in Parteien am
Ende dazu beitragen, dass man cine hochdotierte Position in einem Unternchmen
erhilt, dann war es auch strategisch gesehen kein Fehler, sich in jencn Bereichen

allein durch Ancerkennung motivieren zu lassen.
Zusammengefasst kann man feststellen, dass dic Tatsache, dass Ancrkennung

cine dauerhafte und generalisicrte Kooperationsbereitschaft produziert, dass sie
als Ausdruck ciner Uberzengung und Wertung nicht instrumentalisierbar und
besonders robust ist sowie cine cigene Dynamik der Wcilcwcrhrcilu}\g F)csil?.l,
insgesamt iiberzeugend erkliren kann, warum Ancrkennung llf.i.ll'ﬁ‘[_.’, wie cin sc]l?-
stindiger und unabhiingiger Anreiz erscheint. Die mogliche zcnlf.ch-::_unq SﬂCh.ll-
che Trennung zwischen der Anerkennung von Vertrauenswiirdigkeit c:rfcrsglls
und der Umsetzung der daraus resulticrenden Konpcmlionsbcreitschaft.m eine
tatsiichliche kooperative Bezichung andererseits macht cs moglich und sinnvoll,
Anerkennung als Humankapital zu betrachten und geduldig darauf zu warten,

. P I 7
dass es eines Tages seine Friichte trigl.

6. Anerkennung als Selbstzweck

Fiir cine 6konomische Theorie der Anerkennung existiert aber eine weilere
Schwierigkeil, dic man als Paradox der Anerkennung® beschreiben kann. Mit
der Kapitalguteigenschaft von Anerkennung lisst sich plausibel erkliren, wafum
es hiufig so scheint, dass Personen Anerkennung als Eigenwert anstreben. Diese
Erklirung wiire aber ohne weiteres damit vereinbar, dass Personen Ancrkennung
bewusst als Mittel zum Zweck der (spiteren) Wohlfahrtsmehrung behandeln und
insofern cine rein instrumentelle Einstellung zu ihr einnehmen. Als  Paradox d.cr
Ancrkennung® soll nun — in Anlehnung an das bekannte , Paradox des Hedonis-
mus® — das Phiinomen bezeichnet werden, dass ein hohes Mafb an .‘\[‘ICI‘kCIIIH‘II‘!g
fiir cine Person zwar tatsichlich sehr niitzlich sein mag, dass aber gleichzeitig
cine Person, die Ancrkennung gezielt wegen dieses Nutzens erlangen will, gc‘ra-
de deshalb in Gefahr Fiuft, ihr Ziel zu verfehlen. Es ist in der Tat cine allgemeine
Lebenserfahirung: Je offensichtlicher cine Person Anerkennung als Mittel der

7 Mit dem Kapitalcharakter von Anerkennung lisst sich ebenfalls erkliren, warnm cine \-’cnraul—
ensverpabe cine positive Wirkung auch aul nicht-vertrauenswiirdige Personen haben kann (Pettit
nennt das | trust-responsiveness': vgl. Pettit (1995), Pettit (1998): Der Adrcssa‘t der Vertrauens-
vergabe erhilt damit ein , Startkapital®, das er nicht leichtfertig aufs Spiel setzen wird
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Nutzenmehrung schiitzt, desto weniger sind andere bereit, ihr diese Ancrkennung
auch zu gewiihren. Personen, dic cine grofie Anerkennung genicBen, sind in der
Regel gerade keine Personen, dic auf diese Ancrkennung ihrer Vorteile wegen
bewusst hingearbeitet haben.

Ist diese Beobachtung zutreffend, dann wiirde Ancrkennung nicht nur
scheinbar als Eigenwert und Selbstzweck behandelt, weil Ancrkennung und
Vertrauensvergabe zeitlich und sachlich getrennte Vorgiinge sind, sondern dann
wiirde Anerkennung auch fatsdchlich als Eigenwert und Sclbstzweck angestrebt
— Ja, angestrebt werden miissen, wenn sic sich iiberhaupt als niitzlich erweisen
soll. Anerkennung wire demzufolge nicht nur auf Seiten des Ancrkennungsge-
bers mit ciner nicht-strategischen Einstellung verbunden. Man wiirde auch von
einer vertrauenswiirdigen Person selber erwarten, dass sic kein instrumentelles
Verhiiltnis zur Anerkennung ihrer Vertrauenswiirdigkeit offenbart.

Allerdings ldsst sich auch diesem Paradox der Anerkennung cin nur leicht
verborgener 6konomischer Sinn geben, wenn man den Standpunkt des Anerken-
nungsgebers niiher analysiert. Dieser ist disponiert, dic Vertrauenswiirdigkeil
einer Person positiv zu werten, weil er es vorzieht, wenn seine Kooperations-
partner nicht als opportunistische Nutzenmaximicrer handeln, die ihre Eigeninte-
ressen auch zu seinen Lasten und auf seine Kosten verfolgen. Die Beobachtung,
dass cine Person gezielt um des Vorteils willen nach Ancrkennung fiir ihre Ver-
tranenswiirdigkeit sucht, kann aber dic Annahme, dass sic auch tatséichlich im
gewiinschten MaBe vertrauenswiirdig ist, ernsthaft erschiittern.

Eine solche instrumentelle Einstellung impliziert namlich, dass man nur noch
an der Ancrkennung von solchen Personen interessiert sein kann., dic fiir einen
von Nutzen sind. Die Ancrkennung von guten Geschiiftspartnern wiire wichtig,
nicht aber dic Ancrkennung durch den Bettler auf der StraBe oder den Kunden,
dem man cinmalig ein gebranchtes Aunto verkauft, Konsequenterweise folgt aus
dieser Einstellung, dass man sich aus Griinden der Okonomic auch nur noch
gegeniiber dem fiir dic cigenen Interessen relevanten Personenkreis vertrauens-
wiirdig verhalten wird.

Eine solche selektive Vertrauenswiirdigkeit wiire aber in Wirklichkeit auch
fiir dicjenigen riskant, die zu diesem Kreis gehéren. Denn dic Vertrauenswiirdig-
keit der betreffenden Person hinge dann fiir cinen Partner davon ab, dass cr fiir
ihrre Interessen auch weiterhin relevant bleibt, also von kontingenten empirischen
Randbedingungen, dic sich im Prinzip Jjederzeit dindern kénnen. Eine Person
dagegen, die erkennbar in ciner nicht-sclcktiven Weise auf dic Ancrkennung,
auch fiir sic ,,unwichtiger” Personen Wert legt, signalisicrt damit, dass sic auch
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dann noch vertrauenswiirdig bleibt, wenn ihre Partner ihr im konkreten Fall nicht
mehr von Nutzen sind. _

Es ist deshalb im genuinen Interesse der potenticllen Partner einer Pcr?cm.
dass sic generell vertrauenswiirdig ist und in ihrem Vcrh_a]lcn ar?dcr.cn ‘gc_gcnuhcr
insoweil nicht nach den jeweiligen lulcrcsscnknnslcl]nlmncp diskriminiert. D“as
aber hat wiederum zur Folge, dass cine Disposition sclckl.lvcr Vcr‘lrancnsx:u;-
digkeit auch nicht positiv bewertet und dcmn:aclh :111(;]} nicht nnclr]\annt \\‘ll' ]
Ohne Anerkennung aber wird es fiir cine solche Disposition :lIIC.IIi kgmc SOI‘I,'-‘.!‘IIgCIl
Belohnungen und Verstiarkungen geben und damit wird es gcmaﬂ cines cnvu[lcr—
ten dkonomischen Ansatzes auch nicht zu ihrer Verbreitung ko:11|}1cr1l_ Eine
nicht-instrumentelle Einstellung zur Anerkennung selber ist cbenso t'wc dic Ycr~
(rauenswiirdigkeit eine Disposition, deren Entstehung aus ﬁk(?nc.nmfcl'.rr'r Sicht
damit erklirt werden kann, dass eine solche Disposition Iarfgfns.n_g fiir eine Per-
son niitzlicher scin wird als andere in Frage kommenden Dispositionen.

7. Anerkennung als Nebenprodukt

Das Paradox der Anerkennung hat aber noch eine weitere Spirale. Denn in Wu'k—
lichkeil ist nicht nur das Streben nach Anerkennung um illrcs“Nulzcns \\.'lllcn.
sondern sogar schon das bewusste Streben nach Ancrkennung iiberhaupt in ge-
wissem Mabe selbstzerstorerisch. Man darf sich an der Ancrkcr'muug anderer
erfreuen, man darf sic aber nicht bewusst anstreben. Jeder kennt die Vcra.clnung,
die eine Person auf sich zichen kann, dic allzu sehr aul Ancrkennung aus ist. Wer
vertraucnswiirdig ist, kann mit der Ancrkennung und Achufng anderer rcchncn,I
wer jedoch nur deshalb vertrauenswiirdig ist, weil er .‘{jllllrl Id|c Ancrkf:m':ung'mf;
Achtung anderer wiinscht, Liuft ebenfalls in Gefahr, scin Ziel zu vcrl‘n.hlu‘n ~ auch
wenn er in der Tat vertrauenswiirdig ist. Die Suche nach Ancrkvcmumg ist selber
keine anerkannte Form des Verhaltens. Anerkennung ist scheinbar nur als Ne-

benprodukt zu erhalten (vgl. Elster 1983: 66).* _ -

Auch dicses Pliéinomen liisst sich aus der Perspektive des Ancrkennungsge-
bers aufkkiren. Ein strategisches Verhiiltnis zur Anerkennung legt dcnl Verdachl
nahe, dass auch die Eigenschaft, fiir die nach Aucrkcnmmg. gcs?lcl'.l‘w:rd, s} rate-
gisch crodiert werden konnte oder bereits strategisch crml!crl ist. I;uls.c]nm‘du:d
fiir den Ancrkennungsgeber ist, dass potenticlle Kooperationspartner zu cincm

& Drennan und Pettit (2000) relativieren in eingen Punkten diese Aullassung Elsters.
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nicht-strategischen Verhiiltnis zu bestimmten Handlungsweisen disponiert sind,
dass sic also etwa auch dann chrlich sind, wenn sich das fiir sic nicht auszahlt.
Wenn die gleichen Personen dann aber gleichzeitig offenbaren, dass solche Dis-
positionen fiir sic nur als Instrumente der Erlangung von Ancrkennung Wert
haben, dann liegt der Verdacht nahe, dass sic dicse Dispositionen nicht wirklich
besitzen, sondern nur bei den Gelegenheiten demonstrativ zur Schan tragen, bei
denen fiir sic die Anerkennung anderer auf dem Spicl steht, Der Verdacht — der
latent ja immer cine Rolle spiclt —, dass man es mit Tiuschern und Heuchlern zu
tun haben kénnte,” wird durch cine solche strategische Einstellung geniihrt. Re-
gistricrt man, dass sich eine Person nur aus dem Grund grobziigig oder fair ver-
héilt, weil sie sich die Anerkennung erhoffi, die mit solchen Eigenschaften iibli-
cherweise verbunden ist, beginnt man an der Ernsthaftigkeit ihrer Motivation zu
zweileln. Stellt man fest, dass sich ein Wissenschafiler nur darum mit cinem
Thema befasst, weil er sich davon Ruhm verspricht, wird man kaum noch von
seinem authentischen Erkenntnisdrang iiberzengt sein. Es besteht cine unauflos-
bare Spannung zwischen einer opportunistischen Haltung bei der Suche nach
Ancrkennung und der Art von Eigenschafien, dic gerade deshalb Ancrkennung
verdienen, weil sic zu cinem nicht-opportunistischen Verhalten motivieren.

Die Konsequenzen betreffen in diesem Fall nicht den evaluativen, sondern
den kognitiven Aspekt von Ancrkennung: Je weniger man davon tibcrzeugt ist,
dass ancrkennungswiirdige Dispositionen auch tatsiichlich vorhanden sind, desto
zuriickhaltender wird man mit seiner Anerkennung sein. Jemand. der vertrau-
enswiirdig ist, dabei aber vor allem an der Anerkennung anderer fiir dicse Eigen-
schaft interessiert ist, wird es deshalb schwer haben., diese Anerkennung auch in
gewiinschiem MaBe zu gewinnen. Der Lohn fiir seine Tugend wird in der Regel
geringer ausfallen als bei ciner Person, dic ihre Vertrauenswiirdigkeit nicht als
Mittel zum Zweck der Erlangung von Anerkennung betrachiet,

Das Paradox der Anerkennung bezeichnel also zwei Probleme: Zum cinen
zerstort die Verwendung von Anerkennung als Instrument der Nutzenmehrung
thre Wirksamkeit als Instrument der Nutzenmehrung, und zum anderen vermin-
dert bereits das bewusste Streben nach Anerkennung den Erfolg aul dem Aner-
kennungsmarkt. Daraus folgt im Umkehrschluss, dass dicjenigen Personen in
besonders hohem MafBe mit Anerkennung und den mit ihr potentiell verbunde-
nen Vorteilen rechnen kénnen, die nichi-diskriminicrend auf die Ancrkennung
aller Personen Wert legen und die gleichzeitip, nicht gezielt anf Anerkennung
spekulicren. Am meisten vertrauenswiirdig erscheint also derjenige, der sich in

9 Vgl Frank (1992), Baurmann (1996a: 40911).

127

Vertrauen und Anerkennung

direkter Weise weder durch die harten noch die weichen Anreize fiir Vertrau-
enswiirdigkeit motivieren liisst. Eine solche nichi-diskriminierende und nicht-
strategische Einstellung gegeniiber Anerkennung zahlt sich fiir eine vertrauens-
wiirdige Person aus, weil diese Einstellung ihren Interaktionspartnern eine Bcsi_fi—
tigung fiir ihre Vertrauenswiirdigkeit gibt und damit die Kooperationsbereit-
schaft ihr gegeniiber erhéht.

Wenn cine nicht-diskriminierende und nicht-strategische Einstellung gegen-
iiber Anerkennung aber das Erfolgsrezept ist, nm tatsichlich anerkannt zu wer-
den und den potenticllen Nutzen aus Anerkennung mdéglichst vollstindig zu
realisicren, dann liegt darin zugleich der Schliissel fiir eine 6konomische Erkli-
rung dieses Phinomens. Denn nach den Annahmen cines erweiterten 6konomi-
schen Ansatzes werden ja Individuen genau jene Dispositionen erwerben und
beibehalten, die mit den relativ besten Nutzenerwartungen verbunden sind.

8. ,,Kultur der Anerkennung”

AbschlieBend lassen sich einige Schlussfolgerungen zu den Bedingungen zichen,
dic cin institutionelles Design erfiillen muss, um dic Vertrauenswiirdigkeit der
Mitglieder ciner Institution méglichst optimal zu férdern und zu stirken. Zu-
sammengenommen verkorpern sie eine , Kultur der Ancrkcunung":m

I. Vertrauensvergahe: Es miissen Maglichkeilen eréffnet werden, dicjenigen
Eigenschaften zur Geltung zu bringen, die Gegenstand von Anerkennung sein
kénnen. Wenn in ciner Institution nur Tétigkeiten gefordert sind, dic durch dufie-
re Anrcize und Anweisungs- und Kontrollmechanismen gesteuert werden, fehlt
iiberhanpt die Gelegenheit, Vertrauenswiirdigkeit unter Beweis zu stellen, Titig-
keilen dagegen, bei denen Kreativitit verlangt, Verantwortung, delegiert und
Entscheidungsautonomic gewdihrt wird, geben einer Person die Chance, das in
sic geselzie Vertrauen zu rechtfertigen und ihre Vertrauenswiirdigkeit glaubhafi
zu demonstricren.

2. Aufmerksamkeit: Die Eigenschallen von Personen, von denen Anerken-
nung und Achtung abhiingig sind, miissen Gegenstinde der gezielten Beachtung
sein. Man muss bewusst Ausschan halten nach den persénlichen Merkmalen und
Verhaliensweisen, die als Signale fiir Vertranenswiirdigkeit dienen kénnen.
Nicht nur die tatsiichliche Vertrauensvergabe ist wichtig. Das Augenmerk muss

10 Brennan und Pettit (2000) haben einige dieser Bedingungen als esteem-services' analysiert.
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insbesondere den Anstrengungen und Ergebnissen in dicsem Bereich gelten.
Wertschiitzung darf sich nicht nur an den routinemiiBig und nach vorgegebenen
MabBstiiben zu erledigenden Pflichien oricntieren, sondern vor allem an den Leis-
tungen, dic iiber das pflichtmiiBig definicrte hinaus gchen: Es darf also nicht nur
nach der produzierten Stiickzahl geschaut werden, sondern vor allem auch nach
den freiwilligen Verbesserungsvorschligen fiir den Produktionsablauf

3. Kommunikation: Anerkennung ist cin mentaler Vorgang, der fiir andere
nicht unmittelbar zuglinglich ist. Ancrkennung muss deshalb explizit oder impli-
zit ausgedrickt werden, damit ihr Adressat iiberhaupt registrieren kann, dass ihm
Ancrkennung zuteil wird. Das hat vorzugsweise verbal zu geschehen, ein nicht-
verbaler Ausdruck von Anerkennung wird meistens mit der Vertrauensvergabe
selber kombiniert sein: Wenn ich einer Person Geld zur Aufbewahrung gebe,
ohne mich dabei abzusichern, dann ist das auch ohne Verbalisicrung cin klarer
Ausdruck der Anerkennung ihrer Vertrauenswiirdigkeit. Gerade dann aber, wenn
— was cher die Regel sein wird — der Akt der Anerkennung von dem Akt der
Vertrauensvergabe zeitlich getrennt ist, wird cine Verbalisicrung von Anerken-
nung kaum ersetzt werden kénnen. Es muss dann ausdriicklich kommuniziert
werden, dass man dic Vertrauenswiirdigkeit ciner Person erkennt und positiv
bewertet,

4. Offentlichkeit: Die Niitzlichkeit und motivierende Kralt von Anerkennung
ist nicht zuletzt mit den von ihr ausgchenden ReputationsefTekten verbunden.,
Damit diese Effekte auftreten kénnen, muss dic Anerkennung aber so geschehen,
dass dritte Personen iiber die Tatsache der Anerkennung Kenntnis erhalten oder
erhalten kénnen. Eine Anerkennung ist in dieser Hinsicht umso wertvoller, je
mehr Personen innerhalb und auBerhalb ciner Institution von ithr erfahren. Will
man dic Wirksamkeit von Anerkennung fiir dic Stabilisierung und Férderung der
Vertrauenswiirdigkeit der Mitglieder ciner Institution optimicren, muss Aner-
kennung deshalb in ciner relevanten Offentlichkeit zum Ausdruck gebracht wer-
den,

5. Einbettung harter Anreize. Harte Anreize miissen glaubwiirdig in weiche
Anrcize eingebelttet sein: Gehaltserhéhungen oder Beférderungen miissen selber
als Ausdruck ehrlicher Anerkennung gewertet werden kénnen, wenn sic die
Vertrauenswiirdigkeit einer Person belohnen oder stiirken sollen. Fehlt eine sol-
che Einbettung, dann wirken die offericrten Belohnungen nur als Instrumente
extrinsischer Motivation. Werden ciner Person Vorteile gewiihrt, die nicht durch
cinen - fiir sie nachvollzichbaren — Akt der Ancrkennung begleitet werden, dann
muss sic diese Vortcile als Anreize interpreticren, die nur auf ihre extrinsische
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Motivierbarkeit ziclen. Ohne cine explizite oder implizite Anerkennung lhlrcr
persénlichen Vertrauenswiirdigkeit kann eine Person nit;ht unterstellen, d:f!a? Il‘ll’
diese Eigenschaft iiberhaupt zugebilligt wird. D;mn_g_lbl es aber auch keinen
Grund mehr fiir sic, cine solche Eigenschall zu kultivieren (zu solchen |, crow-
ding out"-Effckten vgl. Frey 1997). . ) R
6. Einbettung weicher Anreize: SchlieBlich miissen aber ﬂ'lIC]l die \\c1cln.'n
Anreize in die harten Anrcize cingebettet sein, Ancrkennung wird als I-.zmnm.um-
kativer Akt unglaubwiirdig, falls er auch dann keine zihlbaren Vorteile hnnlgi,
wenn dic Gelegenheit zur Umsetzung cines vorgegebenen ‘Vcn raucns durch c1‘nc
aktive Vertrauensvergabe unabweisbar gckmnmmll ist. Bleibt dann cinc !.-Ior\;)InE-
rung und Belohnung dennoch aus, signalisiert dn?scs Vcrlm?lcn, dass in 13.-
lichkeit keine Kooperationsbereitschaft und damit auch kein Glauben an die
Vertrauenswiirdigkeit der betreffenden Person vorlmndc.n isl. Z‘war hat Anerken-
nung Kapitalcharakter, aber dass ein tatsichliches Kaplla[ ‘gcb‘llficl “"”j‘_j;]:' 1\;1'1:;
sich spiitestens dann enweisen, wenn man es ICI'/JClld]ICl‘] liquidieren will. Wi
man bei der Beforderung immer wicder iibergangen, wird das Lob des ang?-
setzten zur Heuchelei, gibt es nur noch Orden und keine Versorgung fiir qlc
Veteranen, verwandeln sich Symbole der Anerkennung zu Symbolen des Zynis-
I]“"SI;'.inc Kultur der Anerkennung™ innerhalb oder aufierhalb von Inslilnl.iolfim
7u etablieren, wird dadurch erleichiert, dass dic Ancrkennung d:.:r Qua]:!alc.n
anderer Personen fiir den Anerkennungsgeber im Prinzip kostenlos ist (\'gl. Pcl.m
1990). Scine Uberzeugungen und scine Wertungen zum Ausdruck zu hrmgcn ist
— jedenfalls dann, wenn sie keine kritischen Reaktionen hervorrufen und eigenen
Absichien nicht im Weg stehen — mit keinem Aunfwand verbunden. D:.‘S bedeutet,
dass die Praxis der Anerkennung cinen wirksamen Anreiz- und S;mk!lmnsmcch:l-
nismus darstellt, bei dem selber zundéichst keinerlei Anrcizprobleme iibcrwunden
werden miissen (vel. Voss 1998a). Zwar sind cine entwickelle ,,K‘ullur der Aner-
kennung™ und damit giinstige Bedingungen fiir die \Vnrksnltllictl.(lcs f.\ncrkcn-
nungs-Mechanismus von institutioncllen Arrangements :lhlh:mglg, ‘[_IIC fcibt.:r
nicht kostenlos zu haben sind. Dic Institution muss aber keine Anrcize fiir dic

Vergabe der Anerkennung selbst produzicren.
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